SERVICIOS DE ASISTENCIA TECNICA

(RT oemre

CENTRO DE INVESTIGACION DE LAS TELECOMUNICACIONES
d R E I
d T [
Repi shiiés de Colombia

DEFINICION DE MERCADOS RELEVANTES EN
LA INDUSTRIA DE LAS
TELECOMUNICACIONES EN COLOMBIA BAJO
UN AMBIENTE DE CONVERGENCIA
TECNOLOGICA

SEGUNDO INFORME

Centro de Investigacion de las Telecomunicaciones CINTEL
Av Calle 100 No. 19 — 61 Piso 8
TEL: 635 3538 Fax: 635 3336/38
Bogota D.C. Colombia



CONTENIDO

1. PRESENTACION ...ttt e e e e e e eenns 9
2. TRANSICION DE UNA REGULACION POR SERVICIOS A UNA
REGULACION POR MERCADOS. ... .ot 10
2.1 Consideraciones generales de laregulacién por mercados relevantes.............. 10
2.2 Que implica para Colombia este tipo de regulacion? .........cccccoevvieeeeeiiiiiineeeeeenns 11
3. CONSIDERACIONES PARA LA DEFINICION DE MERCADOS
RELEVANTES EN COLOMBIA ...ttt 15
3.1 1T o o 18 Yo o3 1 o SR 15
3.2 Metodologia para identificar [0S Mercados ........cccocviiiiiiiiiiiei e 16
3.21 Identificacion de 10S MErCAUOS ..........eiiiiiii i 16
3.2.2 Criterios para establecer si un mercado es elegible para regulacion ex ante ............ 17
3.2.3 Algunos elementos conceptuales aplicables al analisis de los mercados.................. 17
4., ESTADO DE LOS SERVICIOS DE TELECOMUNICACIONES EN
COLOMBIA L. e e et e et e e et e e e eaa s 20
4.1 LI 1] 0T a1 = N 11 - SRS 21
41.1 Telefonia Fija LOCAI ........coiiiiiiiiiiee et e e e e s rre e e e s enaraee s 21
4.1.2 Telefonia Fija de Larga DiStancCial.............ceeiiiiiiiiiee it e e 26
4.1.3 Empaquetamiento de SEIVICIOS .......ciieiiiiiiiiieeeieiiiiiee e e e s st r e e s srar e e e e s s nreae e e e e s eeenees 30
4.1.4 EBITDA POF USUAIIO .....ceeeeitieie ettt ettt ettt n et e s e e nn e e nanne e ennneas 31
4.15 1070] g [od 1157 T 1= PP TU PP UPRUPPPRRN 32
4.2 TElefONTA MOVIl...oii it e et e e e nnae e e e nrae e e e nneeee s 33
421 Penetracion del servicio de telefonia mavil a nivel internacional..............ccccceeenneen. 34
42.2 Telefonia MoOVil €N COIOMDIA ........cuuiiiiiii i 35
4221 USUANIOS Y CONCENITACION ....c.ccoiiiiieieeeeeectiiee e e e e e ettee e e e e et e e e e e e s eab e e e e e e e e enennes 36

42.2.2 Tarfas Y ARPU ...ttt a e e 39

42.2.3 L1 2o S 40

423 [ 2] 1 I NPT 43
4.2.4 CONCIUSIONES ...ttt ettt bt ettt e e s b bt e e e nbe e e e sabb e e e eanbeeesnbeeeeanes 45
4.3 [N T =] PP PP PPPPTPPPRT PP 45
4.4 CONCIUSIONES ..ttt e e e ettt e e e e s e bt e e e e e e e e sabnbeeaaeaan 54
Apéndice. Oferta Banda Ancha en Colombia 2007..........cccoiiiiiiiiiiiiiiiiieeee e 56

CONFIDENCIAL PARA USO EXCLUSIVO DE CRT 2



$CINTEL
b dsomdlufind

5. PERCEPCION DESDE EL LADO DE LA DEMANDA SOBRE LOS
MERCADOS EN ANALISIS ..ot 68
5.1 USUArios reSIAENCIAIES ....occciiciiiiiic et e e e e e rae e e e e e eanrees 68
5.2 USUArIOS COMPOTALIVOS ..uviiiiieiiiiiiiiiee e e ittt e e e s et te e e e s e sttt e e e e e s aaataeeeaeaasntaaeeaeessnnnnes 78
6. PROPUESTA DE MERCADOS RELEVANTES CANDIDATOS PARA
SER SUJETOS A REGULACION EX - ANTE PARA COLOMBIA .......ccvvevenneeee. 96
6.1 e LYo [V Lo o3[ o [PPSR 96
6.2 Mercados de llamadas 0 VOZ.........coooiiiiiiiii ittt a e e e 98
6.2.1 Llamadas de voz sobre lINeas fijas ........cccuvvieeiiiiiiiiii e 98
6.2.1.1 Cadena de valor del mercado de VOzZ fija.......ccccceeeeeeiiiii s 104
6.2.1.2 P Aol ot= T VAo o[ = Tox (o] o H RSP 105
6.2.1.3 JLIC=1 .11 = Tod T o TSP 113
6.2.1.4 Larga DiStANCIA. ......cccirurreiiiiiie ettt 114
6.2.1.4.1 I = 13 71 PSSP 115
6.2.2 Llamadas de voz sobre lineas NO fijas ........uevveeiiiiiiiiie e 115
6.2.2.1 Cadena de valor de llamadas MOVIIES ..........ccccveeviiieeiiii e 115
6.2.2.2 Originacion minorista de llamadas en redes moviles..........ccoccceeeeviiiiieeeeeienns 116
6.2.2.3 Terminacion en redes MAVIIES ........ccuvvivie i 117
6.3 Acceso a Internet banda ancha ... 118
6.3.1 Cadena de valor acceso banda ancha a Internet .........cccooocceieieeiinciee e, 118
6.3.2 Mercado minorista de banda ancha................c.ooo oo 119
6.3.3 Ultimo Kildmetro y banda ancha ............ccccuveiiiiiiiiiiecc e 121
6.3.3.1 LI 117 SRR 122
APENAICE: WIMAX ittt ettt e et e e e e e et e e e e s e sttt e e eeaesataeaeeaeesasaeaeaeeesaanstaaeeeeenssaeeaeenaas 123
7. PROPUESTA DE CRITERIOS PARA LA DETERMINACION DE
OPERADORES CON POSICION DOMINANTE EN UN MERCADO RELEVANTE
SUJETO A REGULACION EX = ANTE ..ccu i, 129
7.1 INEFOAUCCION . e e e e e e e s et e e e e e s e st be e e e e e e s saaraeeeeesannnees 129
7.2 Criterios para la determinacion de la posicién dominante........cccccceeeeveivveeeennn. 130
7.2.1 Elementos MetOdOIOQICOS ......cciiiiiiiiii et e e e eneee e e e e ennes 130
7.2.2 Andlisis de la posicion dominante iNdividual .............cccoooiieiiiiiicie e 132
7.2.2.1 (O1UT0] 7= W0 LY =T oF= Vo o 1SR UUUURU PR 133
7.2.2.2 Criterios que caracterizan la eMPreSa........ccuuvveeeiiiciireeee e ssreee e e 135
7223 Criterios que caracterizan a l0S ClIENtES. ..........cocvvviieiiiiei i 139
7.2.2.4 Criterios que caracterizan la competencia en el mercado relevante............... 140
7.2.3 Andlisis de la posicion dominante CoNjUNta...........cccceecuviiieeee i 141

Apéndice: GUIA PARA LA EVALUACION DE PODER SIGNIFICATIVO DE MERCADO DE LA
COMISION EUROPEA ..ottt ettt ettt ettt ettt s st s e s e 145

CONFIDENCIAL PARA USO EXCLUSIVO DE CRT 3



CRT SCINTEL

8.1 L o Yo 1 1SS USSR 152
8.2 Apoyo a las inversiones viables en infraestructura ..........cccccceeeeviccieeee v, 153
8.3 Recomendacion de correctivos en los mercados propuestos........ccceeevvveeenee. 155
8.3.1 Terminacion en red fija 0 MOVIl........ocoiiiiiiiii e 155
8.3.1.1 (070] (11571 ] g1 =T | = WU PRUPRRRR 156
8.3.1.2 PrECIOS EXCESIVOS ....eiiiiiiieitiie ettt ettt e e e 156
8.3.1.3 DiSCriMINACION A€ PrECIOS. ...ueieieeereeiiieeeiiieeeeeeeesie e e seee e e steeeesaeeeeanneeeesnneeeas 156
8.3.14 Negacion de las empresas a establecer acuerdos de interconexion ............. 156
8.3.2 Mercados mayoristas de originacion de llamadas fijas y maoviles, bitstream, y ultimo
KIlometro de banda anCha..........ocuiie it e et e e nraee e 156
8.3.2.1 Negacion de trato o acceso (foreclosure del mercado a la competencia)...... 157
8.3.2.2 Practicas diSCrimINAtONIas. ........c.ueiiiiiiieiiie e 158
83221 Uso discriminatorio de informacCion ............ooceeeeiieiisiiee e 158
8.3.2.2.2 TACHCAS AIALOIIAS ......eee ettt e et e et e e e enee e e eneeans 158
8.3.2.2.3 Empaquetamiento (bundling or tyiNg) ........eeveeeiiiiiiiiee e 158
8.3.2.24 Requerimientos indebidOsS ...........ooviiiiiiiici e 159
8.3.2.25 Discriminacion de Calidad . ..........cooiuiie i 159
8.3.2.2.6 Disefio estratégico del ProdUCTO...........cccuvviiieeei i et e e 159
8.3.2.2.7 Problemas en la determinacion de PreCios .........uvvivveeeiciiiiee e eieee e e 159
8.3.2.2.8 DiSCriMINACION 0B PrECIOS. ....ciiiiiiiiiiie e e ittt e e e e e e e st e e e e et e e e e e s stareeeeeesaanes 159
8.3.2.2.9 SUDSIIOS CrUZAUOS ......eeeeiiiiiie ettt ettt et e e s snee e 160
8.3.2.2.10  Precios predadores (en el mercado MINOFISIA) ........c.cceriurririiiieeiiiie e 160
8.3.3 Acceso y originacion de llamadas fijas a nivel minorista .........cccccoecveeeeiceeenciee e, 160
8.3.3.1 Comportamientos dirigidos a evitar la entrada de competidores.................... 160
8.3.3.1.1 Disefio estratégico de productos dirigidos a aumentar los costos de cambio (switching
Costs). 160
8.3.3.1.2 Arreglos contractuales dirigidos a aumentar los costos de cambio (switching costs).
161
8.3.3.1.3 Y] o (TN L=T 67T ) o USRS 161
8.3.3.14 Precios Predadores ....... e 161
8.3.3.2 Precios excesivos 0 discriminacion de PreCios ... vieeeeeeeeieiiieeeeesseeeeens 161
8.3.3.3 Ineficiencias en la prestacion del servicio (ausencia de inversiones, costos excesivos,
baja calidad).161
BIBLIOGRAFIA et e e e e e era e ees 162

ANEXO 2. COMPARACION DE CRITERIOS PARA EVALUAR PODER
SIGNIFICATIVO DE MERCADO (FUENTE: ANR EUROPEAS). ......ccocccvvveeenne 171

ANEXO 3. EXPERIENCIAS EN LA APLICACION DE LOS CRITERIOS PARA
EVALUAR PODER SIGNIFICATIVO DE MERCADO (FUENTE: ANR
EUROPEAS) ...ttt 173

CONFIDENCIAL PARA USO EXCLUSIVO DE CRT 4



CRT SEINTEL

Con
de
Rep

ANEXO 4. SONDEO A USUARIOS RESIDENCIALES SOBRE LA PERCEPCION
DE SERVICIOS DE TELECOMUNICACIONES EN COLOMBIA .........covvviivineees 176

ANEXO 5. SONDEO A USUARIOS CORPORATIVOS SOBRE LA PERCEPCION
DE SERVICIOS CORPORATIVOS DE TELECOMUNICACIONES EN COLOMBIA
- NOVIEMBRE DE 2007 ......ccitiiieeitiiiiiieeae e e e 180

CONFIDENCIAL PARA USO EXCLUSIVO DE CRT 5



GR’[ SEINTEL

Comision de
de Teleee
Repiiblic:

INDICE DE TABLAS

Tabla 1. Operadores de TPBCL en las principales ciudades.............occvvvveeeeinicieiree i, 22
Tabla 2. Colombia — Resumen indicadores TPBCL 2003-2006.............ccoirieeeriiieeennineeennieeeenans 26
Tabla 3. Paquetes enunciados por los usuarios de TPBC ........cccccceviviiiiiiee e 31
Tabla 4. Suscriptores Globales vs. Suscripciones 2006 - 2011 .........ccccccvveeeeiiiiieeeeeeineieeeeeenn 35
Tabla 5. Colombia — Usuarios Internet 2002 — junio 2007...........oveveviiiieeieeeeeisniireeeessseieeeeeeens a7
Tabla 6. Colombia — Crecimiento suscripciones 2003 — junio 2007 .........cccceevvcvvvveeeeeeiiciiineeeenn. 48
Tabla 7. Colombia — Crecimiento suscripciones por tipo de acceso 2003 — 2006..................... 49
Tabla 8. Precio promedio del Kbps por Ciudad ...........ccuuvviieiriiiiiiie e 51
Tabla 9 Precios promedio de un Mbps en dolares y dolares PPP .........ccccccee v, 53
Tabla 10. Mercados de la Recomendacién 2003/311/EC dentro y fuera de la revision 2007 ... 97
Tabla 11. Tarifas promedio plan basico para el estrato 4. 2007 .........cccccceeeeeiiciieeeeee i 100

Tabla 12. Evolucién Lineas en servicio TPBCL, nimero de operadores y HHI por departamento

Tabla 13. Evolucién del nUmero de suscriptores television por suscripcion y densidad poblacional

principales ciudades Enero Vs Septiembre. 2007 ........ccccvveveeeiiiiiieeeee e 109
Tabla 14. Distribucion de frecuencia del HHI por muniCipio ..........cooiviiiiieeec i, 110
Tabla 15. Tipos de Acceso en las Redes WIMAX .......ouuiiiiiiiiiieie e snneee e 123
Tabla 16. TIMELINE y ROAD MAP de WIMAX.......coiiieiiieiiee et 125
Tabla 17. PermMiSOS WIMMAX ......eeiiiiiiiiiiiieeiieie ettt ettt et e bt e ste e e e e aabe e e e sbbeeesnnneeesanreeen 126
Tabla 18. Municipios con mas de 80.000 habitantes en el pais ..........ccccceeeeiviciiieeee e, 128
Tabla 19. Paises que encontraron dominancia CoONJUNTA...........cccceevicuviiereeeiiiiiieee e esireeee e 132
Tabla 20. Cuotas de mercado por operador — Mercado acceso bucle de abonado ................ 168

CONFIDENCIAL PARA USO EXCLUSIVO DE CRT 6



%

CRT St

Comision de
de Teleee
Repiiblic

INDICE DE GRAFICAS

Grafica 1. Evolucion de ingresos por servicios de telecomunicaciones (millones de pesos
(ol g [=T 01 (=1 TP 20

Graéfica 2. Colombia. Ingresos TPBCL (pesos corrientes) Vs. Trafico (minutos) 2001-2006... 23

Grafica 3. Colombia — Ingresos TPBCL por concepto (Pesos COrrientes)........cccecvvvveeeeeeecnnnen. 24
Grafica 4. Colombia. Teléfonos publicos en las doce principales ciudades 2005-2006 .......... 24
Grafica 5. Colombia — Evolucion lineas fijas 2001-2007 .........cocceiiieiiieniieniee e 25
Grafica 6. Colombia — Evolucién crecimiento lineas TPBCL y vivienda 2001-2007(julio) ........ 25
Grafica 7. Colombia — Evolucion poblacion y penetracion TPBCL.........cccvevieerieinieenie e 26

Gréfica 8. Colombia — Evolucidn ingresos Larga Distancia Nacional e Internacional 2001-200627
Gréfica 9. Evolucién de la cuota de mercado por trafico (minutos) de LDN. Por operador 2003-2007

Gréfica 10. Evolucion de la cuota de mercado por ingresos de LDN. Por operador 2003-2007 Cuota

de mercado por ingresos. Por operador 2003-2007 ........ccoocuueeereeeiiiiieieeeeeeeieeeeee e 28
Gréfica 11. Evolucién de la cuota de mercado por trafico de terminacién (minutos) de LDI. Por
OPErador 2005-2007 .......vvieiriieieiiree ettt e e 28
Gréfica 12 Evolucion de la cuota de mercado por ingresos (terminacion) de LDI. Por operador
20101 T 0O 29
Gréfica 13. Evolucion de la cuota de mercado por trafico de originacion (minutos) de LDI. Por
(o] o= = Lo (o] g2 00 1 T [0 SRS 29
Gréfica 14. Evolucion de la cuota de mercado por ingresos (originacion) de LDI. Por operador
12010 [0 ST UROPR 30

Gréfica 15. Servicios que acostumbran estar €N PAQUELE..........ceevviciiriireeeeiiiiiieeeeeeesieeeeeeeeenanes 30
Gréfica 16. EBITDA por usuario — TPBC ........uiiiiiiiiiiiieie s esiitie e e e stteeee e s sstanee e e e s s snenaeeaeeeannnes 31
Gréfica 17. Comparacion Crecimiento Ingresos Totales de Telecomunicaciones vs. Crecimiento
INgresos Telefonia MOVIl .........c..uviiiie e e re e e e e e enes 36
Gréfica 18. Penetracién de TMC con estimados 2007 y 2008 ...........cccceeevieviieeeeesiisiineeee e e 36
Gréfica 19. Crecimiento del nUmero de usuarios por operador y evolucién del HHI ................ 38
Gréfica 20. Comparacion entre modalidades de pago total industria moévil celular.................... 39
Gréfica 21. Tarifa promedio por minuto por operador por tHmMeSstre ........cccovcvvveveeeviiciieeee e e 39

CONFIDENCIAL PARA USO EXCLUSIVO DE CRT 7



Gréfica 22.
Gréfica 23.
Gréfica 24.
Gréfica 25.
Gréfica 26.
Gréfica 27.
Gréfica 28.
Gréfica 29.
Gréfica 30.
Gréfica 31.
Gréfica 32.
Gréfica 33.
Gréfica 34.
Gréfica 35.
Gréfica 36.
Gréfica 37.
Gréfica 38.
Gréfica 39.
Grafica 40.
Gréfica 41.

Comportamiento del ARPU anual por operador en Colombia...........ccccccvvveeeeriinnns 40
Evolucion trafico on-net vs off-net. COMCEL.........cooiiiiiiiiiniee e 41
Evolucion tréfico on-net Vs off-net. MOVISTAR. .....coociiiiiiiie e 42
Evolucion tréfico on-net Vs off-net. TIGO........ccoiuiiiiiiiiiiie e 42
Evolucion de la cuota de tréafico total. Por operador 2003-2007 .........cccoccvvveeeeeeinnns 43
EBITDA de Telefonia MOVil 2003 - 2006.........ccceeiuiiiieeiiieiiiesieesieesieeseeesneeseees 43
EBITDA por usuario (Anual, consolidado)............uueveeeiieiiiiiiiiiiieeeeeeeeeeeeeeeseee e 44
EBITDA pOr USUArIiO POI EMPIESA ....cceeeeieinuriiunriensiieererereeerrertaaaaaaasaasseeesseessannnanns 44
Penetracion usuarios Internet 2002-junio 2007 .........ccoceiuviieeeeiiiiiieeee e ciree e e e 46
Evolucion de suscripciones Internet 2002- junio 2007 ..........ccccvveeeeeeeeiiiineeeeeseennens 48
Colombia — Evolucién de suscripciones por tipo de acceso 2002-2006................. 49
Colombia — Evolucién crecimiento trafico nacional por NAP Colombia 2000-200650
Evolucion precio Kbps en principales ciudades...........coccvuveieeeiiiiiieeeieeecciiieeee e 51
Rango de precios por Mbps, Octubre 2006, escala logaritmica, USD PPP. ............ 53
Cadena de valor del mercado de VOZ fija........ccooeceiiiiiiiiiiiiiiiiiiiereeer e 105
Causal de retiro de 1IN@a TPBC .......c..uii ettt 111
Cadenas de valor de larga distancCia.............cooceeiciiiiiiiiiiiiiiiierc e 115
Cadena de valor mercado MOVIl...........oociiiiiiiiiiii e 116
Cadena de valor acceso banda ancha a Internet ...........cccocceevviee e 119
Evolucion de la tarifa promedio del servicio de banda ancha. (Tabla adjunta) ..... 120

CONFIDENCIAL PARA USO EXCLUSIVO DE CRT



CRT DTN S

1. PRESENTACION

En cumplimiento de las obligaciones establecidas en el Contrato
Interadministrativo 02 de 2007, en esta segunda entrega del proyecto de “Analisis
de mercados relevantes en servicios de telecomunicaciones en Colombia”,
CINTEL presenta las consideraciones generales y recomendaciones para definir
los mercados relevantes de servicios de telecomunicaciones en Colombia
partiendo del trabajo desarrollado por la Unidon Europea, al igual que las
consideraciones globales que implicaria la transicibn a una regulacion por
mercados (seccion 2). Adicionalmente, se presentan las recomendaciones
metodoldgicas para detectar la presencia de operadores con poder significativo de
mercado (PSM) en Colombia.

En la seccion 3 se pueden encontrar las consideraciones para definir los mercados
relevantes en Colombia. La seccidbn 4 describe la oferta actual de
telecomunicaciones en Colombia de los productos y servicios de Telefonia
Publica Basica Conmutada (TPBC), Telefonia Movil y acceso a Internet. En la
seccion 5 se describe la percepcion cualitativa de intercambiabilidad en términos
de la demanda y las perspectivas de evolucion de la competencia con base en el
sondeo de opinion realizado en el pais. Posteriormente, la seccion 6 presenta la
propuesta de los mercados relevantes candidatos para ser sujetos a regulacion ex
— ante.

Con respecto a las recomendaciones metodolégicas para detectar poder
significativo de mercado, la seccién 7 contiene una propuesta de criterios para
detectar operadores con posicion de dominio, al igual que se sugieren elementos
de analisis para su aplicabilidad al caso colombiano. Igualmente se presenta una
comparacion de la interpretacion metodologica de estos criterios en autoridades
regulatorias como Ofcom y el Grupo de Reguladores Europeos (ERG).
Adicionalmente, se resume las experiencias de algunos paises europeos como
Espafia, Reino Unido y Finlandia en relacion con la aplicacion de estos criterios.

Finalmente, en la seccidbn 8 se revisan las consideraciones derivadas de las
mejores practicas para la aplicacion de correctivos (remedios) que se aplican por
los reguladores en aquellos casos en los cuales se encuentra posicion de dominio
por parte de uno o mas operadores.

CONFIDENCIAL PARA USO EXCLUSIVO DE CRT 9
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2. TRANSICION DE UNA REGULACION POR SERVICIOS A UNA
REGULACION POR MERCADOS

2.1 Consideraciones generales de laregulacion por mercados relevantes

De acuerdo con el Grupo de Reguladores Europeos (European Regulator Group-
ERG?) el principal propésito de una definicion de mercados es identificar, de una
manera sistematica, las restricciones a la competencia que nuevos entrantes al
mercado puedan encontrar. El objetivo es identificar aquellos competidores
actuales y potenciales que limitan el desempefio de los entrantes.

Hasta ahora la experiencia de la liberalizacién en la Unidén Europea indica que las
barreras de entrada frecuentemente constituyen un impedimento significativo al
desarrollo de mercados competitivos. Estas barreras pueden ser de dos tipos:
estructurales (asociadas a las caracteristicas econOmicas e histéricas de la
industria) o regulatorias (asociadas a la normatividad existente). Entre las barreras
estructurales existen algunas que resultan del control heredado sobre
infraestructuras de red, con externalidades de red y economias de escala y
alcance asociadas, que resultan dificiles de replicar.

En algunos casos, estas barreras pueden ser de una magnitud suficiente que
impiden el ingreso de operadores incluso mas eficientes que el incumbente. La
presencia de estas barreras en un mercado de telecomunicaciones debe ser
entonces considerada un indicador de la necesidad de intervencién regulatoria
para asegurar el desarrollo de la competencia.

Debido a que este es un sector intensivo en innovacion tecnolégica, el analisis
para efectos de intervencion regulatoria debe tener un componente dinamico, es
decir, responder a la pregunta: es posible que el mercado, en ausencia de
regulacién, tienda hacia la competencia en el tiempo? La dinamica del mercado
puede eliminar las barreras de entrada en el tiempo e incrementar el nivel de
competencia, como consecuencia, por ejemplo, de desarrollos tecnologicos, por la
convergencia de mercados (anteriormente separados), o por la entrada de
suficientes actores activos en el mercado.

La regulacion ex — ante y la ley general de competencia son instrumentos
complementarios que sirven para alcanzar los objetivos de politica trazados por el
Gobierno para el sector. En este sentido, se debiera intervenir de forma ex — ante
los mercados cuando la ley general de competencia resulte insuficiente, y debe

' Revised ERG Common Position on the approach to appropriate remedies in the ECNS regulatory framework. Mayo 2006
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eliminarse la intervencibn ex — ante cuando su aplicacion ya no resulte
indispensable (sunset regulation).

Los correctivos son la etapa final del proceso que comienza con la definicién de
mercados relevantes y que sigue con el analisis de dominancia. En el evento de
hallarse posicibn dominante por parte de un agente, se aplican los correctivos
adecuados a cada caso.

Los correctivos deben ser compatibles con el principio de proporcionalidad, el cual
propone que la accién que deba ser tomada sea la minima para alcanzar el
objetivo. Por ejemplo, antes de imponer correctivos altamente intrusivos, el
Regulador debe considerar la inversion inicial del propietario de la infraestructura y
Sus riesgos asociados, para salvaguardar la competencia en el largo plazo. Esto
es especialmente importante cuando se trata de nuevas tecnologias o inversiones
en curso representadas en redes que estan siendo desplegadas en mercados
inciertos. En principio, las obligaciones propuestas deben aplicarse al interior del
mercado en el cual se ha encontrado posicidbn de dominio. Sin embargo, de
considerarse necesario, el Regulador puede requerir la imposicién de obligaciones
de competencia en servicios tanto en el interior como fuera del mercado relevante
para corregir el problema.

En telecomunicaciones existen al menos dos tipos principales de mercados
relevantes que se deben considerar: mercados de servicios 0 productos provistos
a los usuarios finales (mercados retail 0 minoristas) y mercados de los insumos
gue son necesarios para que operadores provean esos servicios a los usuarios
finales (mercados mayoristas)?.

2.2 Que implica para Colombia este tipo de regulacién?

Los elementos presentados en la seccion 2.1 resumen las principales
caracteristicas de una regulacion basada en el andlisis de mercados relevantes.
Estas caracteristicas son:

Enfoque hacia el usuario (el analisis parte de la demanda)
Complementariedad entre intervencion ex — ante e intervencion ex - post
Andlisis del mercado a lo largo de toda su cadena de valor (end-to-end)
Orientacion hacia los insumos que presentan caracteristicas de cuellos de
botella dentro de la cadena de valor, los cuales se abren a la competencia
como mercados mayoristas con el fin de impactar el mercado minorista
correspondiente

5. Temporalidad de las intervenciones ex — ante

PwpdE

2 Recomendacion UE 2003/311/EC
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6. Intervenciones ex — ante analizadas y aplicadas caso por caso (operador
por operador)

7. Intervencion sélo para aquellos agentes con dominancia

8. Reconoce la neutralidad tecnolégica

9. Reconoce la convergencia de servicios

Desde el punto de vista practico, este tipo de regulacion contrasta con la
tradicional regulacién por servicios, especialmente en las caracteristicas 5 a 7
sefialadas anteriormente, ya que introduce conceptos de andlisis permanentes de
los mercados, los cuales deben ser revisados periodicamente de acuerdo con la
dinamica sectorial, dindmica que suele verse afectada por la entrada de una nueva
tecnologia o de actores al mercado. Es decir, no se puede concluir que un
mercado retail no incluido como sujeto a regulacién ex - ante en un
momento dado, vaya a mantener esta condicion de manera permanente.
Todo el sector debe estar sujeto a permanente monitoreo (para lo cual se requiere
gue un suministro adecuado de informacién al Regulador) con el fin de detectar
fallas de mercado y disefiar la intervencion del Regulador para su correccion.

Por lo tanto, ya que este es el inicio de la migracion a una regulacién por
mercados relevantes en el sector de las telecomunicaciones en Colombia es
importante asegurar que las medidas adoptadas en esta direccion cuentan con
algun grado de flexibilidad, el cual les permita ser ajustadas bajo condiciones
cambiantes y revisables de la industria en el corto plazo. Se propone una
primera revisién en no mas de 2 afios®. Esta recomendacién se basa en las
siguientes consideraciones:

e Hasta la actualidad, la regulacion y control de las telecomunicaciones no solo
han sido definidas por servicios* sino que también han estado a cargo de
diferentes autoridades. Bajo condiciones de convergencia tecnoldgica, todas las
alternativas técnicas que permiten sustituir bienes y servicios, deberian estar
sujetas al mismo régimen regulatorio y de competencia. Un reto de coordinacion
gue se requiere es el acuerdo y la adecuada delimitacion de responsabilidades a
lo largo de las diferentes instituciones de supervisién y control. Mas aun, esta
delimitacion de responsabilidades merece una cuidadosa consideracion de una
posible reorganizacion institucional sustancial.

Para alcanzar un resultado satisfactorio en esta direccion se requiere la existencia
de una autoridad de competencia fuerte y capaz que asegure el correcto
comportamiento del mercado.

e El sector de telecomunicaciones en Colombia se esta moviendo a un paso
extremadamente rapido en términos de convergencia tecnoldgica y existen

® por ejemplo, es el periodo de revision establecido en Austria
* A excepcion de la intervencion de las llamadas Fijo Mévil, ver resolucién 1296 de la CRT
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recientes desarrollos que traerdn cambios considerables en el ambiente
competitivo de corto plazo, cambios que no se han consolidado aun. Entre los
principales estan: fin de la exclusividad de operadores de larga distancia, la
adjudicacion de las licencias WiIMAX nacionales y regionales, y el impacto de la
politica de promocion de acceso banda ancha. El nUmero de sustitutos tanto por
demanda como por oferta afectaran la definicion de mercados y de la dominancia
en su interior. Sin embargo, se espera que la competencia creciente tienda a
concentrarse, por lo menos en una primera etapa, en las areas geograficas mas
rentables. De acuerdo a lo anterior es prematuro anticipar la estructura que
algunos mercados adoptaran en el futuro cercano.

e [Existe un numero de ajustes al marco regulatorio actual que deberian
complementar la definicibn de mercados, debido a que actualmente existen
medidas que introducen barreras a la entrada en algunos mercados que son
exdgenos. Existen también politicas que introducen distorsiones® al ambiente
competitivo las cuales deberian ser removidas para establecer unas condiciones
de mercado que permitan la libre formacion de precios y cantidades.

Algunas de las politicas que introducen distorsiones a la competencia y que
deberian ser ajustadas para asegurar un terreno horizontal de juego en el que no
se favorezca o perjudique el desarrollo de ninguna plataforma tecnolégica en
particular, son®:

- La politica de acceso universal que aplica a la telefonia fija, de acuerdo
con la cual los hogares de estrato 1, 2 y 3 pagan tarifas por debajo del
costo medio, lo cual potencialmente distorsiona la eleccién de los
consumidores entre tecnologias e induce un desarrollo antinatural de los
mercados.

No solo el acceso y uso (hasta un umbral determinado) resulta
artificialmente mas barato a estos consumidores de menores ingresos.
Ademéas estos subsidios se financian con contribuciones de los
consumidores residenciales de mayores ingresos, y de los clientes
industriales y comerciales, que pagan un sobre costo del 20% sobre el
costo medio y tienen por este motivo un claro incentivo a sustituir la
telefonia fija por telefonia movil cuando su nivel de consumo es alto.

— Tratamientos diferenciales con respecto a las contribuciones obligatorias
al Fondo de Comunicaciones, que imponen, por ejemplo, a operadores
moviles y de larga distancia cargas impositivas de las que los

® Aunque sean generadas por la implementacion de politicas de acceso y servicio universal (USO)

® Existia asimismo el requisito de que los entrantes a los mercados de voz de banda angosta debian tener una composicion de
clientes por estrato similar al de la(s) firma(s) establecidas (Resolucién 3268 de 1995 del Ministerio de Comunicaciones). Esta
disposicion fue derogada por el decreto 2870 de 2007
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operadores de telefonia fija estan exentos.

— Tratamientos diferenciales con respecto al Impuesto al Valor Agregado
(IVA).

En el proceso de migracion hacia una regulacion de mercados relevantes sera
critico tener claridad acerca de los objetivos tanto de la politica de competencia (la
defensa de los procesos competitivos orientados a maximizar el bienestar de los
consumidores) y la regulacion (la replicacion de un ambiente competitivo cuando
las condiciones de mercado no dan lugar naturalmente a la competencia, con el
objeto de maximizar el bienestar de los consumidores) para asegurar decisiones
gue no sean guiadas por otros objetivos de politica.

Se deberia por ejemplo asegurar que las decisiones regulatorias no estén dirigidas
hacia la supervivencia de un servicio particular, de una tecnologia o de un
operador que no pueda sobrevivir por si mismo a la sana competencia de
tecnologias y productos sustitutos. Los mercados que no son rentables para la
operacion deben ser el objetivo de la politica de servicio o acceso universal
y no de la regulacién.

Ademas de la regulacién que garantice el acceso de todos los operadores en
igualdad de condiciones a las instalaciones esenciales, tiene sentido mantener
vigentes con cardcter transitorio otras regulaciones para la proteccion de los
usuarios -por ejemplo la regulacion de precios en algunos mercados minoristas-
hasta que se consoliden las nuevas dindmicas sectoriales a las que dara lugar,
entre otras cosas, el desarrollo de los mercados mayoristas que tendran su origen
en el nuevo esquema regulatorio.
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3. CONSIDERACIONES PARA LA DEFINICION DE MERCADOS RELEVANTES
EN COLOMBIA

3.1 Introduccién

De acuerdo con la metodologia presentada en el Marco Tedrico, la identificacion
de los mercados a partir de cero, desde el punto de vista eminentemente tedrico
requeriria el desarrollo de pruebas como la del monopolio hipotético, al igual que
de un arduo, complejo y largo proceso de analisis de datos de oferta y demanda,
datos que muchas oportunidades son poco probables de encontrar ver CINTEL
2007a seccion 1.5). Esta circunstancia es reconocida internacionalmente. La firma
consultora NERA (NERA 2005) afirma respecto a estos puntos que “la aplicacion
rigurosa de la prueba (del monopolista hipotético) es laboriosa y costosa, de forma
gue con frecuencia se trata de evitar recurriendo a precedentes nacionales o
europeos en busqueda de la definiciones adoptadas en el pasado”.

Por su parte, las condiciones generales de los servicios de telecomunicaciones en
el pais, los cuales han estado abiertos a la competencia y sometidos a una
regulacién por servicios por mas de una década, al igual que el nivel de la
tecnologia y oferta actualmente presente en Colombia (tanto en redes fijas como
en moviles), permite partir de la experiencia europea en la definicion de mercados
a ser sujetos a regulacion ex - ante. Las consideraciones presentadas para
analizar cada servicio, segun se describe en el Marco Tedrico respecto a los
mercados banda angosta y banda ancha, tanto fija como movil, permite partir de
los mercados y puntos de chequeo para su aplicacion local sugeridos por la
Comision Europea (CINTEL 2007a 'y CE 2007).

Para esta labor de analisis se utilizan cifras sectoriales (ver seccién 4) que ilustran
el desarrollo de los servicios en el pais, especialmente aquellos datos relacionados
con las caracteristicas claves de un mercado retail: evolucion de precios, trafico y
namero de usuarios. Este analisis del mercado relevante candidato se
complementa con el estudio a nivel de retail de la percepcién de calidad, uso e
intercambiabilidad de los servicios por parte de los usuarios, para lo cual se
utilizan sondeos de opinibn de los consumidores. Estos sondeos de opinidn
permiten inferir informacion valiosa sobre preferencias de los consumidores y
patrones de sustitucion entre distintos productos.

Para tal efecto, en este proyecto se llevaron a cabo dos (2) sondeos de opinion,
uno orientado a usuarios residenciales y otro en clientes empresariales. Estos
sondeos permiten igualmente analizar otros posibles problemas a nivel de retail
en los mercados propuestos.
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3.2 Metodologia para identificar los mercados

3.2.1 ldentificacion de los mercados

De acuerdo con el marco tedrico y la estrategia propuesta para la migracion a una
regulacién por mercados, para definir los mercados relevantes, es necesario
analizar los siguientes aspectos:

e Definir los mercados relevantes partiendo de la definicion europea. La primera
etapa establece los mercados relevantes que comprenden todos los productos y
servicios que son suficientemente intercambiables entre si, no solo en términos de
su funcionalidad y su utilizacién, sino por las condiciones de competencia y la
estructura de oferta y demanda.

Para este proyecto, se parte de la lista de mercados relevantes candidatos que
han sido previamente identificados por la Comision Europea en 2003 (Commission
Recommendation 2003/311/EC) y la revision de noviembre de 2007, y lo que
procede es su revision a la luz de las circunstancias colombianas.

e Identificar los posibles problemas que se pueden presentar en mercados
minoristas en ausencia de regulacion ex — ante.

e Localizar el origen de estos problemas de forma mas precisa dentro de la
cadena de valor’ (end to end) en el mercado estudiado.

e Examinar los mercados mayoristas de los insumos identificados como claves
dentro de la cadena de valor para definir si es probable que se presenten fallas de
competencia.

Dado que las diversas alternativas de insumos (entradas) mayoristas® pueden
ser separadas en etapas funcionales independientes entre ellas, hay que examinar
el insumo menos replicable en primer lugar, debido a que estos son los eslabones
en los cuales es mas probable que se estén generando los cuellos de botella.

" De acuerdo con la recomendacién Y.110 de la UIT. “Un “arbol" de cometidos estd interconectado para producir un
bien/servicio final. El conjunto total de cometidos que participan en la produccion de un bien/servicio final y la manera en
gue se transfieren bienes/servicios intermedios entre los cometidos se denomina la cadena de valor completa. El conjunto
de cometidos que forman la Unica actividad principal de una industria generalmente reconocida que produce el bien/servicio
final es la cadena de valor primaria. Todos los otros cometidos en la cadena de valor completa proporcionaran
bienes/servicios de soporte para los cometidos de la cadena de valor primaria.” Su versién en inglés es: “A “tree" of roles
are connected together to make an end-goods/service. The total set of roles involved in producing an end-goods/service and
the way they pass intermediate goods/services between the roles is called the complete value chain. The set of roles which
form the only principle activity of a generally recognized industry which produces the end-goods/service are the primary
value chain. All the other roles in the complete value chain will be providing support goods/services for roles in the primary
value chain”.

8 Se debe entender el concepto de “entrada (input) mayorista” o simplemente “mercado mayorista” como uno de los
conjuntos posibles de insumos upstream del mercado retail en andlisis que son requeridos para generar el producto o
servicio al usuario final. Se debe diferenciar este concepto del “oferta al por mayor”, la cual implica una propuesta comercial
de elementos de red, elementos légicos o de servicio retail en términos y condiciones razonables y no discriminatorias
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Si en el mercado mayorista examinado se detectan posibles limitaciones a la
competencia y se puede prever que la aplicacion de correctivos adecuados
resuelve el problema, el proceso termina porque se ha encontrado un mercado
relevante. Si no, el proceso contindia hacia otras entradas.

Si al final del analisis, todas las entradas mayoristas se encuentran reguladas o no
se han detectado fallas de competencia pero persisten las condiciones de
dominancia, entonces se hace necesario intervenir el mercado minorista®.

Se deben aplicar los criterios especificos para la intervencion ex ante cuando se
encuentran altos niveles de dominancia o su equivalente en cualquiera de los
mercados de la cadena de valor asociada al servicio analizado.

3.2.2 Criterios para establecer si un mercado es elegible para regulacion ex ante

Un mercado relevante sera sujeto a regulacién ex ante solo si los siguientes tres
criterios se cumplen simultaneamente:

1. Esté caracterizado por fuertes barreras de entrada no transitorias

2. Sus caracteristicas no permiten prever que alcanzara niveles de
competencia efectivos en el tiempo

3. Laley de competencia no es adecuada para analizar estos problemas

3.2.3 Algunos elementos conceptuales aplicables al analisis de los mercados

Para verificar el cumplimiento de los tres criterios, se puede aplicar la metodologia
de analisis de competencia tradicional para asegurar que los mercados definidos
capturan adecuadamente la naturaleza de la interaccion competitiva en la
industria. Los principales elementos de analisis son:

. Se debe considerar no solo la sustitucion de demanda sino también la
interaccion competitiva de proveedores potenciales.

La sustitucion por el lado de la demanda se refiere a los productos servicios o
areas geograficas en los cuales los usuarios podrian utilizar un sustituto al
producto monopolizado. Los bienes a ser entregados podrian ser producidos
por un sistema de produccién completamente diferente. Lo que importa es si
existen buenas alternativas del consumo.

° Esto significa que no es posible corregir el mercado de forma ex ante a través de la intervencion en mercados mayoristas,
y por ende, se debe recurrir a la intervencion directa en el mercado minorista asociado a la cadena (caso aplicacién de
control de precios en comunicaciones fijo-mavil).
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La sustitucion por el lado de la oferta significa incluir todos los productores
gue estarian en capacidad de entrar en el mercado en el corto plazo si el
monopolista intentare un incremento de precios lo cual limitaria su capacidad
de restringir la produccion (corto plazo significa de 6 meses a 1 afio; en este
contexto dos afios no significa corto plazo).

Las complementariedades por el lado de la demanda y las economias de
produccién conjunta por el lado de la oferta, implican que los paquetes de
servicios podrian llegar a ser una unidad significativa de analisis regulatorio y
de competencia

La definicion de mercados debe tener en cuenta que la industria esta
caracterizada por continuos costos fijos y hundidos y ésta situacién sucede
de manera generalizada, lo cual implica una revision de los conceptos
convencionales de poder de mercado e intercambiabilidad basado en
elasticidades precio.

Por ejemplo, bajo costos hundidos enddgenos, donde la competencia no se
lleva a cabo a través de precios o capacidad de produccion sino a través de
inversiones continuas no recuperables en investigacion, desarrollo y
publicidad, implica, por el lado de la demanda, adoptar una vision prospectiva
de la intercambiabilidad entre diferentes tecnologias. Por el lado de la oferta,
esto implica que el andlisis deberia tener en consideracion un rango mas
amplio de oferentes potenciales.

Al considerar oferentes potenciales, el Regulador debe tener en cuenta todas
las firmas que poseen activos que pudieran llevar al desarrollo de tecnologias
sustitutas y utilizar horizontes de tiempo mas amplios para estimar la
respuesta de la oferta potencial. No hacerlo de esta manera puede llevar a la
imposicion de restricciones regulatorias de forma prematura con costos en la
eficiencia de largo plazo y en el bienestar, debido a que los mercados
dinamicos son creados por firmas con ventajas de “first mover” que
mantienen altas cuotas de mercado en la etapa inicial de desarrollo de sus
mercados. Lo que importa es cuan rapido esas cuotas de mercado seran
potencialmente erosionadas por la entrada de nuevos competidores.

Los efectos de red (network externalities'®), que son inherentes a la industria
de las telecomunicaciones son facilmente incorporados en la estructura
estandar de andlisis: redes mas grandes tenderan a tener menores sustitutos y
pueden terminar constituyendo sus propios mercados.

° |as cuales son “el incremento de utilidad que obtiene un usuario del consumo de un producto a medida que se
incrementa el nimero de usuarios que consumen ese mismo producto”. Katz, M.L y Shapiro C (1985). “Network
Externalities, Competition and Compatibility”. The American Economic Review, Vol. 75, pp. 424-440
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e Por ultimo los cuellos de botella en la industria de las telecomunicaciones se
deben no soélo a la tecnologia sino también a la regulaciéon. Los cuellos de
botella son inherentes a la infraestructura inicial (recursos clave para los cuales
no hay alternativas y constituyen mercados por si mismos). Los cambios en la
tecnologia y en la regulacion pueden modificar las fronteras de estos
mercados.
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4. ESTADO DE LOS SERVICIOS DE TELECOMUNICACIONES EN COLOMBIA

El sector de comunicaciones en Colombia no se aleja de las tendencias
mundiales. Este muestra a datos consolidados de 2006 un comportamiento
vegetativo en relacién con el numero de lineas fijas, un importante crecimiento de
los usuarios de banda ancha (el afio 2006 es el primer afio en el cual el nUmero de
suscripciones de banda ancha superan a las suscripciones de banda angosta) y
por ultimo se encuentra un crecimiento muy agresivo del numero de usuarios de
telefonia mévil que alcanzé una penetracion cercana al 70%. Es importante
resaltar también el crecimiento que ha mostrado la TV por suscripcion en los
ultimos afos. Es previsible pensar que este servicio crezca aun mas, gracias a
gue es un elemento clave en la estrategia comercial de los operadores de
telecomunicaciones.

Grafica 1. Evolucion de ingresos por servicios de telecomunicaciones (millones de pesos
corrientes)
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Fuente: CINTEL

Los ingresos del sector en el afio 2006 ascendieron a 14,36 billones de pesos
siendo los de telefonia movil (TM) equivalentes al 49% del total; los de telefonia

™ En esta seccién se incluyen datos consolidados a 2006 ya que son los Gnicos disponibles a la fecha de elaboracién del
proyecto, aungue en algunos casos, segun disponibilidad se incluyen indicadores en el primer o segundo trimestre de 2007
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publica basica conmutada (TPBC) local y larga distancia al 35%; los de valor
agregado (VA) 11% y los de television por suscripcion (TVS) 4%.

Después de dos afios consecutivos de crecimiento por encima del 40%, la TM
presentd en 2006 un crecimiento en ingresos equivalente a 26%; este crecimiento
fue seguido por el de ingresos de los servicios de VA 'y TVS que representaron un
23% y 22% respectivamente.

4.1 Telefonia fija

4.1.1 Telefonia Fija Local

Cuota de mercado

Aunque la industria de las telecomunicaciones a nivel mundial ha experimentado
en los ultimos afos un proceso de liberalizacién y privatizacion, al pasar de una
estructura de mercado monopdlica a una estructura competitiva, en el caso
colombiano el servicio la telefonia publica basica conmutada local sigue siendo
prestado por operadores locales con alta participacion (con base en el numero de
lineas) dentro de sus respectivos mercados, como se muestra en la Tabla 1.
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Tabla 1. Operadores de TPBCL en las principales ciudades™

- Lineas en . -
Municipio Empresa . Participacion
P p Servicio P

COLOMBIA TELECOMUNICACIONES S.A. ESP 295.098 11,68%
EMPRESA DE TELECOMUNICACIONES DE
Py 0/
BOGOTA S.A. ESP. 2.010.403 79,56%)
BOGOTA EPM BOGOTA S.A. ESP 202.966 8,03%
TELMEX TELECOMUNICACIONES S.A. ESP 1.033 0,04%
TV CABLE TELECOMUNICACIONES S.A ESP 17.283 0,68%
TOTAL 2.526.783
COLOMBIA TELECOMUNICACIONES S.A. ESP 66 0,13%
EMPRESA REGIONAL DE
0,
cALI TELECOMUNICACIONES VALLE DEL CAUCA 1.269 2:42%
TELMEX TELECOMUNICACIONES S.A. ESP 296 0,56%
UNITEL S.A. EMPRESA DE SERVICIOS
0,
PUBLICOS, UNITEL.S.A. E.S.P. 50.878 96,89%
TOTAL 52.509
COLOMBIA TELECOMUNICACIONES S.A. ESP 81 0,01%
MEDELLIN EDATEL S.A. E.S.P. 1.008 0,12%
EPM TELECOMUNICACIONES S.A. E.S.P. 823.214 99,87%)
TOTAL 824.303
COLOMBIA TELECOMUNICACIONES S.A. ESP 115.030 48,31%
BARRANQUILLA METROPOLITANA DE o
TELECOMUNICACIONES S.A. E.S.P. 123.091 51,69%
TOTAL 238.121
EMPRESA DE TELECOMUNICACIONES DE
0,
PEREIRA PEREIRA S.A. E.S..P. 160.666 100,00%
TOTAL 160.666
COLOMBIA TELECOMUNICACIONES S.A. ESP 9.076 5,98%
EMPRESA DE TELECOMUNICACIONES DE
BUCARAMANGA BUCARAMANGA S.A. E.S.P. 142.571 94,02%)
TELEBUCARAMANGA
TOTAL 151.647

Fuente: Superservicios13
Ingresos

De otra parte, el nimero de lineas de Telefonia Local ha experimentado un ligero
estancamiento en su tasa de crecimiento, lo que ha obligado a las empresas
prestadoras a recomponer su portafolio, incursionando en otros servicios, creando
de esta manera empresas multi-servicios aprovechando la convergencia, con el
objetivo de aumentar su competitividad.

La diversificacion del portafolio de servicios de los operadores de telefonia fija ha
traido cambios en su infraestructura de red y en sus planes tarifarios, los cuales
han permitido en algunos casos el aumento en los ingresos por Telefonia local.
De otra parte, segun el Informe Anual de Servicios Publicos en Colombia 2006
realizado por la Superintendencia de Servicios Publicos Domiciliarios, solo tres (3)
operadores ofrecen tarifa plana, dieciocho (18) empaquetan servicios y cinco (5)
estan ofreciendo el servicio de Tripleplay, lo que implica una evolucién de los

2 Datos anuales a 2008, incluyen lineas en servicio residencial y no residencial.
¥ sistema Unico de Informacién de Servicios Piblicos
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operadores de telefonia fija hacia la prestacion de servicios de valor agregado y
soluciones.

Tanto en Colombia como en el mundo, los ingresos por concepto de telefonia fija
son muy importantes dentro de la estructura de ingresos, sin embargo, se
pudieran presentar disminuciones en el mediano plazo.

Durante el afio 2006, en cumplimiento de la Resolucién 1250, los operadores de
telefonia local comenzaron a ofrecer planes segmentados por tipos de usuarios
gue buscan ajustarse a las necesidades y perfiles individuales de consumo de los
colombianos.

A lo anterior se atribuye en gran parte el incremento de 9.45% de los ingresos por
telefonia local en Colombia en el afio 2006, los cuales alcanzaron alrededor de
3,77 billones de pesos como se puede observar en la Gréfica 2.

Gréfica 2. Colombia. Ingresos TPBCL (pesos corrientes) Vs. Trafico (minutos) 2001-2006
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Fuente: SSPD y estimaciones CINTEL

De otra parte, al analizar los ingresos de TPBC en términos corrientes, es claro
gue se le atribuye en mayor parte la dinAmica positiva de este servicio al continuo
crecimiento del servicio local, como se puede observar en la Grafica 3, frente al
decrecimiento en los ingresos presentado por el servicio de Local Extendida.

 Nuevo Marco Tarifario de Telefonia Local expedido por la Comisién de Regulacién de Telecomunicaciones el 29 de junio
de 2005.
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Gréfica 3. Colombia — Ingresos TPBCL por concepto (pesos corrientes)
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Fuente: SSPD y estimaciones CINTEL.

En el caso de los ingresos por concepto de Teléfonos Publicos en 2006, estos no
estan disponibles, debido al cambio en la metodologia de reporte de los
operadores a la Superintendencia de Servicios Publicos Domiciliarios. Sin
embargo, se pudo establecer que el niumero de teléfonos publicos en las doce
principales ciudades alcanz6 la cifra de 88.741 en 2006, mostrando una reduccion
del 20.10% en comparacién con los existentes en 2005, 111.060.

Gréfica 4. Colombia. Teléfonos publicos en las doce principales ciudades 2005-2006
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Fuente: SSPD
Usuarios
En cuanto al niumero de lineas telefonicas fijas en servicio para el afio 2007, en el
mes de julio presentaron un comportamiento ligeramente creciente, alcanzando un

total de 7.823.351, que supera en 1.83% al numero de lineas del afio
inmediatamente anterior (7.682.665), como se puede observar en la Grafica 5.
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Grafica 5. Colombia — Evolucién lineas fijas 2001-2007
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De otra parte, al observar la relacion entre el comportamiento de las lineas de
TPBCL y el stock de vivienda, se observa una aceleracion (Gréafica 6) en la
penetracion de lineas respecto a las viviendas. Segun datos del DANE, el stock de
vivienda pasé de 9.357.416 a 9.438.495 (segundo trimestre), y las lineas
residenciales pasaron de 6.059.180 a 6.165.549 del afio 2006 al 2007,
respectivamente.

Gréfica 6. Colombia — Evolucién crecimiento lineas TPBCL y vivienda 2001-2007(julio)
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Fuente: DANE y estimaciones CINTEL
Para el calculo de la penetracion de TPBCL se tomaron para 2006 los datos de la

poblacion ajustada del DANE a partir del censo de 2005, con lo que la penetracion
para este afo fue de 17.7%, menor a la del afio 2005 (17.9%).
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Gréfica 7. Colombia — Evolucién poblacién y penetracion TPBCL
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Fuente: Superservicios, DANE y estimaciones CINTEL

Finalmente, en la Tabla 2 se muestran los principales indicadores del servicio de
TPBCL desde el afio 2003 hasta el 2006.

Tabla 2. Colombia — Resumen indicadores TPBCL 2003-2006

2003 2004 2005 2006
Ingresos Totales (miles pesos) 2.352.929.209 2.947.160.953 2.922.798.630 3.156.769.195
Total Lineas 7.805.333 7.550.408 7.664.300 7.682.665
Ingreso Medio por Linea 301.451 390.331 381.352 410.895
Total Impulsos Cursados 27.757.954.228 26.181.601.375 23.408.249.557 33.924.308.442
Promedio Impulsos por Linea 3.556 3.468 3.054 4.416
Crecimiento Ingreso total Medio por Linea. -3,27% 1,51% 0,24%

Fuente: SSPD y estimaciones CINTEL

4.1.2 Telefonia Fija de Larga Distancia

La Telefonia de Larga Distancia por su parte, sigue presentando un crecimiento
decreciente y los tradicionales operadores con licencia (Telecom, ETB y Orbitel)
enfrentaran una mayor por efecto de la apertura de la telefonia de larga distancia a
nuevos operadores.

Ingresos

Los servicios de telefonia fija de larga distancia (nacional e internacional)
generaron ingresos por 1,2 billones de pesos, lo que reflejé una reduccion de 2.8%
con respecto a los ingresos del afio anterior. Dada esta menor reduccion en la
caida, podria pensarse que se esta llegando a una saturacion de equilibrio entre
productos sustitutos y que de presentarse reducciones importantes en los afos
futuros se deberan a la competencia que se genere gracias a la apertura del
servicio de larga distancia.
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Gréfica 8. Colombia — Evolucién ingresos Larga Distancia Nacional e Internacional 2001-2006
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Cuota de mercado

La cuota de mercado es el porcentaje que una empresa tiene del total de
mercado. Se puede calcular en términos de valor (ingresos) y en términos de
volumen (suscriptores y tréfico). A continuacién se presenta la evolucion de las
cuotas de mercado de las tres empresas prestadoras de telefonia de larga
distancia nacional e internacional.

Gréfica 9. Evolucién de la cuota de mercado por trafico (minutos) de LDN. Por operador 2003-2007
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Fuente: SSPD, Célculos CINTEL

Las cuotas de mercado de telefonia de larga distancia nacional no han cambiado
drasticamente en los Ultimos tres afios, y tal como lo muestra la Gréfica 9 y la
Grafica 10, Orbitel y ETB representan cerca del 50% del mercado por trafico y por
ingresos
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Grafica 10. Evolucion de la cuota de mercado por ingresos de LDN. Por operador 2003-2007 Cuota
de mercado por ingresos. Por operador 2003-2007
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Fuente: SSPD, Célculos CINTEL

En cuanto a la LDI, la informacion referente a la terminacion de llamadas empieza
a ser publicada desde el 2005 y desde ese momento hasta hoy las cuotas de
mercado tampoco han cambiado drasticamente. En la Gréafica 11 se puede
observar la variaciéon de la cuota de mercado por trafico de minutos terminados,
ETB en el primer trimestre del 2003 tenia 33.4% y en el mismo periodo del 2007
tenia 35.1%, TELECOM en el primer trimestre del 2003 tenia 24.6% y en el mismo
periodo del 2007 tenia 24.2% y Orbitel en el primer trimestre del 2003 tenia 42.0%
y en el mismo periodo del 2007 tenia 40.6%.

Gréfica 11. Evolucion de la cuota de mercado por trafico de terminacion (minutos) de LDI. Por
operador 2005-2007
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Fuente: SSPD, Calculos CINTEL

Por su parte, la Grafica 12 muestra que el incumbente (TELECOM) entre el 2005 y
el 2007 ha perdido cerca del 5% de la cuota de mercado por ingresos de
terminacion de llamadas.

CONFIDENCIAL PARA USO EXCLUSIVO DE CRT 28



CRT $CINTEL

Comision de Regulacion
de Telecomunicaciones
Repiblica de Colombia

Gréfica 12 Evolucion de la cuota de mercado por ingresos (terminacién) de LDI. Por operador
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Las cuotas de mercado de originacion de Illamadas de larga distancia
internacional, tanto por minutos (Grafica 13) como por ingresos (Gréfica 14)
presentan una mayor variabilidad en el tiempo, comparadas con las cuotas de
terminacion, ilustrando la dinamica de la competencia.

Gréfica 13. Evolucion de la cuota de mercado por trafico de originacién (minutos) de LDI. Por
operador 2003-2007
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Fuente: SSPD, Célculos CINTEL
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Grafica 14. Evolucion de la cuota de mercado por ingresos (originacién) de LDI. Por operador
2003-2007
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4.1.3 Empaquetamiento de servicios

De acuerdo con las encuestas realizadas por CINTEL para sus estudios
sectoriales (CINTEL 2007b), en cuanto al empaquetamiento de servicios, la
telefonia es el servicio que se encuentra en la mayoria de la oferta de paquetes
(50.8%) que se encuentran en el mercado, seguido de Television por Suscripcion
(14.5%) e Internet (13%) tal como se observa en la Grafica 15.

Gréfica 15. Servicios que acostumbran estar en paquete
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Fuente:CINTEL
Por su parte, de los usuarios encuestados para el estudio sectorial de CINTEL

(CINTEL 2007b), solamente el 3.8% manifestdé contar con un paquete triple-play
(Tabla 3)
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Tabla 3. Paquetes enunciados por los usuarios de TPBC

Paquetes Porcentaje
Ningun paquete 45.5%
Paquete solo telefonia local (plan) 27.3%
Paquete telefonia localy TVS 5.3%
Paquete TVS, telefonia local e Internet 3.8%
Paquete telefonia (plan Local-LDN-LDI) 3.5%
Paquete TVS e Internet 1.3%
Otros 13.5%

Fuente:CINTEL

4.1.4 EBITDA por usuario

El EBITDA (por su sigla en inglés: “Earnings Before Interests, Taxes, Depreciation
and Amortization”), es la utilidad antes de descontar los intereses, las
depreciaciones, las amortizaciones y los impuestos, en el estado de resultados de
las empresas, es decir, es la caja operativa simplificada generada por las
empresas.

Para 2006, de acuerdo con los datos reportados por los operadores a la
Superintendencia de Servicios Publicos Domiciliarios, el EBITDA por usuario en
las empresas de telefonia fija, reflejé una valor menor a la obtenida el afio anterior
en un 23.8%.

Grafica 16. EBITDA por usuario — TPBC
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Fuente: SSPD, Célculos CINTEL
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4.1.5 Conclusiones

Aungue el sector de las telecomunicaciones ha presentado un comportamiento
positivo en los ultimos afios gracias al crecimiento que ha tenido su participacion
dentro de la economia nacional, los ingresos de los operadores que prestan el
servicio de TPBC han sido superados por los ingresos de los operadores mdviles.
Sin embargo, la telefonia fija sigue siendo una de las principales fuentes de
ingresos para los operadores.

El servicio de Telefonia Local en Colombia muestra una tendencia constante en
cuanto al nimero de lineas, sin embargo, se presenta en el Ultimo afio un ligero
aumento gracias, entre otros, a los nuevos planes ofrecidos por los operadores.

El fendmeno de la convergencia trae consigo mayor competitividad y desarrollo
para los mercados, lo que a su vez implica que solo los operadores que estén en
la capacidad de acceder a todos los mercados con la diversificacion de los
servicios ofrecidos, podran competir en un escenario convergente.

Los usuarios son los principales beneficiados con el proceso de competencia que

se esta dando gracias a la entrada de los operadores de telefonia fija a la
prestacion de nuevos servicios.
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4.2 Telefonia movil

La telefonia movil se ha constituido en un servicio con alto crecimiento dentro del
portafolio de servicios de telecomunicaciones a nivel mundial. Esto se debe a que
las caracteristicas de este servicio favorecen el contacto personal y han permitido
el acceso de una parte importante de la poblacion mundial a servicios béasicos
principalmente en paises en desarrollo, gracias a la competencia entre operadores
y a la reduccion en las tarifas.

Adicionalmente se ha disminuido la brecha entre los precios de la telefonia fija y la
telefonia movil gracias a la regulacion y a la dinamica del mercado. En algunos
paises los operadores de telefonia mévil han reducido sus tarifas en zonas
aledafas al hogar o trabajo del usuario para que éste no perciba diferencia de
costos entre estos dos servicios™.

Otro aspecto importante en el tema de la telefonia movil lo constituye el trafico. La
disminucion de tarifas ha estimulado el consumo por parte de los usuarios de este
servicio, especialmente en el caso de los paises en desarrollo donde el teléfono
movil puede ser en un momento dado el Unico medio de comunicacién con que
cuentan las clases menos favorecidas.

Mientras el negocio de la telefonia movil ha presentado un amplio crecimiento a
nivel de usuarios, por el contrario, y gracias a la masificacion y la reduccion de
tarifas, los ingresos promedio por usuario (ARPU) se han visto reducidos. La
estrategia de algunos operadores para enfrentar esta reduccién se ha concentrado
en ampliar la oferta de servicios de contenido; sin embargo, ésta generalmente ha
permitido a los operadores mantener estables los niveles de ingresos periddicos y
no ha generado ingresos superiores a los tradicionales.

Existen en el mundo regiones rezagadas, especialmente rurales, en donde la
telefonia mévil es el Unico medio de comunicacion al que tiene acceso gran parte
de la poblacion. En estos casos, el modelo de negocio de los operadores es mas
sencillo, ya que los servicios ofrecidos se concentran principalmente en voz. Por el
contrario, en los paises donde la penetracidon esta llegando a niveles de
saturacion, los operadores se ven enfrentados a la necesidad de estimular a los
usuarios para que consuman mas servicios.

En el caso de los paises en desarrollo, los operadores se han visto obligados en
primer lugar a reducir tarifas con el fin de ampliar el potencial del mercado y
obtener mayores penetraciones del servicio, y adicionalmente a implementar
estrategias adicionales como contratar en outsourcing la operacion de la red,

'® Este servicio es mas conocido a nivel internacional como “Home Zone”.
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procurar reducir los subsidios de terminales, y vender paquetes a mayoristas para
garantizar volumenes de ventas.

A pesar del gran impulso dado a los servicios de datos por parte de los
operadores, los ingresos por estos servicios no representan mas del 20% de los
ingresos totales en los mercados mas maduros. En el caso de los paises en
desarrollo, los ingresos por este concepto se encuentran alrededor del 5%, siendo
el SMS el principal servicio. Por esto, varios operadores han buscado alternativas
para estimular el consumo de aplicaciones con el fin de diversificar sus ingresos.

El desarrollo de nuevos servicios para la telefonia mévil, enfrenta a los operadores
a la decision de evaluar los que integraran dentro de su portafolio. El principal
enfoque ha buscado integrar soluciones asociadas a Internet y estrategias como el
impulso de la musica movil y el estudio de la implementacion de la TV mdvil.
Muchos de estos servicios implican grandes inversiones, y el retorno de ésta no es
muy evidente ante la baja utilizacion de estas aplicaciones por parte de los
usuarios.

Estas estrategias comerciales obligan a los operadores moviles a contar cada dia
con mayores capacidades que permitan ofrecer servicios en condiciones
comparables con las que se prestan a través de otro tipo de conexiones como
Cable o DSL, especialmente en paises donde las penetraciones de banda ancha
son mayores.

4.2.1 Penetracion del servicio de telefonia mévil a nivel internacional

En la actualidad se ha evidenciado que el servicio de telefonia mévil presenta un
crecimiento en el nimero de suscripciones en una mayor proporcion que el
namero de usuarios. Esto se presenta ya que hay suscriptores que cuentan con
mas de una linea asociadas a diferentes operadores para obtener, por ejemplo,
beneficios por las diferencias de tarifas entre éstos; esta situacion ha causado que
para interpretar el calculo de la penetracion, asi como el calculo del ARPU, se
requiera tener claro si se basa en suscripciones o en usuarios..

Se estima que el nimero de suscripciones supera en aproximadamente el 30% el
nimero de usuarios del servicio en el mundo®®. Esta diferencia entre usuarios y
lineas hace que el calculo del ARPU se subestime!’, ya que generalmente se
calcula en funcién de las suscripciones y no del nimero de usuarios.

'® Informa Telecom & Media. (2006).”Mobile Industry Outlook 2007". Pag 23
™ Es importante sefialar que los benchmarks internacionales se realizan generalmente tomando como dato de entrada el
nimero de lineas
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Tabla 4. Suscriptores Globales vs. Suscripciones 2006 - 2011

2006 2007 2003 2009 2010 2011
Tatal suscripciones (D007 2. 704 5 3078 445 FAT3.865 JH00.901 JTET.FTE 3889742
Tatal suscriptores (000s) 2098612 2381058 2504303 2774853 2898080 2085 0957
Relacion 1,249 1,29 1,30 1,30 1,30 130
Poblacian total 00037 G626 423 G 601 D65 GATPE.021 G751 263 6326743 G002 447
Penetracion de suscrpdones 4 443 A fid 2 A0 54 % 53,349 55,19% A6 .35
Penefracion de muscriptores 32 16% A6 07 % 29,01 % 4, 10% 2,45 3,26 %

Fuente: Informa Telecom & Media

En el estudio de Informa Telecom & Media Mobile Industry Outlook 2007 se
presenta que los usuarios que cuentan con mas de una tarjeta SIM lo hacen ya
gue usualmente cuentan con un plan corporativo, y adquieren otro plan para uso
personal, o usuarios que tienen un terminal para datos y otro para voz. También
se incluyen usuarios que cuentan con un plan pospago, pero adquieren una linea
adicional en prepago, especialmente ante la posibilidad de aprovechar mejores
tarifas entre operadores.

En el caso de América Latina, la penetracion promedio ha alcanzado niveles
alrededor de 70%. Se han detectado especificamente ciudades de la region con
penetraciones superiores a 100% debido especialmente a la multiplicidad de
suscripciones en cabeza de un mismo usuario.

En Latinoamérica, los principales servicios que se demandan son los de voz y
algunos de valor agregado, especialmente SMS que cada vez cobra mayor
importancia como fuente de ingresos para los operadores. Adicionalmente,
algunas empresas han comenzado a percibir ingresos por otro tipo de servicios
como mensajes multimedia (MMS), juegos y musica. Especificamente en el caso
colombiano, la principal aplicacion es el servicio de voz, mientras que los
mensajes de textos (SMS), y otros servicios de valor agregado no son tan
utilizados como en otros paises de la region.

4.2.2 Telefonia mévil en Colombia

El mercado de la telefonia mévil en Colombia ha presentado un gran crecimiento
en los dltimos afios, sin embargo los resultados del 2006 evidencian que se esta
llegando a un estado de madurez del mercado ya que el potencial de crecimiento
de usuarios es cada vez mas reducido. Esta situacién esta transformando la
competencia entre los operadores, quienes han tenido que implementar
estrategias comerciales orientadas a retener a sus suscriptores.

En el 2006, el servicio de telefonia mévil generé ingresos por mas de 7 billones de
pesos, que representaron un crecimiento del 23% en comparaciéon con los del afio
inmediatamente anterior. Este nivel de ingresos constituyod casi el 50% de los
ingresos del sector.
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Grafica 17. Comparacion Crecimiento Ingresos Totales de Telecomunicaciones vs. Crecimiento
Ingresos Telefonia movil
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Fuente: supersociedades, Calculos CINTEL

4.2.2.1 Usuarios y concentracion

Colombia tiene una penetracién de 72% en telefonia movil (a septiembre 2007)
gue se ubica dentro de las mayores de América Latina; sin embargo la curva de
crecimiento de ésta ya presenta una inflexion que refleja cierto nivel de madurez
del mercado en este servicio.

Grafica 18. Penetracion de TMC con estimados 2007 y 2008
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Fuente: Mincomunicaciones, calculos CINTEL
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El nUmero de suscripciones a septiembre de 2007 era de 31'730.722 y la
participacion del mercado entre los tres operadores COMCEL, MOVISTAR y TIGO
fue de 67%, 24% y 9% respectivamente. Con respecto a los resultados para el
tercer trimestre de 2007, Tigo presentdé el mayor crecimiento en numero de
usuarios (18%), seguido por COMCEL con 9%, en comparacién con el nimero de
suscripciones reportadas a diciembre de 2006. Por el contrario, Movistar redujo su
base de suscriptores en 3%.

Una de las medidas mas utilizadas para indicar concentracién de mercado es el
indice de concentracion de Herfindhal-Hirschmann (HHI). Este indice es la suma
de los cuadrados de las cuotas de mercado de cada empresa, asi:

HHI = s1"2 + s27"2 + s3"2 +... + sn " 2
Donde “s” es la produccién relativa (volumen de negocios) al total del mercado.*®

Si, por ejemplo, hubiera solamente una empresa en el mercado o industria, esta
tendra una cuota de mercado del 100% y el HHI resultante sera de 10.000
(10072), lo que indica un monopolio. Pero si en un mercado existen cinco
empresas y cada una de ellas cuenta con una cuota de mercado de 20%, el HHI
es 400 + 400 + 400 + 400 + 400 = 2000. Un mercado o industria con HHI menor a
1.000 se considera con baja concentracion, HHI entre 1.000 y 1.800 se considera
con concentracion media y un HHI mayor a 1.800 se considera en alta
concentracion.*

La Grafica 19 muestra la evolucion del nimero de usuarios de cada empresa y la
variacion del HHI, que para esta industria llegé a su minimo en el afio 2004 y
actualmente se haya oscilando alrededor de un valor de 5.000.

® Khemani, R. S. y Shapiro, D. M. (1995), Glosario de Economia Industrial y Derecho de la Competencia. Coedicién:
OCDE Ediciones Mundi-Prensa, Madrid-Barcelona-México.

1 Pepall, Richards y Norman. (1999). “Industrial Organization: Contemporary Theory and Practice”. South Western College
Publishing. U.S.A.
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Gréfica 19. Crecimiento del nimero de usuarios por operador y evolucién del HHI
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Las suscripciones de telefonia movil en Colombia al tercer trimestre del 2007 se
distribuyen en 84% de clientes en modalidad prepago y 16% de pospago. Dentro
de los tres operadores, MOVISTAR cuenta con el 78% de usuarios prepago,
proporcion menor a los otros dos operadores COMCEL y TIGO que reportan el
85% y 90% respectivamente de suscripciones en esta modalidad. Actualmente los
operadores han desarrollado estrategias comerciales que estimulan la migracion
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de usuarios prepago hacia planes pospago, gracias a la oferta de planes sencillos
en este sentido.

Gréfica 20. Comparacion entre modalidades de pago total industria movil celular
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Fuente: Mincomunicaciones, calculos CINTEL

4.2.2.2 Tarifasy ARPU

En la Grafica 21 se muestra la tarifa promedio por minuto de telefonia mévil, la
cual se calcula con base en el informe de telefonia movil que emite Ministerio de
Comunicaciones trimestralmente, en el cual se especifican los minutos totales de
ocupacion de los canales de voz (minutos cursados), y la contraprestacion del 5%
de los ingresos que paga cada operador, entre otros indicadores. Con la
contraprestacion se calculan los ingresos totales por prestacion del servicio y se
dividen por el nimero de minutos cursados, con el fin de obtener un valor
promedio aproximado de la tarifa por minuto que ofrece cada operador a sus
usuarios.

Gréfica 21. Tarifa promedio por minuto por operador por trimestre
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La competencia en el segmento corporativo seguird agudizandose a partir de la
obligacién de los operadores moviles de garantizar la interconexion del operador
de trunking Avantel. Los operadores moviles deberan implementar estrategias
especiales a través del disefio de planes tarifarios atractivos que les permita
fidelizar su base de clientes, especialmente los corporativos.

Por su parte, los ingresos promedio por usuario®® (ARPU) que percibe cada
operador se han visto afectados por el incremento del nimero de usuarios ya que
los usuarios que se han incorporado recientemente son usuarios de la base de la
pirAmide, con bajos consumos. De acuerdo con los reportes del Ministerio de
Comunicaciones y los célculos de CINTEL con base en las lineas reportadas
(Grafica 22) TIGO presenta el mayor ingreso promedio por usuario.

Al calcular el ingreso promedio por linea a partir de los ingresos operacionales de
cada operador, se refleja que la reduccion mas alta en este indicador lo presenta
MOVISTAR, seguido de COMCEL. A pesar que en los ultimos tres afios todos los
operadores han visto reducido el ARPU, el 2005 fue el afio con mayor descenso;
sin embargo, en el 2006 a pesar de seguir cayendo este indicador, la variaciéon no
fue tan alta como la del afio inmediatamente anterior.

Gréfica 22. Comportamiento del ARPU anual por operador en Colombia
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afio) por ser el del inicio de operaciones .

Fuente: Mincomunicaciones, Supersociedades, calculos CINTEL

4.2.2.3 Trafico

Por su parte, las externalidades de red tipicas de la industria de
telecomunicaciones se ilustran en el caso del trafico on-net y off-net (Grafica 23 a

% En esta seccion se utilizan las lineas o suscripciones como base para calcular el ARPU
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Grafica 25) de los diversos operadores. Estas externalidades de red positivas,
significan que el valor de una unidad del bien o servicio se incrementa con el
ndmero de unidades vendidas?, lo cual lleva a que estos mercados exhiban
ciertas caracteristicas particulares, como la capacidad de un operador de definir
los precios en los dos lados de la red®, una rapida expansién de la red, y
desigualdad en las cuotas de mercado y en las utilidades?.

De los tres operadores COMCEL (Grafica 23) presenta un acelerado crecimiento
del trafico on-net vs. off-net, producto, entre otros factores, del aumento de los
suscriptores, y por lo tanto, de la probabilidad de que las llamadas terminen en su
red. MOVISTAR, por su parte, es el Unico de los tres operadores donde trafico off-
net es mayor que el trafico on-net.

Gréfica 23. Evolucion trafico on-net vs off-net. COMCEL
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Fuente: CRT

El crecimiento del trafico on-net y off-net de MOVISTAR (Gréfica 24) tiene igual
tendencia de crecimiento para ambos tipos de trafico, pero en el primer trimestre
del 2004 el trafico on-net representaba el 68% del trafico total mientras que en el
altimo trimestre del 2006 representaba el 57%.

2! Economides, N. “The economics of networks”. International Journal of Industrial Organization- V 14 N2 1996.

%2 | o cual genera efectos como diferencial tarifario para traficos on-net y off-net

2 Economides, N. “Competition policy in network industries: an introduction”. Stern School of Business — NYU Working
Paper. Disponible en www.stern.nyu.edu/networks
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Gréfica 24. Evolucion trafico on-net Vs off-net. MOVISTAR
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Para el caso de TIGO (Gréfica 25) la evolucién del trafico on-net y off-net muestra
que el crecimiento del trafico off-net ha perdido participacion dentro del total,
mientras que el trafico on-net continua con tendencia positiva desde el 2004. En el
2007 el on-net representa el 61% del tréfico total.

Gréfica 25. Evolucion trafico on-net Vs off-net. TIGO
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Fuente: CRT

En la Grafica 26 se observa que antes del ultimo trimestre del 2003 los operadores
COMCEL y MOVISTAR tenian cuotas de mercado por trafico relativamente
iguales. Con la entrada de TIGO los dos operadores establecidos pierden cuota de
mercado. Para el segundo trimestre de 2007 COMCEL tenia una cuota de
mercado por trafico total del 69.8%, MOVISTAR del 23.8% y TIGO del 6,4%,
mientras que la participacion en el cuarto trimestre de 2006 era del 71.6% para
COMCEL, el 21.4% para MOVISTAR y el 7% para TIGO.
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Gréfica 26. Evolucion de la cuota de tréfico total. Por operador 2003-2007
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4.2.3 EBITDA

Para el afio 2006, el EBITDA general de la telefonia movil present6é un resultado
bastante positivo, especialmente comparado con el afio inmediatamente anterior.
Esto se debid basicamente por los resultados que obtuvo COMCEL en 2006.

La Grafica 27 muestra la evolucion de este indicador en la telefonia movil en
Colombia por cada uno de los operadores. Las cifras presentadas por TIGO
(Colombia Movil) y por MOVISTAR en 2006 afectaron el indicador general, sin
embargo, los resultados de COMCEL lograron compensar de forma agregada
estas cifras.

Gréfica 27. EBITDA de Telefonia Mévil 2003 - 2006
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Con respecto al EBITDA por usuario generado por la telefonia mévil en general, la
evolucion de este indicador refleja un mejoramiento, sin embargo, tal como se
menciond anteriormente, esto se debe al margen de COMCEI, pues por el
contrario MOVISTAR cambi6é su tendencia positiva de afios anteriores por un
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EBITDA negativo en 2006; y TIGO que, aunque presentd pérdidas, sus
indicadores son mejores en comparacion con los afios anteriores.

Gréfica 28. EBITDA por usuario (Anual, consolidado)
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En el mismo sentido, en la Gréafica 29 se muestra la evolucién del indicador
EBITDA por usuario, discriminado por empresa. La competencia y la tendencia de
los operadores de vincular nuevos usuarios y de reducir las tarifas han generado
gue las utilidades operacionales por usuario se vean disminuidas. Hasta 2005,
tanto COMCEL como MOVISTAR presentaron una tendencia negativa de
reduccién en este indicador, mientras Tigo mejoré sustancialmente hasta el mismo
afilo a pesar de haber generado pérdidas. El 2006 fue un afo positivo para
COMCEL que gener6 los mayores resultados del sector de telecomunicaciones en
general, apalancando los resultados de la telefonia mavil.

Gréafica 29. EBITDA por usuario por empresa
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4.2.4 Conclusiones

La masificacion del servicio de telefonia movil se ha dado gracias especialmente a
la fuerte competencia entre los operadores, lo que ha generado una sustancial
disminucion de tarifas.

Las reducciones en tarifas asociadas a la competencia y el aumento de usuarios
de bajo consumo, han generado también una reduccion de los ingresos promedio
por usuario (ARPU). Esta situacién ha obligado a los operadores a implementar
estrategias para integrar soluciones de valor agregado y contenido que permitan
incrementar el nivel de ingresos.

En el caso de paises en desarrollo, el servicio de voz es el mas importante, sin
embargo, en los paises en que la telefonia movil estd mas desarrollada, los
operadores se ven obligados a ampliar la infraestructura con el fin de ofrecer
mayores capacidades por la demanda de servicios de datos asociados a los
terminales mdéviles. En el caso colombiano, en relacién con el nUmero de usuarios,
el mercado esta llegando a un estado de madurez donde la estrategia dependera
en mayor proporcion de las estrategias implementadas para fidelizar los clientes
ofreciéndoles mas y mejores servicios y estimulando el consumo por parte de
éstos.

Actualmente existe una tendencia de los usuarios a contar con mas de una SIM*
de diferentes operadores principalmente con el fin de aprovechar las mejores
tarifas de cada uno de éstos segun el destino de las comunicaciones. En este
sentido, debe destacarse que los resultados de los indicadores de penetracion y
de ingreso promedio por usuario deben analizarse a la luz de que éstos se
calculan en funcion de las suscripciones.

La telefonia moévil en Colombia present6 un rapido crecimiento en los ultimos tres
afos, y ya para el ultimo periodo de analisis se evidenci6 una madurez de
mercado donde la tasa de crecimiento del nimero de usuarios fue menor. La
competencia entre operadores permiti0 a los sectores mas rezagados de la
economia nacional, acceder a este servicio con tarifas mas bajas, especialmente
bajo la modalidad de prepago.

4.3 Internet

El continuo desarrollo de Internet en el mundo y en Colombia muestra como las
tecnologias de la informacién y las comunicaciones se han popularizado en los
ultimos afos. Cada vez mas se desarrollan diferentes clases de aplicaciones y

% por su sigla en inglés “Subscriber Identity Module” — Médulo de Identificacion del Suscriptor
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contenidos que buscan abarcar diferentes actividades de la vida diaria facilitando a
la poblacién no sélo el acceso a informacion sino también a huevos conocimientos.

Adicional a este desarrollo, las tecnologias también se han popularizado mas,
atrayendo a nuevos usuarios con cada vez mayores velocidades de navegacion,
mayor oferta de contenidos y mejores calidades de servicio.

Usuarios

En Colombia se ha presentado un crecimiento sostenido del numero de usuarios
de Internet en los ultimos afios. Teniendo en cuenta los resultados del Censo 2005
y de acuerdo a los estimados de la CRT, la penetracion a diciembre de 2006
alcanzo el 15.8%2°, y para junio de 2007 se presentd un incremento sustancial que
alcanz6 el 23%?°de penetracién. La Gréafica 30 presenta la evolucion del servicio
de Internet en Colombia, en cuanto a penetracion, aproximando los datos de
namero de usuarios y poblacion de anteriores afios con los datos obtenidos en el
Censo 2005. En total, la CRT estim6 que a finales de junio de 2007, el nimero
total de usuarios de Internet era aproximadamente de 10'097.000, lo que
representa un incremento mayor al 50% respecto a diciembre de 2006.

Grafica 30. Penetracion usuarios Internet 2002-junio 2007
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% De acuerdo con los resultados de la encuesta realizada por CINTEL, la penetracion de Internet en Colombia es de 5.1%

% seglin Informe Semestral de Internet de la CRT publicado en octubre de 2007

7 para las penetraciones se realizaron ajustes a la serie de poblaciéon de acuerdo a los resultados del CENSO y a las tasas
de crecimiento estimadas por el DANE para los afios respectivos
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Tabla 5. Colombia — Usuarios Internet 2002 — junio 2007

2002 2003 2004 2005 2006 2007 1T
Usuarios 2.000.213 3.084.232 3.865.860 4.739.000 6.705.000 10.097.000
Poblacién 40.833.802 41.532.060 42.221.492 42.888.592 43.411.833 43.676.645
Penetracion 4,90% 7,43% 9,16% 11,05% 15,45% 23,12%

Fuente: CRT, DANE, Célculos CINTEL

En cuanto a la evolucién de suscripciones por modalidad de acceso, 2006 fue el
primer afio en el cual las suscripciones de banda ancha®® superaron a las
suscripciones de banda angosta, llegando a ser la relacién entre el nimero de
suscripciones entre una y otra modalidad, superior al doble (Grafica 31). Esta
situacion se explica por varias razones, entre otras: a) los operadores de telefonia
local intensificaron desde finales de 2005 sus estrategias de oferta para Internet
de banda ancha por medio de la tecnologia DSL como una respuesta a factores
tales como la disminucién de la demanda de servicios tradicionales de voz; b)
incremento de la participacion de los operadores de cable en la prestacion de
servicios de banda ancha; c) a la creciente demanda de mayores velocidades de
navegacion por parte de los usuarios, y d) a la disminucion de la brecha de precios
entre costos de accesos de banda angosta y banda ancha.

En el tercer trimestre de 2007, la CRT defini6 como banda ancha aquellos accesos
gue tengan una velocidad mayor o igual a 512 kbps lo que hara que las cifras
mostradas presenten una recomposicion para final de 2007.

CINTEL en el estudio sectorial del afio 2006 (CINTEL 2007b), logr6 establecer que
los suscriptores de banda ancha demandan en mayor proporcién contenidos que
exigen altas velocidades de descarga y una excelente calidad en la comunicacion.
Estos tipos de contenidos se pueden resumir en musica, software y videos.

Por otro lado, la conexion a Internet de forma permanente (“always on”) e
independiente de la linea telefénica se convirtié en una opcibn mas comoda para
los suscriptores.

La banda angosta ha mostrado un decrecimiento progresivo en el nimero de
suscripciones en los ultimos afios, siendo de especial relevancia los afios 2005,
2006 y 2007 (Tabla 6). Esto explicado por el hecho que es mayor el nimero de
usuarios que migran de banda angosta a banda ancha, que aquellos que optan
por contratar accesos de banda angosta.

%8 Velocidades por encima de 128 Kbps no conmutadas
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Grafica 31. Evolucion de suscripciones Internet 2002- junio 2007
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Tabla 6. Colombia — Crecimiento suscripciones 2003 — junio 2007

Tipo Acceso 2003 2004 2005 2006 2007 IIT
Banda Ancha 84,7% 97,3% 150,7% 97,1% 50,2%
Banda Angosta 60,7% -9,3% -42,9% -29,6% -23,7%

Fuente: CRT

Desglosando las suscripciones por tecnologia de acceso en banda ancha se
puede observar que DSL se ha convertido en la tecnologia de acceso mas popular
en Colombia. Entre el afio 2003 y junio de 2007 (Tabla 7) DSL ha superado a la
tecnologia de acceso por cable de forma apreciable.

Por primera vez, en el 2006, se reportaron usuarios de tecnologia de acceso
inaldmbrico (WIMAX), presentando un total de 23.179 suscripciones en el territorio
nacional y ya para junio de 2007, este tipo de conexiones ascendieron a 42.740
(Grafica 32). Estas cifras incluyen no solo WIMAX, también considera las
tecnologias inalambricas que operan en la banda de 3,5 GHz.
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Gréfica 32. Colombia — Evolucién de suscripciones por tipo de acceso 2002-2006
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Fuente: CRT

Tabla 7. Colombia — Crecimiento suscripciones por tipo de acceso 2003 — 2006

Tipo Acceso 2003 2004 2005 2006
Cable 65.7% 72.4% 124.4% 36.4%
xDSL 316.9% 240.9% 231.4% 176.0%
Otros 79.1% 40.3% 59.9% 90.6%
Total 84.7% 97.3% 150.9% 97.0%
Fuente: CRT

Trafico

El trafico nacional cursado crecié en una mayor proporcién que las suscripciones
reportadas. Las estadisticas del NAP Colombia (www.nap.com.co) indican que el
crecimiento de trafico nacional ha tenido un comportamiento creciente de forma
exponencial® lo que muestra que cada vez mas se recurre a buscar informacion y
a visitar las paginas nacionales, resultado de un incremento del desarrollo del pais

en este tema (Gréfica 33).

* Este trafico hace referencia al que tiene origen y destino en Colombia.
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Gréfica 33. Colombia — Evolucién crecimiento trafico nacional por NAP Colombia 2000-2006
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Precios

En Colombia en el 2006 los accesos de banda ancha superaron a los accesos
conmutados gracias, en gran parte, a que los diferentes operadores promueven el
servicio a través de la disminucién de las tarifas, del aumento de las velocidades
de navegacién y nuevos “combos” 0 paquetes de servicios de telecomunicaciones
gue incluyen este servicio.

De los aspectos mencionados, CINTEL analiz6 la evolucion del mercado de oferta
de banda ancha residencial en Colombia el cual mostré6 un aumento en las
velocidades ofrecidas al usuario residencial. Asi, en 2005 las velocidades mas
populares dificilmente superaban los 256 Kbps y pocos operadores ofrecian
velocidades de 1 Mbps, mientras que hoy en dia ofertas de 2 Mbps son comunes.

El salto en velocidad se ha dado gracias disminucion de los precios del Kbps
(kilobit por segundo). Comparando los precios ofrecidos en 10 de las principales
ciudades del pais en los ultimos tres afios, puede observarse que los precios, en
promedio, han disminuido aproximadamente un 27% y un 20% para los periodos
2005-2006 y 2006-2007 respectivamente (Tabla 8). Esta tendencia representativa
en los precios es similar a las tendencias mundiales y puede ser explicada, entre
otras, por razones como la competencia: De acuerdo al Informe de la OECD*® de
2007°! que analiza mas de 30 paises y 372 empresas que prestan servicios de
acceso en Banda Ancha en ellos, se concluyé que entre septiembre de 2005 y
octubre de 2006 los precios de la banda ancha por DSL bajaron un 19% mientras

% Organisation for Economic Co-operation and Development
¥ OECD Communications Outlook 2007.
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gue las velocidades de navegacion aumentaron en un 29% y en el caso de cable,
los precios disminuyeron un 16% vy las velocidades aumentaron un 27%.

Tabla 8. Precio promedio del Kbps por ciudad®

2005 2006 2007
Barranquilla $ 487 $241 $211
Bogota $ 349 $210 $177
Bucaramanga $ 366 $315 $ 289
Cartagena $331 $ 326 $ 253
Cali $ 506 $ 326 $ 242
Cucuta $ 331 $ 326 $ 253
Ibague $331 $ 326 $ 253
Medellin $ 600 $274 $279
Neiva $ 331 $ 326 $ 253
Pereira $ 392 $273 $248
Promedio ciudades $ 402 $ 294 $ 246

Fuente: Calculos CINTEL

Como se puede observar en la tabla anterior como en la Gréfica 34, en 2005 el
precio de un Kbps en Colombia oscilaba entre los $300 y $600 por mes, mientras
gue a 2007 el rango de precios esta entre los $200 y $300. Esto no s6lo muestra
gue los precios ofrecidos al usuario final han presentado una tendencia a
disminuir, sino que también muestran una menor dispersion.

Grafica 34. Evolucion precio Kbps en principales ciudades
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Fuente: Célculos CINTEL

Otro factor que ha influido en la adopcién es la promocidn del servicio de acceso
de Banda Ancha en la modalidad de empaquetamiento de servicios con el fin de
incentivar y promover la Banda Ancha. En 2005 esta modalidad de

* Estos datos no incluyen los precios del Internet por Banda Ancha en los paquetes. Los datos se obtuvieron de los precios
dados por los proveedores del servicio de banda Ancha en cada una de estas ciudades. Corte a Julio de cada afio
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empaquetamiento era liderada por los operadores de TVS, pero actualmente, los
usuarios ya cuentan con ofertas que incluyen servicios de voz.

De acuerdo con los resultados en 2007, y comparativamente con el afio anterior,
los precios en los paquetes de servicios de telecomunicaciones que incluyen
acceso en Banda Ancha disminuyeron mientras que las alternativas para que el
usuario cree su paquete de servicio a la medida aumentaron (por ejemplo
diferentes paquetes de minutos en voz, variedad de velocidades para acceder a
Internet y combinacién de canales para TV). Esta situacion no difiere con lo que
ocurre en otros paises, en donde también se presenta el empaquetamiento de
servicios de voz, datos y video, un ejemplo de las opciones disponibles es Francia
donde un paquete tradicional consta de 63 canales de television, acceso de banda
ancha de 20 Mbps y llamadas gratis a lineas fijas en 30 paises.

En paises desarrollados también se promueve entre los usuarios de Internet el uso
de accesos de Banda Ancha mediante diferentes alternativas. Por ejemplo, para
migrar usuarios de conmutado a Banda Ancha, en Estados Unidos se ha ofrecido
acceso de Banda Ancha a USD 14.95 por mes (768 kbps), un precio que es
levemente superior a los USD 9.95 por mes del acceso conmutado; otras ofertas
consisten en cancelar Unicamente el tiempo que se navega.

Pese a que el caso colombiano tiene similitud en cuanto al crecimiento de las
suscripciones de Banda Ancha, disminucion en precios y empaquetamiento de
servicios, todavia nuestra estructura de oferta difiere de las tendencias mundiales
por las siguientes razones:

. La primera de ellas esta relacionada con la penetracion de suscripciones
por cada 100 habitantes que en Colombia es del 1.5% mientras que en los
paises de la OECD es del 16.9%.

« La segunda son los precios. Comparativamente el precio de un Mbps
(Megabit por segundo) en Colombia supera ampliamente el precio de un
Mbps en un pais desarrollado. La Grafica 35 compara el rango de precios
en los que a octubre de 2006 variaba un Mbps®, y la Tabla 9 muestra el
precio promedio®. Como se puede observar todavia los precios que se
ofrecen en el mercado interno son altos comparados con los referentes
internacionales. Entre los paises de la OECD, Japdn, Suiza, Corea y
Finlandia cuentan los precios mas bajos por Mbps, pues los operadores de
estos paises ofrecen velocidades de hasta 100 Mbps sobre fibra con
precios que varian entre los USD 0.22 y USD 0.59 (PPP*).

* Estos calculos son considerando tres operadores del servicio a nivel nacional
* Estos calculos son sobre los promedios en las 10 principales ciudades
* purchasing Power Parity. Es un ajuste por tasa de cambio y poder adquisitivo
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« Y la tercera con las velocidades. En el mercado residencial colombiano la
oferta promedio de velocidades ofrecidas a los usuarios es de alrededor de
800Kbps (2007), mientras que en los paises de la OECD las velocidades en
promedio estan en 7Mbps (2006), lo cual indica que Colombia se encuentra
rezagada en este aspecto. Al respecto, la CRT emitié en octubre de 2007 la

Resolucion 1740 que establece que una conexidn se puede clasificar como

de banda ancha solo si su velocidad es igual o superior a 512 kbps.

Gréfica 35. Rango de precios por Mbps, Octubre 2006, escala logaritmica, USD PPP
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Tabla 9 Precios promedio de un Mbps en délares y délares PPP

Velocidad de
Pais descargaen USD/Mbps USD/Mbps
(PPP)
Kbps

Australia 5,660 $55.14 $51.05
Canada 5,841 $21.28 $19.17
Francia 10,289 $11.80 $10.17
Alemania 6,200 $17.91 $15.44
Hungria 2,117 $37.02 $60.69
Italia 10,960 $7.71 $7.14
Corea 29,000 $3.46 $3.81
Mexico 1,504 $ 75.65 $ 109.64
Portugal 5,735 $25.03 $29.44
Espafia 5,831 $32.87 $33.54
Turquia 960 $98.02 $144.15
Reino Unido 6,000 $9.53 $8.15
Estados Unidos 7,808 $10.07 $10.07
Colombia 2006 560 $127.00 $343.24
Colombia 2007 800 $114.00 $308.11

Fuente: OECD, Calculos CINTEL

Todos estos resultados permiten ver que Colombia continta la tendencia mundial

en cuanto a accesos en Banda Ancha, aumentando la penetracion del servicio, asi

como aumentando las velocidades y por supuesto disminuyendo los precios por

Mbps, tal y como ha estado sucediendo en

CONFIDENCIAL PARA USO EXCLUSIVO DE CRT

los Ultimos afios.

53



CENTRO DE DE LAS

4.4 Conclusiones

En términos de oferta residencial, el mercado del Internet por banda ancha ha
incrementado su difusibn en el pais. El afio 2006 la banda ancha superé
ampliamente la banda angosta alcanzando un total de 628,077 suscripciones.
Respecto al tipo de acceso, la tecnologia DSL se ha convertido en la de mayor
difusion entre los usuarios colombianos, debido principalmente a la promocion por
parte de los operadores de telefonia fija.

En cuanto a demanda, el comportamiento de los usuarios indica una mayor
adopcion de las TIC (Tecnologia de la Informacion y la Comunicacion) en
actividades cotidianas tales como comunicacion y entretenimiento. Las actividades
en la red que presentan mayores niveles de utilizacion estan relacionadas a
actividades basicas tales como buUsqueda de informacién (sobretodo académica),
Chat, correo electrénico, descargas de masica, envio de archivos. Compras y
transacciones en la red son utilizadas en menor intensidad porque generan temor
entre los usuarios basicamente por motivos de seguridad de su informacion
financiera.

Como medio de comunicacion Internet sobresale entre los internautas frente a
otros medios tradicionales como la television, radio, periddicos y contactos
personales. Similar situacion ocurre a nivel de entretenimiento, en donde Internet
también es preferido frente a estos mismos medios. Como herramienta
académica, Internet es altamente utilizado en cuanto a busqueda de informacion,
sin embargo respecto a educacion a distancia, en las encuestas que CINTEL
realiza, cerca del 80% de los usuarios manifestd nunca haber participado en este
tipo de capacitacion®®.

Por otra parte aquellos que pueden acceder desde el trabajo gastan mas tiempo
en la red, seguidos de quienes se conectan desde la casa. El Café Internet se
caracteriza por ser el lugar donde un mayor nimero de navegantes visitan para
conectarse a Internet, aunque los tiempos promedios de navegacion son mas
bajos que en la casa y en la oficina.

En la actividad empresarial, la adopcion de TIC presenta un nivel inferior a las
empresas que desarrollan sus negocios en economias desarrolladas®’. Esto
genera diferencias estructurales entre estas economias y la economia colombiana
gue pueden ser explicadas por los niveles comparativos en la intensidad de
utilizacion de estas tecnologias en los procesos de negocio.

% Seglin encuesta realizada en hogares colombianos en marzo de 2007. La encuesta fue contratada por CINTEL y aplicada
a 400 hogares sobre la lista oficial de municipios reportados en el Sistema Unico de Informacién de la SSPD
%" Esta conclusién se obtiene de los resultados de esta investigacién en otros paises miembros del proyecto BIT.
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No obstante, la actividad productiva en nuestro pais se encuentra experimentando
una migracion hacia una economia basada en servicios. Sin embargo, esta
migracion se esta orientando hacia servicios relacionados con bienes materiales lo
cual representa una marcada diferencia con economias de alta dinAmica tales
como Corea del Sur y Estados Unidos.

Esta diferencia parece originarse en una baja adopcion de TIC en las
organizaciones colombianas. El bajo impacto en la estructura laboral y los bajos
niveles de subcontratacidbn parecen alejar a las empresas del pais de las
tendencias internacionales en materia de desintegracion de procesos.

Por otra parte, la baja utilizacion de herramientas WEB para negocios (ventas,
contacto con los clientes y manejo de relaciones con socios de negocios) al igual
gue la baja difusion de herramientas TIC para el analisis, proyecciones y modelaje
de negocios requiere de investigacién adicional para determinar si sus causas
pueden ser asociadas a una falta de interés y conocimiento en estas practicas
empresariales.

Por dltimo, la creciente tendencia de la inversion en TIC reportada por los
encuestados por CINTEL en sus estudios sectoriales (como CINTEL 2007b)
permiten establecer que aunque sus niveles actuales son relativamente bajos en
comparacion con empresas de otros paises, las empresas colombianas pueden
mejorar la adopcion de TIC en sus procesos en el mediano plazo y asi generar un
incremento en los niveles actuales de productividad y competitividad del pais.
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Apéndice. Oferta Banda Ancha en Colombia 2007

A continuacién se presenta una muestra de la oferta de Banda Ancha residencial
en 10 ciudades del territorio nacional: Barranquilla, Bogota, Bucaramanga, Cali,
Cartagena, Cucuta, Ibagué, Medellin, Neiva y Pereira. Y posteriormente se
presenta una comparacion de la evolucion de las cuotas de mercado por
suscriptor residencial y corporativo de los operadores que realizan actividades
en estas ciudades.

Con el fin de presentar una oferta que pueda ser comparable y debido a las
diferentes opciones en cada ciudad y de cada empresa, la oferta mostrada incluye
el servicio de acceso a Internet a velocidades cercanas a 300 kbps y a 1000 kbps,
igualmente se muestra un paquete se servicios basicos que contempla las
velocidades mas bajas.

Los datos fueron tomados de las paginas web de operadores de
telecomunicaciones y corresponden a la oferta disponible a agosto de 2007.
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Camisidn de Regulacion
de Telecomunicaciones

£ CINTEL

CENTRO DE DE Las

Repiblica de Colombia
Tecnologia Ciudad Operador Capacidad Precio mensual Otros Instalacion
. Estos valores no incluyen Con contrato a un afio, $30.000 sin
ADSL Barranquilla ETB 400 kbps $ 130,000 VA permanencia, $330.000
Viene en paquete con larga
ADSL Barranquilla ETB 100 kbps-200 kbps distancia 87.00 y TV familiar Incluyen IVA
y el precio varia entre
$105,000- $116,885
. Estos valores no incluyen El costo de Instalacion es de
ADSL Barranquilla Metrotel 256 Kbps $ 78,990 VA $30.000
. Estos valores no incluyen El costo de Instalacion es de
ADSL Barranquilla Metrotel 1024 Kbps $ 141,990 VA $30.000
. Plan hogar por 2. 256 . El costo de Instalacién es de
ADSL Barranquilla Metrotel Kbps (c/u) $ 131,990 Valor sin IVA $60.000
. TELEFONICA - Con permanencia $30,000, Sin
ADSL Barranquilla TELECOM 300 kbps $ 55,000 permanencia $ 150,000
. TELEFONICA - Con permanencia $30,000, Sin
ADSL Barranquilla TELECOM 1000 kbps $ 99,000 permanencia $ 150,000
En paquete con linea
bésica en consumo
ADSL Barranquilla TE.II_‘EEFSCN(;(,\:AA ) 300 kbps ilimitado y TV bésica Incluyen IVA
$179,618. Sin TV bésica
$103,000
Plan CENTRONAUTA - IVA
CABLE Bogota CABLECENTRO 420 kbps $ 140,000 y servicio técnico telefonico
incluido
En paquete con telefonia | b iad
. A local es de $88,400. Solo . Para~e combo con permanencia de
ADSL Bogota EPM BOGOTA 400kbps PYes Estos datos no incluyen IVA | un afio, el cargo de la conexion es
Internet es de $69,000.
. de $30,000
Tarifa estrato 4
En paquete con telefonia | b ia d
. " local es de $134,020. Solo . Para~e combo con permanencia ae
ADSL Bogota EPM BOGOTA 1000kbps e Estos datos no incluyen IVA | un afio, el cargo de la conexion es
Internet es de $150,000.
. de $30,000
Tarifa estrato 4
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£ CINTEL

CENTRO DE DE Las
Comisidn de Regulacion
de Telecomunicaciones
Repiblica de Colombia
Tecnologia Ciudad Operador Capacidad Precio mensual Otros Instalacion
En cargo fijo mensual
normal el precio es de Estos valores no incluyen
ADSL Bogota ETB 300 kbps $52,500. En alguno de los VA Y Sin permanencia a un afio $149,000
supercombos es de
$42,000
En cargo fijo mensual
normal el precio es de Estos valores no incluyen
ADSL Bogota ETB 1000 kbps $85,000. En alguno de los VA Y Sin permanencia a un afio $149,000
supercombos es de
$68,000
CABLE Bogota Supercable 350 kbps $ 69,900 Incluyen IVA No cobra instalacion
CABLE Bogota Supercable 512 kbps $ 89,900 Incluyen IVA No cobra instalacién
CABLE Bogota Supercable 256 kbps En paquete con TV cuesta Incluyen IVA
$84,200
CABLE Bogota Supercable 1000 kbps En paquete con TV cuesta Incluyen IVA
$176,550
. TELEFONICA - Sin permanencia $150.000
ADSL Bogota TELECOM 300 kbps $ 55,000 Con permanencia $30.000
. TELEFONICA - Sin permanencia $400.000
ADSL Bogota TELECOM 1000 kbps $ 99,000 Con permanencia $30.000
. Sin permanencia a un afio
Bogota TUTOPIA 256 kbps $ 51,000 Estos valores no incluyen $300,000. Con permanencia a un
IVA o
afio $35,000
Estos valores no incluyen Sin permanencia a un afio
Bogota TUTOPIA 1024 kbps $ 185,500 y $300,000. Con permanencia a un
IVA o
afio $35,000
CABLE Bogota TV CABLE 250 kbps $ 65,000 Incluyen IVA No cobra instalacion
En paquete con TV bésica
CABLE Bogota TV CABLE 300 kbps y BA $99,500. Adicionando Incluyen IVA
linea telefénica $110,000
No viene en paguete No se Incluye IVA. Estos Cargo de conexion sin permanencia
ADSL Bucaramanga ETB 400kbps paq ' valores dependen de las $149,000, con permanencia de un
Cuesta $130,000 P ~ .
caracteristicas del plan afio $30,000 mas IVA
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DE Las
Comisida de Regulacion
de Telecomunicaciones
Repiblica de Colombia
Tecnologia Ciudad Operador Capacidad Precio mensual Otros Instalacion
De acuerdo al
empaguetamiento los
precios varian entre Cargo de conexion sin permanencia
ADSL Bucaramanga ETB 200kbps $68,248 y $246,581 Estos datos incluyen IVA $149,000, con permanencia de un
(estrato 4). Los paquetes afio $30,000 mas IVA
incluyen: Telefonia,
Television, banda Ancha
ADSL Bucaramanga Telebucaramanga 256 kbps $ 75,400 Estos datos incluyen IVA
ADSL Cartagena ETB 400 kbps Basico $ 130,000 Estos Va'orleVsA”O incluyen
TELEFONICA - Sin permanencia $150.000
ADSL Cartagena TELECOM 300 kbps $70,000 Con permanencia $30.000
TELEFONICA - Sin permanencia $400.000
ADSL Cartagena TELECOM 1000 kbps $ 200,000 Con permanencia $80.000
Estos datos no incluyen
. IVA. Se ofrece en plan . -
ADSL Cali EMCALI 256 kbps $ 85,000 Banda ancha + Telefonia Con linea $30.000.Sin linea $60.000
local ilimitada
Estos datos no incluyen
. IVA. Se ofrece en plan . -
ADSL Cali EMCALI 1024 kbps $ 240,000 Banda ancha + Telefonia Con linea $30.000.Sin linea $60.000
local ilimitada
ADSL cali ERT 256 kbps $ 83,500 Estos Va'orleVSA”O incluyen
ADSL cali ERT 1024 kbps $ 196,000 Estos Va'orleVsA”O incluyen
ADSL cali ETB 400 kbps $ 130,000 Estos Va'orfvsA”O incluyen
. TELEFONICA - Sin permanencia $150.000
ADSL Call TELECOM 300 kbps $ 55,000 Con permanencia $30.000
. TELEFONICA - Sin permanencia $400.000
ADSL Call TELECOM 1000 kbps $ 99,000 Con permanencia $30.000
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£ CINTEL

CENTRO DE DE Las
Comision de Regulacion
de Telecomunicaciones
Repiblica de Colombia
Tecnologia Ciudad Operador Capacidad Precio mensual Otros Instalacion
Viene en paquete con larga
ADSL Clcuta ETB 100 kbps-200 kbps | distancia 8700y TV familiar | - g6 qatos incluyen IvA
y el precio varia entre
$105,000- $116,885
, Estos valores no incluyen Con contrato a un afio, $30.000 sin
ADSL Cdcuta ETB 400 kbps $ 130,000 VA permanencia, $330.000
, TELEFONICA - Con permanencia $30,000,  Sin
ADSL Clcuta TELECOM 300 kbps $70,000 permanencia $ 150,000
. TELEFONICA - Con permanencia $80,000,  Sin
ADSL Clcuta TELECOM 1000 kbps $ 200,000 permanencia $ 400,000
En paquete con linea
bésica en consumo
ADSL Culcuta TE_II__IIEEESCN(I)('?AA ) 300 kbps ilimitado y TV bésica Estos datos incluyen IVA
$179,618. Sin TV bésica
$103,000
Viene en paquete con larga
ADSL Ibagué ETB 100 kbps-200 kbps | distancia 8700y TV familiar | - £ o 406 incluyen IVA
y el precio varia entre
$105,000- $116,885
. Estos valores no incluyen Con contrato a un afio, $30.000 sin
ADSL Ibagué ETB 400 kbps $ 130,000 VA permanencia, $330.000
. Con permanencia $30,000,  Sin
ADSL Ibagué TELECOM 300 kbps $ 70,000 permanencia $ 150,000
. Con permanencia $80,000,  Sin
ADSL Ibagué TELECOM 1000 kbps $ 200,000 permanencia $ 400,000
Con una linea telefénica de
EDATEL y permanencia minima de
un afio, el precio de conexién pasa
de $100.000 + IVA a $ 30.000 +
DSL Medellin EDATEL 200 kbps $ 81,200 Estos datos incluyen IVA IVA.
Servicio sin linea firmando una
permanencia minima el derecho de
conexion pasa de $ 150.000 + IVA a
$60.000 + IVA.
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Camisidn de Regulacion
de Telecomunicaciones
Repiblica de Colombia

£ CINTEL

CENTRO DE DE Las

Tecnologia Ciudad Operador Capacidad Precio mensual Otros Instalacion
Con una linea telefénica de

EDATEL y permanencia minima de
un afio, el precio de conexién pasa

de $ 100.000 + IVA a $ 30.000 +

DSL Medellin EDATEL 400 kbps $ 104,400 Estos datos incluyen IVA IVA.
Servicio sin linea firmando una
permanencia minima el derecho de
conexion pasa de $ 150.000 + IVA a
$ 60.000 + IVA.
Con una linea telefénica de

EDATEL y permanencia minima de
un afio, el precio de conexién pasa

de $ 100.000 + IVA a $ 30.000 +

DSL Medellin EDATEL 800 kbps $ 232,000 Estos datos incluyen IVA IVA.
Servicio sin linea firmando una
permanencia minima el derecho de
conexion pasa de $ 150.000 + IVA a
$ 60.000 + IVA.

Estos valores no incluven Cargo de conexion sin permanencia

ADSL Medellin ETB 200 kbps $ 83,000 VA y $149,000, con permanencia de un

afio $30,000 mas IVA

Estos valores no incluven Cargo de conexion sin permanencia

ADSL Medellin ETB 400 kbps $ 130,000 VA y $149,000, con permanencia de un

afio $30,000 mas IVA

ADSL/HFC Medellin UNE 200 kbps $ 63,000 Estos Va'orleVsA”O ncluyen | iy permanencia a un afio $70,000
ADSL/HFC Medellin UNE 700 kbps $ 126,440 Estos Va'orfvsA”O incluyen | iy bermanencia a un afio $70,000
ADSL/HFC Medellin UNE 1500 kbps $ 255,200 Estos valorleVsAno incluyen Sin permanencia a un afio $70,000

De acuerdo al
empagquetamiento los

precios varian entre Cargo de conexion sin permanencia

ADSL Neiva ETB 200 kbps $68,248 y $246,581 Estos datos incluyen IVA $149,000, con permanencia de un

(estrato 4). Los paquetes
incluyen: Telefonia,
Television, banda Ancha

afio $30,000 mas IVA
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Tecnologia Ciudad Operador Capacidad Precio mensual Otros Instalacion
No viene en paguete Cargo de conexion sin permanencia
ADSL Neiva ETB 400 kbps Cuesta $1C§O%OO ' Estos datos no incluyen IVA | $149,000, con permanencia de un
' afio $30,000 mas IVA
De acuerdo al
errr\g;g:e\'/tgrrir;inetﬁtlr%s Hay clausulas de permanencia
TELEEONICA- $p188 780y $263.283 minima. Por el servicio de Banda
ADSL Neiva TELECOM 300 kbps (est’rato 92/ 2) Los Estos datos incluyen IVA Ancha, por 12 meses en razén del
paguetes i¥1clljyen' subsidio de cargo de conexién para
Telefonia, Television, 300K es de $150,000
banda Ancha
De acuerdo al
errr\g;g:e\'/tgrrir;inetﬁtlr%s Hay clausulas de permanencia
TELEEONICA- $p263 283y $410 883 minima. Por el servicio de Banda
ADSL Neiva TELECOM 1000 kbps (est’rato :)g/ 4) L’os Estos datos incluyen IVA Ancha, por 12 meses en razén del
paguetes i?l/clu.yen' subsidio de cargo de conexién para
Telefonia, Television, 1000K es de $400,000
banda Ancha
TELEEONICA- Instalacién sin permanencia
ADSL Neiva TELECOM 300 kbps Precio es de $70,000 Estos datos no incluyen IVA $150,000, instalacién con
permanencia $30,000
TELEFONICA- Instalacion sin permanencia
ADSL Neiva TELECOM 1000 kbps Precio es de $200,000 Estos datos no incluyen IVA $400,000, instalacion con
permanencia $80,000
. Estos valores no incluyen Con contrato a un afio, $30.000 sin
ADSL Pereira ETB 400 kbps $ 130,000 VA permanencia, $330.000
Viene en paquete con larga
ADSL Pereira ETB 100 kbps-200 kbps | distancia 8700y TV familiar | - £ o 06 incluyen IVA
y el precio varia entre
$105,000- $116,885
ADSL/HFC Pereira UNE 200 kbps $ 63,000 Estos Va'orleVsA”O ncluyen | iy permanencia a un afio $70,000
ADSL/HFC Pereira UNE 700 kbps $ 126,440 Estos valorleVsAno incluyen Sin permanencia a un afio $70,000

CONFIDENCIAL PARA USO EXCLUSIVO DE CRT

62



CRT

Comisidn de Regulacion
de Telecomunicaciones
Repiblica de Colombia

£ CINTEL

CENTRO DE DE Las

Tecnologia

Ciudad

Operador

Capacidad

Precio mensual

Otros

Instalacion

ADSL/HFC

Pereira

UNE

1500 kbps

$ 255,200

Estos valores no incluyen
IVA

Sin permanencia a un afio $70,000
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Evolucién cuota de mercado por suscriptores de Internet dedicado. Por operador. Residencial Vs Corporativo. Principales ciudades 2003-2007

WIRIEETD et Corporativo Residencial Corporativo Residencial Corporativo Residencial Corporativo Residencial
BOGOTA EMPRESA DE TELECOMUNICACIONES DE BOGOTA S.A. ESP. 77,78 30,38 65,13 43,50 67,29 49,82 69,18 43,08
TV.CABLE SA 1,82 61,12 19,97 45,17 11,34 39,53 15,63 40,71
COLOMBIA TELECOMUNICACIONES S.A. ESP 2,05 0,22 2,85 0,60 1,12 1,52 6,66 4,37
EPM TELECOMUNICACIONES S.A. E.S.P. 4,20 0,67 4,62 1,10 6,53 2,00 3,99 3,51
TELMEX COLOMBIA S.A. 1,78 0,33 1,58 1,80 0,85
ORBITEL S.A. ESP 0,11 0,09 0,36 0,20 0,63 0,65
GETRONICS COLOMBIA LTDA. 0,00 1,23 0,58
IFX NETWORKS COLOMBIA LTDA 2,55 0,11 1,28 0,17 0,92 0,52
IMPSAT S.A 1,16 1,23 0,77 0,35
DIVEO DE COLOMBIA LTDA 0,73 0,56 0,53 0,29
COLOMBIANA DE COMUNICACIONES COLDECON S.A. 0,29 0,02 0,17 0,13 0,41 0,16 0,27 0,03
EMTELCO S.A. 0,15 0,62 0,26
COLOMSAT S.A. 1,65 0,01 0,62 0,03 0,53 0,02 0,25 0,02
AXESAT S.A. 0,33 0,01 0,29 0,32 0,15
SUPERCABLE TELECOMUNICACIONES S.A. 1,06 7,13 0,64 7,86 5,53 5,42 0,11 5,03
INTERNEXA S.AE.S.P. 0,05 0,07 0,06 0,09
FLYCOM COMUNICACIONES S.A. E.S.P. 0,21 0,47 0,20 0,08
UNION DE CABLEOPERADORES DEL CENTRO CABLECENTRO S.A. 1,43 0,01 1,32 0,04 2,60
COMUNICACIONES SATELITALES DE COLOMBIA S.A. 0,51 0,34 0,36 0,03
INFONET ENTERPRISE 0,01 0,01 0,01 0,00 0,01
SKYONLINE LATINOAMERICA COLOMBIA S.A. 0,03 0,01 0,02 0,01
AT&T GLOBAL NETWORK SERVICES COLOMBIA LTDA. 0,02 0,01 0,01 0,01
INTERNET POR COLOMBIA S.A 0,00
BT COLOMBIA LTDA. 0,01 0,01
EQUANT COLOMBIA S.A. 1,19
RED UNO S.A. 0,04 0,02
SPRINT INTERNATIONAL COLOMBIA LTDA. 0,00
TELMEX TELECOMUNICACIONES S.A. ESP 2,20
VERIZON COLOMBIA S.A. 0,08 0,06
Total BOGOTA 100,00 100,00 100,00 100,00 100,00 100,00 100,00 100,00
MEDELLIN EPM TELECOMUNICACIONES S.A. E.S.P. 91,21 99,67 84,48 97,37 94,39 97,15 92,36 98,69
EMPRESA DE TELECOMUNICACIONES DE BOGOTA S.A. ESP. 0,56 1,70 1,48 1,27 1,32 2,27 0,75
COLOMBIANA DE COMUNICACIONES COLDECON S.A. 0,04 0,03 7,82 1,16 0,89 1,16 1,52 0,10
ORBITEL S.A. ESP 0,86 0,70 0,87 0,37 1,41 0,46
COLOMBIA TELECOMUNICACIONES S.A. ESP 0,22 0,97 0,21 0,69
IMPSAT S.A 1,03 0,97 0,87 0,59
FLYCOM COMUNICACIONES S.A. E.S.P. 0,60 1,87 0,57 0,42
INTERNEXA S.AE.S.P. 0,49 0,55 0,31 0,24
TELMEX COLOMBIA S.A. 0,43 0,28 0,18
IFX NETWORKS COLOMBIA LTDA 0,38 0,26 0,08 0,00 0,15
AXESAT S.A. 0,09 0,01 0,12 0,08
CORPORACION INTERUNIVERSITARIA DE SERVICIOS CIS 0,05 0,07 0,07 0,04
EDATEL SA.ESP. 0,08 0,02 0,02
COMUNICACIONES SATELITALES DE COLOMBIA S.A. 0,09 0,08 0,05 0,01
INTERNET POR COLOMBIA S.A 0,005
INFONET ENTERPRISE 0,00
GEONET S.A 3,92 0,30
PEOPLE ON LINE S.A 0,01
SPRINT INTERNATIONAL COLOMBIA LTDA. 0,00
TELMEX TELECOMUNICACIONES S.A. ESP 0,43
VERIZON COLOMBIA S.A. 0,01 0,01
Total MEDELLIN 100,00 100,00 100,00 100,00 100,00 100,00 100,00 100,00

Fuente: CRT. Célculos CINTEL
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Municipio Operador : 200582 : = z 2006_1 : = = 200672 z = = 2007_1
Corporativo Residencial Corporativo RESERMET Corporativo sidencial Corporativo
CALI EMPRESAS MUNICIPALES DE CALI E.I.C.E E.S.P 19,30 3,77 0,12 1,18 29,82 46,64
ORBITEL S.A. ESP 12,11 25,14 21,33 21,41 35,37 22,80 24,39
COLOMBIA TELECOMUNICACIONES S.A. ESP 10,47 0,05 4,81 0,08 0,61 2,79 13,98 3,92
TV. CABLE S.A 5,76 9,48 8,33 5,23
EMPRESA DE TELECOMUNICACIONES DE BOGOTA S.A. ESP. 4,41 17,38 15,17 4,26 16,04 7,89 5,15
COLOMBIANA DE COMUNICACIONES COLDECON S.A. 11,81 36,94 12,19 24,15 1,61 23,71 6,66 0,77
TELMEX COLOMBIA S.A. 7,31 6,58 4,97
IFX NETWORKS COLOMBIA LTDA 14,99 9,17 1,72 1,65
UNITEL S.A. EMPRESA DE SERVICIOS PUBLICOS, UNITEL.S.A. E.S.P. 9,65 7,83 5,36 0,73 1,15
CABLE UNION DE OCCIDENTE S.A. 1,03 2,63 1,06 0,70
IMPSAT S.A 4,00 3,40 0,86 0,65
FLYCOM COMUNICACIONES S.A. E.S.P. 2,57 5,20 0,49 0,45
AXESAT S.A. 0,41 0,83 0,54 0,40
INTERNEXA S.AE.S.P. 0,13 0,05 0,36
PEOPLE ON LINE S.A 1,54 1,60 0,34
EPM TELECOMUNICACIONES S.A. E.S.P. 0,25 0,15 0,12 0,01
COMUNICACIONES SATELITALES DE COLOMBIA S.A. 0,82 0,64 0,12 0,09
EMPRESA REGIONAL DE TELECOMUNICACIONES VALLE DEL CAUCA 0,64 0,14 0,01 0,05
INFONET ENTERPRISE 0,06 0,01
BT COLOMBIA LTDA. 0,02
CABLE VISION E.U. 58,66 32,90 49,07 0,14 9,05
COLOMSAT SA. 0,10 0,05
EMPRESAS PUBLICAS DE MEDELLIN E.S.P. 1,13 0,54 1,03 0,24
TELE CABLE VISION SATELITE S.A. 6,14 11,13 3,68
TELMEX TELECOMUNICACIONES S.A. ESP 5,65
Total CALI 100,00 100,00 100,00 100,00 100,00 100,00 100,00 100,00
BARRANQUILLA METROTEL REDES S.A 62,19 40,39 76,38 46,02 46,70 51,11 45,90 53,97
COLOMBIA TELECOMUNICACIONES S.A. ESP 5,27 5,01 1,53 9,41 30,11 18,13
ORBITEL S.A. ESP 6,65 0,36 5,32 0,14 29,50 4,95 11,25 6,32
EMPRESA DE TELECOMUNICACIONES DE BOGOTA S.A. ESP. 8,21 5,29 10,77 3,49 6,79 6,83 4,27
COLOMBIANA DE COMUNICACIONES COLDECON S.A. 0,38 1,10 0,73 3,12 2,00 2,66 2,38 0,39
EPM TELECOMUNICACIONES S.A. E.S.P. 4,85 0,01 1,03 0,02
INTERNEXA S.AE.S.P. 2,13 0,34 4,90 0,99
IFX NETWORKS COLOMBIA LTDA 5,58 2,05 2,64 0,84
FLYCOM COMUNICACIONES S.A. E.S.P. 0,82 1,37 0,89 0,27
IMPSAT S.A 0,34 0,77 0,24
AXESAT S.A. 0,06 0,06 0,34 0,10
TELMEX COLOMBIA S.A. 0,21 0,06
COLOMSAT S.A. 0,06
EMPRESAS PUBLICAS DE MEDELLIN E.S.P. 5,14 3,09 0,01
EMTELCO S.A. 0,88 0,60
ENRED 1,69
ORGANIZACION DINAMICA S.A. 0,94 58,15 39,95 1,58 25,07 16,92
VITACOM DE COLOMBIA LTDA. 0,03
Total BARRANQUILLA 100,00 100,00 100,00 100,00 100,00 100,00 100,00 100,00

Fuente: CRT. Célculos CINTEL
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Municipio

Operador

Corporati

2005_2

% Residencial

Corporativo

2006_1

Residencial

Corporativo

2006_2

Residencial

2007_1

Corporativo Residencial

BUCARAMANGA EMPRESA DE TELECOMUNICACIONES DE BUCARAMANGA S.A. E.S.P. 40,02 33,84 65,86 27,64 84,25 39,68 89,85 41,91
TV CABLE PROMISION S.A 50,17 66,15 15,80 71,65 10,14 57,95 3,98 54,38
EMPRESA DE TELECOMUNICACIONES DE BOGOTA S.A. ESP. 1,43 1,78 0,42 1,53 1,66 2,61 1,60
COLOMBIA TELECOMUNICACIONES S.A. ESP 6,28 12,29 1,36 1,08
ORBITEL S.A. ESP 0,11 0,38 0,83 2,01
FLYCOM COMUNICACIONES S.A. E.S.P. 0,61 2,48 1,02 0,56
IFX NETWORKS COLOMBIA LTDA 1,05 0,64 0,40 0,39
AXESAT SA. 0,06 0,57 0,51 0,25
COLOMBIANA DE COMUNICACIONES COLDECON S.A. 0,06 0,01 0,13 0,29 0,32 0,19 0,10
IMPSAT S.A 0,38 0,40 0,19
INTERNEXA S.AE.S.P. 0,06
COMUNICACIONES SATELITALES DE COLOMBIA S.A. 0,11 0,06 0,06
EMPRESAS PUBLICAS DE MEDELLIN E.S.P. 0,06
EMTELCO S.A. 0,11 0,11
EPM TELECOMUNICACIONES S.A. E.S.P. 0,11
TELMEX TELECOMUNICACIONES S.A. ESP 0,06

Total BUCARAMANGA 100,00 100,00 100,00 100,00 100,00 100,00 100,00 100,00

CUCUTA COLOMBIA TELECOMUNICACIONES S.A. ESP 70,91 100,00 49,66 47,20 42,05 39,88 91,48 40,37
EMPRESA DE TELECOMUNICACIONES DE BOGOTA S.A. ESP. 16,97 30,34 10,35 30,68 5,60 6,48 3,94
INTERNEXA S.A E.S.P. 0,61 2,07 16,48 0,69
ORBITEL S.A. ESP 3,41 2,11 0,53 2,14
COLOMBIANA DE COMUNICACIONES COLDECON S.A. 3,20 1,65 0,40 0,19
AXESAT S.A. 11,52 15,17 5,11 0,30
IMPSAT S.A 2,76 2,27 0,13
SUPERCABLE TELECOMUNICACIONES S.A. 21,09 28,35 23,15
TV CABLE PROMISION S.A 8,15
UNION DE CABLEOPERADORES DEL CENTRO CABLECENTRO S.A. 18,16 22,42 22,05

Total CUCUTA 100,00 100,00 100,00 100,00 100,00 100,00 100,00 100,00

IBAGUE COLOMBIA TELECOMUNICACIONES S.A. ESP 90,32 97,37 92,97 85,12 66,86 83,55 84,83 80,16
EMPRESA DE TELECOMUNICACIONES DE BOGOTA S.A. ESP. 1,29 4,32 8,22 18,02 9,56 12,84 3,88
COLOMBIANA DE COMUNICACIONES COLDECON S.A. 3,23 2,63 0,27 6,67 1,16 6,89 0,92 0,47
ORBITEL S.A. ESP 0,80 15,49
AXESAT S.A. 5,16 1,62 6,40 0,35
INTERNEXA S.A E.S.P. 0,19
IMPSAT S.A 0,27 1,16 0,06
AVANTEL SA. 5,23
COMUNICACIONES SATELITALES DE COLOMBIA S.A. 0,54 1,16

Total IBAGUE 100,00 100,00 100,00 100,00 100,00 100,00 100,00 100,00

Fuente: CRT. Calculos CINTEL
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Municipi o d 2005_2 2006_1 2006_2 2007_1
unicipio perador Corporativo Residencial Corporativo Residencial Corporativo Residencial Corporativo Residencial
NEIVA COLOMBIA TELECOMUNICACIONES S.A. ESP 72,12 100,00 80,08 83,35 53,85 82,85 89,24 89,32
EMPRESA DE TELECOMUNICACIONES DE BOGOTA S.A. ESP. 8,65 11,62 14,56 37,50 14,01 10,23 10,55
IMPSAT S.A 2,49 4,81 0,21
AXESAT S.A. 15,38 5,81 3,85 0,16
COLOMBIANA DE COMUNICACIONES COLDECON S.A. 2,09 3,14 0,16 0,13
COMUNICACIONES SATELITALES DE COLOMBIA S.A. 3,85
Total NEIVA 100,00 100,00 100,00 100,00 100,00 100,00 100,00 100,00
PEREIRA EMPRESA DE TELECOMUNICACIONES DE PEREIRA S.A. E.S..P. 90,40 98,69 92,99 89,37 92,39 90,88 74,69 91,33
EMPRESA DE TELECOMUNICACIONES DE BOGOTA S.A. ESP. 2,46 1,51 8,83 2,69 7,03 11,88 5,18
ORBITEL S.A. ESP 8,20 3,32
COLOMBIANA DE COMUNICACIONES COLDECON S.A. 1,03 1,20 0,85 1,73 0,47 2,09 1,76 0,17
CABLE UNION DE OCCIDENTE S.A. 2,06 0,11 1,09 0,07 1,86 1,29
INTERNEXA SAE.S.P. 0,40 0,42 0,36 0,90
COLOMBIA TELECOMUNICACIONES S.A. ESP 2,93 2,30 1,19 0,74
AXESAT S.A. 0,48 0,42 0,52 0,39
IMPSAT S.A 0,24 0,21 0,16
COMUNICACIONES SATELITALES DE COLOMBIA S.A. 0,08 0,06
EMTELCO S.A. 0,16 0,10
EPM TELECOMUNICACIONES S.A. E.S.P. 0,10
PEOPLE ON LINE S.A 0,12 0,10
Total PEREIRA| 100,00 100,00 100,00 100,00 100,00 100,00 100,00 100,00

Fuente: CRT. Calculos CINTEL
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5. PERCEPCION DESDE EL LADO DE LA DEMANDA SOBRE LOS
MERCADOS EN ANALISIS®®

Siguiendo la metodologia presentada en la seccidn 3.1 que sefala que se pueden
definir los mercados relevantes en Colombia partiendo de los mercados y puntos
de chequeo sugeridos por la Comision Europea (CINTEL 2007a y CE 2007) y
datos de precios, usuarios y volumen, para complementar el analisis a nivel de
retail, se desarrollaron dos sondeos de opinion, uno orientado a usuarios
residenciales y otro en clientes empresariales, con el fin de verificar la percepcion
de calidad, uso e intercambiabilidad de los servicios por parte de los usuarios.
Estos sondeos permiten igualmente analizar otros posibles problemas a nivel de
retail en los mercados candidatos (ver Anexos 4y 5).

5.1 Usuarios residenciales

En la Tabla Encuesta A se observa que la mayoria de las personas encuestadas
(58.2%) (ver Anexo 4) consideran que lo que pagan por el servicio de telefonia fija
gue tienen en su casa es costoso, el 31.8% menciona que paga lo justo y
Unicamente el 10% manifiesta que este servicio es econémico. De acuerdo a lo
anterior, se puede advertir que aunque existan mecanismos de pago con tarifas
fijas con el propdsito de generar un consumo ilimitado con un mismo precio, la
percepcidn de los costos del servicio telefonico aun es catalogada como alta.

Tabla Encuesta A

% del N de
Recuento la columna
1. Ud. considera que lo que COSTOSO 234 58,2%
paga por el servicio de JUSTO 128 31,8%
telefonia fija, que tl_ene en ECONOMICO 20 10.0%
Su casa es un precio?
Total 402 100,0%

La linea telefénica de los hogares, segun la opinion de la muestra, esta destinada
principalmente para el uso de los miembros del hogar. Es decir, que el uso de
teléfono fijo no esta ligado con el consumo individual, por el contrario, se mantiene
gracias a que todo el grupo familiar efectia y recibe llamadas. En la Tabla
Encuesta B se puede ver esta situacion: el 80.8% de los encuestados estan de

% La ficha técnica de las encuestas puede consultarse en el Anexo 4 del presente documento
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acuerdo o totalmente de acuerdo con que la linea fija del hogar es un servicio para
todos los miembros del hogar.

Tabla Encuesta B

% del N de

Recuento la columna
2. Que tan de acuerdo esta Totalmente en desacuerdo 47 11,7%
con la siguiente afirmacion. En desacuerdo 30 7.5%

La linea fija del hogar es un 5 5 -
servicio para todos los € acuerdo 173 43,0%
miembros de la casa y no Totalmente de acuerdo 152 37,8%
un servicio individual. Total 402 100,0%

El 56.5% de los encuestados —como puede verse en la Tabla Encuesta C -
consideran la opcién de reemplazar el teléfono fijo del hogar, por un teléfono
movil. El 43.5% de las personas encuestadas no consideran hacer este cambio.

Tabla Encuesta C

% del N de
Recuento la columna
3. Considera ud. la opcién de Sl 227 56,5%
un teléfono movil en casa
NO 175 43,5%
como un buen reemplazo de
su teléfono fijo? Total 402 100,0%

Para confirmar la penetracion de la linea movil en el contexto colombiano, se
pueden observar los datos consolidados en la Tabla Encuesta D, en la cual se
puede advertir que el 73.1% de la muestra cuenta con teléfono celular, frente a un
26.9% que no lo tiene.

Tabla Encuesta D

% del N de
Recuento la columna
PF1. Cuenta Ud. Sl 294 73,1%
con teléfono NO 108 26.9%
celular?
Total 402 100,0%

Ahora bien, la mayoria de las personas que si considerarian la opcion del cambio
de linea fija por linea movil, 30% lo harian porque consideran que es mas
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econdémico, y el 26.9% por comodidad. Por el contrario, el 30.3% de las personas
gue no harian este cambio, no lo harian por precio y un 19.4% considera que un
teléfono fijo es aun indispensable para cualquier eventualidad que llegase a
presentarse. Ver Tabla Encuesta E

Tabla Encuesta E

3. Considera ud. la opcién de un teléfono movil
en casa como un buen reemplazo de su
teléfono fijo?
Sl NO Total
© o Ko
8|1 z3 | 8| s | &8 | =3
A A
3.1. Por Depende la tarifa 6 2,6% 6 1,5%
que? 1 Es mas econémico 68 30,0% 68 16,9%
Mencion I modidad 61| 26,9% 61| 15.2%
Fécil ubicacion 38 16,7% 38 9,5%
Buena sefial 2 ,9% 2 ,5%
Llamadas a larga distancia 4 1,8% 4 1,0%
Se controla el consumo 14 6,2% 14 3,5%
Es un complemento 2 ,9% 2 ,5%
Servicios 6 2,6% 6 1,5%
Mejor comunicacion 7 3,1% 7 1,7%
Es una necesidad 5 2,2% 5 1,2%
Es atil 14 6,2% 14 3,5%
Precio 53 30,3% 53 13,2%
No es necesario 28 16,0% 28 7,0%
No le gusta el celular 12 6,9% 12 3,0%
Indispensable el fijo 34 19,4% 34 8,5%
Mala sefial 3 1,7% 3 7%
Vive en arriendo 2 1,1% 2 ,5%
Es un complemento 3 1,7% 3 1%
Facil ubicacion 5 2,9% 5 1,2%
Es para toda la familia 8 4,6% 8 2,0%
El fijo siempre tiene minutos 4 2,3% 4 1,0%
Por costumbre 6 3,4% 6 1,5%
No sabe 4 2,3% 4 1,0%
Facilidad 6 3,4% 6 1,5%
Otros 7 4,0% 7 1,7%
Total 227 100,0% | 175 100,0% | 402 100,0%

Del 26.9% de las personas que no cuentan con celular, el 67.6% no lo tiene por
variables diferentes a los costos que implica tenerlo, es decir que factores tales
como: apatia frente a la tecnologia, ausencia de capacitacion frente al manejo de
la misma, preferencia por tecnologias tradicionales, pueden ser indicadores que
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en un momento dado influyen para que estas personas no adquieran teléfonos

celulares. Ver Tabla Encuesta F.

Tabla Encuesta F

$ CINTEL

CENTRO DE

Recuento

% del N de
la columna

PF2. No tiene teléfono
celular, por los costos
que implica?

Sl

35

32,4%

NO

73

67,6%

Total

108

100,0%

El 43.5% de las personas encuestadas que tienen servicio de teléfono celular,
como puede verse en la Tabla Encuesta G, consideran que pagan lo justo por su
telefonia celular. ElI 28.6% manifiesta que es econdmico y el 27.9% que es
COSt0so0.

Tabla Encuesta G

% del N de

Recuento la columna

PF3. Ud. considera que lo COSTOSO 82 27,9%
que paga por el servicio de JUSTO 128 43.5%
telefonia celular, que tiene ECONOMICO 84 28.6%

es?

Total 294 100,0%

Vale la pena resaltar que el consumo de teléfono celular a teléfonos fijos ain no
es muy alto, situacion que sugiere que las llamadas de celular a celular son mas
usuales, como lo ilustra la Tabla Encuesta H. Se puede confirmar que el 59% de la
muestra esta totalmente en desacuerdo o en desacuerdo ante la posibilidad de
llamar a un teléfono fijo desde un celular, teniendo un teléfono fijo cercano. En
este caso la percepcion respecto al precio, puede ser determinante en la medida
en que se considera que las llamadas desde un celular a un fijo son mas costosas
gue si se emiten desde un teléfono fijo.
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Tabla Encuesta H

$ CINTEL

CENTRO DE

DE LAS

% del N de

Recuento la columna
4. Llama usted por el teléfono Totalmente en desacuerdo 86 29,3%
celular hacia un teléfono fijo En desacuerdo 87 29,6%
ITOCA.I.' aun cuand'o tenga una De acuerdo a7 20.6%

linea fija LOCAL disponible

para hacerlo? Totalmente de acuerdo 34 11,6%
Total 294 100,0%

Unicamente del 1% al 10% de las llamadas que los encuestados realizan desde su
celular son dirigidas a teléfonos fijos, lo que confirma que las llamadas destinadas
a telefonia moévil se emiten desde teléfonos no fijos y que aun existe el concepto
gue las llamadas de operador celular se emiten desde teléfonos de esta misma
categoria. Puede verse en la Tabla Encuesta |, como el 48% de la muestra no

realiza llamadas a teléfonos fijos desde su celular.

Tabla Encuestall

% del N de

Recuento la columna
5. Del 100% de DE 1% A 10% 119 40,5%
las llamadas que DE 11% A 20% 15 5,1%
usted realiza DE 21% A 30% 11 3,7%

desde su celular. - n

Qué proporcion DE 31% A 40% 3 1,0%
de las llamadas DE 41% A 50% 2 1%
las realiza a DE 51% A 60% 2 7%
teléfonos fijos? DE 81% A 90% 1 3%
Ninguna 141 48,0%
Total 294 100,0%

En la tabla siguiente se ve el consolidado del grado de desacuerdo y acuerdo de
los encuestados respecto a llamadas emitidas desde un celular a otro celular, ain
cuando tenga una linea fija disponible para hacerlo. Es asi como, el 86.1% esta de
acuerdo o totalmente de acuerdo en que preferirian realizar una llamada a teléfono
celular desde un teléfono celular aunque se tuviese una linea fija disponible para

realizar dicha llamada.
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Tabla Encuesta J

% del N de

Recuento la columna
6. Llama usted por el teléfono Totalmente en desacuerdo 26 8,8%
celular hacia otro teléfono En desacuerdo 15 5 1%
gelulal"l aur'w cuarl1d0 tenga una De acuerdo 132 44:9%

linea fija disponible para

hacerlo? Totalmente de acuerdo 121 41,2%
Total 294 100,0%

Aunque todos los miembros del hogar tuviesen teléfono celular, la mayoria de las
personas encuestadas manifiesta que no por ello eliminarian la linea de teléfono
fijo de su hogar. Lo anterior puede verse reflejado en la Tabla Encuesta K, donde
el 70.1% de los encuestados manifiesta que no la quitaria, frente a un 29.9% que
considera hacerlo. Estos resultados confirman las respuestas anteriores, en la
medida que aun se considera importante el uso de una linea fija en el hogar para
el uso por parte de los integrantes de la misma.

Tabla Encuesta K

% del N de
Recuento la columna
7. Ellmlna.l'rla usted la linea de Sl 120 29.9%
teléfono fijo de su casa aun
cuando todos los miembros de NO 282 70,1%
su familia cuenten con
. Total o
teléfono celular? 402 100,0%

El 52.7% de las respuestas referentes a si el mercado de telecomunicaciones
ofrece suficientes opciones para cambiarse de servicio telefonico recibiendo las
mismas prestaciones, coinciden en estar de acuerdo o totalmente de acuerdo
respecto a dicha afirmacion. De tal manera que el 18.7% de los encuestados
afirma que no esta de acuerdo con que el mercado de las telecomunicaciones le
ofrezca suficientes opciones para cambiarse de servicio telefonico.
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Tabla Encuesta L

% del N de

Recuento la columna
8. Esta de acuerdo con la Totalmente en desacuerdo 75 18,7%
siguiente afirmacion: El En desacuerdo - 20.6%
mercado de !
telecomunicaciones, le De acuerdo 150 37,3%
ofrece suficientes opciones Totalmente de acuerdo 62 15.4%
para cambiarse de servicio
telefénico y recibir las No sabe 32 8,0%
mismas prestaciones. Total 402 100,0%

De aquellas personas que disponen del servicio de telefonia movil, la mayoria
(73.6%) mencionan que pueden cambiarse de proveedor libremente sin grandes
complicaciones, en contraste con el 26.4% que opina la contrario. Ver Tabla
Encuesta M.

Tabla Encuesta M

% del N de
Recuento la columna
9. Puede cambiarse de SI 156 73,6%
proveedor libremente, y sin NO 56 26.4%
randes complicaciones?
9 P Total 212 100,0%

Las 56 personas de la muestra (26.4%) que opinan que no pueden cambiarse de
proveedor libremente sin grandes complicaciones, argumentan esta respuesta con
las razones consolidadas en la Tabla Encuesta N: el contrato se convierte en un
elemento que dificulta el cambio espontaneo hacia otro proveedor (46.4%), el
21.4% no quiere cambiar, un 14.3% no estd seguro del por qué considera esta
respuesta, un 12.5% por los tramites.
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Tabla Encuesta N

% del N de

Recuento la columna
9.1. Por | Contrato 26 46,4%
que? No quiere cambiar 12 21,4%
Ns 8 14,3%
Tramites 12,5%
Otros 5,4%
Total 56 100,0%

El 46.5% de la muestra manifiesta estar totalmente en desacuerdo o0 en
desacuerdo, respecto a que las llamadas de voz por Internet sean un buen
reemplazo para las llamadas por teléfono fijo convencional, situacion que
comprueba el posicionamiento del teléfono fijo respecto a otras tecnologias para la
emision de llamadas desde el hogar. Ver Tabla Encuesta O.

Tabla Encuesta O

% del N de
Recuento la columna
10. Esta de acuerdo con la Totalmente en desacuerdo 89 22,1%
siguiente afirmacion: La En desacuerdo 98 24.4%
posibilidad de realizar De acuerdo 76 18.9%
llamadas de voz a travez de
Internet son un buen reemplazo Totalmente de acuerdo 62 15,4%
para las llamadas por teléfono No sabe 7 19,2%
fijo convencional? Total 402 100,0%

En la Tabla Encuesta P podemos observar que el 79.1% de la muestra, no cuenta
con una suscripcion de banda ancha en su hogar, frente a un 20.9% que si cuenta
con este servicio.

Tabla Encuesta P

% del N de
Recuento la columna
13. Cuenta usted con una Sl 84 20,9%
suscripcion de Banda ancha NO 318 79.1%
casa?
ensucas Total 402 100,0%

Las personas que no cuentan con suscripcion de banda ancha en su hogar
(79.1%) dan las siguientes razones para no contar con dicho servicio: la mayoria
no tiene computador (36.5%), el 23.9% argumenta que los costos son una
limitante para adquirir el servicio, el 15.7% no lo ve necesario y al 9.1% no le
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interesa. Ver Tabla Encuesta Q. Es asi como podemos concluir que la ausencia de
un computador en el hogar es mas frecuente que la ausencia de un teléfono fijo,
dado que el 30% de la muestra no cuenta con dicha herramienta en sus hogares.

Tabla Encuesta Q

% del N de
Recuento la columna
13.1. No tiene computador 116 36,5%
¢Por I"Costos 76 23,9%
qué? No es necesario 50 15,7%
No le interesa 29 9,1%
No conoce el tema 11 3,5%
No le gusta internet 10 3,1%
Falta informacion 7 2,2%
Esta en proceso 7 2,2%
No hay internet en la zona 6 1,9%
Otros 4 1,3%
Mala experiencia 4 1,3%
Usa internet en otro lugar 4 1,3%
Pronto lo va adquirir 4 1,3%
No hay banda ancha en la zona 2 ,6%
Total 318 100,0%

De las personas que cuentan con suscripcion de banda ancha en su hogar
(20.9%), un poco mas de la mitad (52.4%) considera que paga lo justo por el
servicio de acceso a Internet de banda ancha que utiliza en su casa. Un 29.8% si
lo percibe como un servicio costoso y un 17.9% como econdmico. Ver Tabla
Encuesta R.

Tabla Encuesta R

% del N de
Recuento la columna
14. ¢ Considera que lo que COSTOSO 25 29,8%
paga por el servicio de acceso JUSTO 44 52 4%
a ?r.nernet de banda ancha qge ECONOMICO 5 17.9%
utiliza en su casa es un precio?
Total 84 100,0%

El 66.7% de las respuestas referentes a si el mercado de telecomunicaciones
ofrece suficientes opciones para cambiarse de servicio de acceso a Internet de
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banda ancha recibiendo las mismas prestaciones, coinciden en estar de acuerdo
o totalmente de acuerdo respecto a dicha afirmacion. De tal manera que el
11.9% de los encuestados afirma que esta totalmente en desacuerdo con que el
mercado de las telecomunicaciones le ofrezca suficientes opciones para
cambiarse de servicio de banda ancha.

Tabla Encuesta S

Recuento

% del N de
la columna

15. Considera que el mercado,
de telecomunicaciones, le
ofrece suficientes opciones
para cambiarse de servicio de
acceso a Internet de banda
ancha y recibir las mismas
prestaciones.

Totalmente en desacuerdo

10

11,9%

En desacuerdo

14

16,7%

De acuerdo

42

50,0%

Totalmente de acuerdo

14

16,7%

No sabe

4

4,8%

Total

84

100,0%

Del 66.7% de las personas que manifestaban estar de acuerdo con la anterior
afirmacion, el 60.7% si puede cambiarse de proveedor libremente y sin grandes
complicaciones, el 39.3% manifiesta que no puede hacerlo. Ver Tabla Encuesta T.

Tabla Encuesta T

Recuento

% del N de
la columna

16. Puede cambiarse de
proveedor libremente, y sin
grandes complicaciones?

SI

34

60,7%

NO

22

39,3%

Total

56

100,0%

De este 39.3% de la muestra que manifiesta no tener la suficiente libertad para
cambiar de proveedor de acceso a Internet de banda ancha, el 86.4% manifiesta

gue es debido al contrato, un 3% no sabe o no responde. Ver Tabla Encuesta U.

Tabla Encuesta U

Recuento

% del N de
la columna

16.1. Por
qué?

Contrato

19

86,4%

Ns

3

13,6%

Total

22

100,0%
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El 48% de las respuestas de la muestra, referentes a si el acceso a Internet por
teléfono celular presta o prestaria exactamente los mismos servicios que Internet
de Banda Ancha usado en el hogar, coinciden en estar en desacuerdo o
totalmente en desacuerdo respecto a dicha afirmacion. Sin embargo, hay un
30.1% de las personas que consideran no saber exactamente si un servicio pueda
ser similar al otro. Ver Tabla Encuesta V

Tabla Encuesta V

% del N de
Recuento la columna
17. Esta de acuerdo con la Totalmente en desacuerdo 91 22,6%
siguiente afirmacion: El
. ; En desacuerdo 102 25,4%
acceso a internet por teléfono
celular presta o prestaria De acuerdo 57 14,2%
exactamente los mismos Totalmente de acuerdo 31 77%
servicios que un internet de
Banda Ancha que usualmente No sabe 121 30,1%
se usa en una casa? Total 402 100.0%

En conclusion, el usuario colombiano todavia asocia la linea telefénica con el
hogar, y no estaria dispuesto a devolver la linea fija por causa de sustitutos
cercanos, aun cuando lo considera un servicio costoso. La encuesta no evidencia
una clara sustitucion entre la telefonia movil y la telefonia fija, entre quienes
cuentan con ambos servicios (la mayoria de los usuarios recurren al teléfono fijo
cuando se encuentra disponible).

Por otra parte, quienes no cuentan con teléfono movil manifiestan no acceder a
este servicio por causas diferentes al precio.

Otro posible sustituto lo pueden constituir las llamadas de voz por computador
(VoIP no gestionada). Sin embargo, la necesidad de adquirir un computador y una
suscripcion de banda ancha (ambos indicadores muestran una baja penetracion
en la poblacion colombiana) no permite prever que este servicio ejercera una
presion competitiva significativa en el futuro para las llamadas por linea fijja. En
términos de utilizacion, los usuarios encuestados no parecen tener intencién de
sustituir la linea fija por las llamadas por computador al igual que no estarian de
acuerdo con devolverla definitivamente.

5.2 Usuarios corporativos
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La mayoria de las empresas de la muestra (88.6%) nunca ha cambiado de
proveedor de servicios de telefonia fija. Del 11.4% restante, el 6.4% si ha
cambiado de proveedor de servicios de telefonia fija en los dltimos 12 meses. Lo
qgue indica que la mayoria de las empresas encuestadas son usuarias con altos
indices de fidelidad a las empresas proveedoras de los servicios en cuestion,
incluso se puede confirmar esta idea gracias a que las empresas que han
cambiado de proveedor, lo ha hecho recientemente, en un lapso no superior al
afo. Ver Tabla Encuesta Il A

Tabla Encuesta Il A

2. ¢Alguna vez su compafiia ha cambiado la empresa que le provee los
servicios de telefonia fija?

Porcentaje

Porcentaje
vélido
| o
ol =~ acumulado

Frecuencia

w| o] Porcentaje
Eo

Validos Si, en los ultimos 12 meses 13 6,4
Si, entre 1y 3 afios 7 3,5
Si, entre 4 y 8 afios 3 1,5 15 11,4
No, nunca hemos cambiado de proveedor 179 88,2 88,6 | 100,0
Total 202 99,5 | 100,0
Perdidos | No sabe 1 5
Total 203 | 100,0

A continuacion se observara la facilidad para comparar, entre diferentes
proveedores, dos atributos importantes para el andlisis de este sondeo: calidad y
costos. Respecto a la primera variable (calidad) podemos observar en la Tabla
Encuesta Il B, que el 44% de las personas encuestadas considera que es facil
comparar la calidad general de diferentes proveedores de lineas de telefonia fija,
situacion que sugiere que existen diferenciales claros entre un proveedor y otro
para evaluar dicho atributo. ElI 25.5% de las personas encuestadas manifiestan
que ni es facil ni dificil establecer dicha comparacion.
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Tabla Encuestall B

3a. Comparar la calidad general de diferentes proveedores de lineas de
telefonia fija es:

Porcentaje
Frecuencia Porcentaje Porcentaje valido acumulado
Validos Muy dificil 13 6,4 6,8 6,8
Dificil 38 18,7 19,8 26,6
Ni facil ni dificil 49 24,1 25,5 52,1
Facil 84 41,4 43,8 95,8
Muy facil 8 3,9 4,2 100,0
Total 192 94,6 100,0
Perdidos | No sabe 11 54
Total 203 100,0

Ahora bien, respecto a los costos, el 46.9% de las personas encuestadas
considera que es facil comparar los costos de diferentes proveedores de lineas de
telefonia fija. Ver Tabla Encuesta Il C.

Tabla Encuestall C

3b. Comprarar el costo entre diferentes proveedores de lineas de telefonia fija

es:
Porcentaje
Frecuencia Porcentaje Porcentaje valido acumulado
Validos Muy dificil 10 4,9 52 52
Dificil 39 19,2 20,3 255
Ni facil ni dificil 46 22,7 24,0 49,5
Fécil 90 44,3 46,9 96,4
Muy fécil 7 3,4 3,6 100,0
Total 192 94,6 100,0
Perdidos | No sabe 11 54
Total 203 100,0

Del 11.4% de las empresas que han cambiado de proveedor, el 40.9% manifiesta
qgue es féacil efectuar dicho cambio, seguido por un 22.7% que no lo considera
como fécil ni dificil. Es decir que la mayoria de las empresas que han cambiado de
proveedor no han tenido dificultades para hacerlo. Ver Tabla Encuesta Il D.
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Tabla Encuesta ll D

3c. Si ha cambiado de proveedor: Cambiar de proveedor de lineas de telefonia

fija es:
Porcentaje
Frecuencia Porcentaje Porcentaje valido acumulado
Vaélidos Muy dificil 3 15 13,6 13,6
Dificil 4 2,0 18,2 31,8
Ni facil ni dificil 5 2,5 22,7 54,5
Facil 9 4,4 40,9 95,5
Muy facil 1 5 4,5 100,0
Total 22 10,8 100,0
Perdidos | No sabe 1 5
Sistema 180 88,7
Total 181 89,2
Total 203 100,0

La mayoria de las empresas encuestadas (57.2%), se encuentran satisfechas con
sus proveedores de lineas telefonicas fijas, mas exactamente satisfechas respecto
al servicio general que reciben de las mismas. Son muy pocas las empresas que
se encuentran insatisfechas (8.5%) y muy insatisfechas (4%). Las cifras anteriores
sugieren que los niveles de satisfaccion respecto al servicio en general son muy
positivos. Ver Tabla Encuesta Il E.

Tabla Encuesta ll E

4a. ¢Qué tan satisfecha se encuentra su empresa respecto a su proveedor de servicio
de lineas telefénicas fijas respecto a: El servicio en general

Porcentaje
Frecuencia Porcentaje Porcentaje valido acumulado
Vaélidos Muy Insatisfecho 8 3,9 4,0 4,0
Insatisfecho 17 8,4 8,5 12,4
Ni satisfecho ni insatisfecho 24 11,8 11,9 24,4
Satisfecho 115 56,7 57,2 81,6
Muy Satisfecho 37 18,2 18,4 100,0
Total 201 99,0 100,0
Perdidos | No sabe 2 1,0
Total 203 100,0

La mayoria de las empresas encuestadas (56.6%), se encuentran satisfechas con
relacion a la calidad del servicio al cliente. Son muy pocas las empresas que se
encuentran muy insatisfechas (5.1%). Las cifras anteriores sugieren que los
niveles de satisfaccion respecto al servicio en general son muy positivos. Ver
Tabla Encuesta Il F.
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Tabla Encuestall F

4b. ¢ Qué tan satisfecha se encuentra su empresa respecto a su proveedor de servicio
de lineas telefdnicas fijas respecto a: La calidad del servicio al cliente que le presta el
encargado de su cuenta

Porcentaje
Frecuencia Porcentaje Porcentaje valido acumulado
Validos Muy Insatisfecho 10 4,9 51 51
Insatisfecho 24 11,8 12,1 17,2
Ni satisfecho ni insatisfecho 27 13,3 13,6 30,8
Satisfecho 112 55,2 56,6 87,4
Muy Satisfecho 25 12,3 12,6 100,0
Total 198 97,5 100,0
Perdidos | No sabe 5 2,5
Total 203 100,0

La mayoria de las empresas encuestadas (61.9%), se encuentran satisfechas con
relacion al valor que obtienen por el precio que pagan. Son muy pocas las
empresas que se encuentran muy insatisfechas (4.1%). Ver Tabla Encuesta Il G.

Tabla Encuesta ll G

4c. ¢Qué tan satisfecha se encuentra su empresa respecto a su proveedor de servicio
de lineas telefénicas fijas respecto a: El valor que obtiene por el precio que paga

Porcentaje
Frecuencia Porcentaje Porcentaje valido acumulado
Validos Muy Insatisfecho 8 3,9 4,1 4,1
Insatisfecho 19 9,4 9,6 13,7
Ni satisfecho ni insatisfecho 32 15,8 16,2 29,9
Satisfecho 122 60,1 61,9 91,9
Muy Satisfecho 16 7,9 8,1 100,0
Total 197 97,0 100,0
Perdidos | No sabe 6 3,0
Total 203 100,0

La calidad en el servicio de las lineas telefénicas fijas ha permanecido igual en los
altimos afos, argumenta la mayoria de la muestra (40.1%), sin embargo un 36.1%
menciona que ha mejorado moderadamente. En el 10.4% de las respuestas, se
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concentran aquellas empresas que manifiestan que la calidad ha empeorado
mucho o moderadamente. Ver Tabla Encuesta Il H.

Tabla Encuesta ll H

5a. ¢ Podria decirnos si los siguientes aspectos han mejorado o desmejorado en los
Gltimos afios? La calidad en el servicio de sus lineas telefénicas fijas

Porcentaje
Frecuencia Porcentaje Porcentaje valido acumulado
Vélidos Empeorado mucho 10 4,9 5,0 5,0
Empeorado moderadamente 11 54 54 10,4
Esta igual 81 39,9 40,1 50,5
Mejorado moderadamente 73 36,0 36,1 86,6
Mejorado mucho 27 13,3 13,4 100,0
Total 202 99,5 100,0
Perdidos | No sabe 1 5
Total 203 100,0

La calidad del servicio al cliente ha mejorado moderadamente, segun la opinion de
la mayoria de la muestra (37.6%), un 33.5% manifiesta que esta variable sigue
igual. En el 12.7% de las respuestas, se concentran aquellas empresas que
manifiestan que la calidad del servicio al cliente ha empeorado mucho o
moderadamente. Ver Tabla Encuesta Il I.

Tabla Encuestalll |

5b. ¢Podria decirnos si los siguientes aspectos han mejorado o desmejorado en los

Gltimos afios? La calidad del servicio al cliente

Porcentaje
Frecuencia Porcentaje Porcentaje valido acumulado
Validos Empeorado mucho 11 54 5,6 5,6
Empeorado moderadamente 14 6,9 7,1 12,7
Esta igual 66 32,5 33,5 46,2
Mejorado moderadamente 74 36,5 37,6 83,8
Mejorado mucho 32 15,8 16,2 100,0
Total 197 97,0 100,0
Perdidos | No sabe 6 3,0
Total 203 100,0

La mitad de la muestra manifiesta que las opciones que ofrece el mercado, han
mejorado moderadamente en los Ultimos afios, un 22.4% de los encuestados
aseguran que dichas ofertas no han cambiado mucho, frente a un 20.8% de los

encuestados que perciben que éstas han mejorado sustancialmente en el
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transcurso del tiempo. Ver Tabla Encuesta Il J. Es asi como podemos concluir que
la calidad en general, la calidad en el servicio al cliente y las opciones que ofrece
el mercado son variables que fueron altamente calificadas, dado que -segun la
opinion de la mayoria de la muestra- en el transcurso de los ultimos afios han
mejorado.

Tabla Encuesta ll J

5c. ¢Podria decirnos si los siguientes aspectos han mejorado o desmejorado en los
ultimos afios? Las opciones que ofrece el mercado

Porcentaje
Frecuencia Porcentaje Porcentaje valido acumulado
Validos Empeorado mucho 8 3,9 4,2 4,2
Empeorado moderadamente 5 2,5 2,6 6,8
Esta igual 43 21,2 22,4 29,2
Mejorado moderadamente 96 47,3 50,0 79,2
Mejorado mucho 40 19,7 20,8 100,0
Total 192 94,6 100,0
Perdidos | No sabe 11 54
Total 203 100,0

La mayoria de muestra (71.9%) nunca ha cambiado de proveedor de servicios de
comunicaciones moviles o celulares para la empresa. Del 16.3% restante, el 9.4%
si ha cambiado de proveedor de servicios de comunicaciones moviles o celulares
en los Ultimos 12 meses. Lo que indica que la mayoria de las empresas
encuestadas son usuarias con altos indices de fidelidad a las empresas
proveedoras de los servicios en cuestion, incluso se puede confirmar esta idea
gracias a que las empresas que han cambiado de proveedor, lo ha hecho
recientemente, en un lapso no superior al afio. Ver Tabla Encuesta Il K.

Tabla Encuesta Il K

6. ¢Alguna vez han cambiado de proveedor de estos servicios? Servicios de comunicaciones moviles o
celulares de su empresa

Porcentaje

Frecuencia Porcentaje Porcentaje valido acumulado
Validos | Si, en los Ultimos 12 meses 19 9,4 9,4 9,4
Si, entre 1y 3 afios 10 49 49 14,3
Sientre 4y 8 afios 3 15 15 15,8
Si, hace mas de 8 afios 1 5 5 16,3
No, nunca hemos cambiado de proveedor 146 71,9 71,9 88,2
No sabe 7 3,4 3,4 91,6
La empresa no cuenta con este tipo de servicio 17 8,4 8,4 100,0

Total 203 100,0 100,0
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A continuacibn se observa, que tan facil es comparar, entre diferentes
proveedores, dos atributos importantes para el andlisis de este sondeo: calidad y
costos. Respecto a la primera variable (calidad) podemos observar en la Tabla
Encuesta Il L, que el 52.8% de las personas encuestadas considera que es facil
comparar la calidad general de diferentes empresas de telefonia movil, situacion
gue sugiere que existen diferenciales claros entre un proveedor y otro para evaluar
dicho atributo. El 20.8% de las personas encuestadas manifiestan que ni es facil ni
dificil establecer dicha comparacion.

Tabla Encuesta ll L

7a. Comparar la calidad general de diferentes empresas de telefonia movil es:

Porcentaje
Frecuencia Porcentaje Porcentaje valido acumulado
Validos Muy dificil 6 3,0 3,4 3,4
Dificil 27 13,3 15,2 18,5
Ni facil ni dificil 37 18,2 20,8 39,3
Facil 94 46,3 52,8 92,1
Muy fécil 14 6,9 79 100,0
Total 178 87,7 100,0
Perdidos | No sabe 8 3,9
Sistema 17 8,4
Total 25 12,3
Total 203 100,0

Ahora bien, respecto a los precios, el 50.8% de las personas encuestadas
considera que es facil comparar los precios de diferentes proveedores de telefonia
movil, situacién que sugiere que existe por cada proveedor, tarifas diferenciadas.
Ver Tabla Encuesta Il M.
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Tabla Encuesta ll M

7b. Comprarar el costo entre diferentes proveedores de telefonia moévil es:
Porcentaje
Frecuencia Porcentaje Porcentaje valido acumulado
Validos Muy dificil 4 2,0 2,2 2,2
Dificil 34 16,7 19,0 21,2
Ni facil ni dificil 39 19,2 21,8 43,0
Facil 91 44,8 50,8 93,9
Muy facil 11 5,4 6,1 100,0
Total 179 88,2 100,0
Perdidos | No sabe 7 3,4
Sistema 17 8,4
Total 24 11,8
Total 203 100,0

Del 16.3% de las empresas que han cambiado de proveedor, el 60.6% manifiesta
qgue es féacil efectuar dicho cambio, seguido por un 21.2% que no lo considera
como facil ni dificil. Es decir que la mayoria de las empresas que han cambiado de
proveedor no han tenido dificultades para hacerlo. Ver Tabla Encuesta Il N.

Tabla Encuesta ll N

7c. Si ha cambiado de proveedor: Cambiar de proveedor de telefonia movil es:

Porcentaje
Frecuencia Porcentaje Porcentaje valido acumulado
Validos Dificil 3 15 9,1 9,1
Ni facil ni dificil 7 34 21,2 30,3
Facil 20 9,9 60,6 90,9
Muy facil 3 15 9,1 100,0
Total 33 16,3 100,0
Perdidos | Sistema 170 83,7
Total 203 100,0

La mayoria de las empresas encuestadas (67.4%), se encuentran satisfechas con
sus proveedores de telefonia movil, mas exactamente satisfechas respecto al
servicio general que reciben de las mismas. Son muy pocas las empresas que se
encuentran insatisfechas (4.9%) y muy insatisfechas (3.8%). Las cifras anteriores
sugieren que los niveles de satisfaccidon respecto al servicio en general son muy
positivos. Ver Tabla Encuesta Il O.
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Tabla Encuesta ll O

8a. Con respecto a la telefonia movil, qué tan satisfecho o insatisfecho se encuentra su
empresa con los siguientes aspectos: El servicio en general

Porcentaje
Frecuencia Porcentaje Porcentaje valido acumulado
Vaélidos Muy Insatisfecho 7 3,4 3,8 3,8
Insatisfecho 9 4,4 49 8,7
Ni satisfecho ni insatisfecho 24 11,8 13,0 21,7
Satisfecho 124 61,1 67,4 89,1
Muy Satisfecho 20 9,9 10,9 100,0
Total 184 90,6 100,0
Perdidos | No sabe 3 1,5
Sistema 16 7,9
Total 19 9,4
Total 203 100,0

La mayoria de las empresas encuestadas (58.4%), se encuentran satisfechas con
sus proveedores de telefonia moévil con respecto a la calidad del servicio al cliente.
Son muy pocas las empresas que se encuentran muy insatisfechas (5.4%). Las
cifras anteriores sugieren que los niveles de satisfaccion respecto al servicio en
general son muy positivos. Ver Tabla Encuesta Il P.
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8b. Con respecto a la telefonia mévil, qué tan satisfecho o insatisfecho se encuentra su

empresa con los siguientes aspectos: La calidad del servicio el cliente

Porcentaje
Frecuencia Porcentaje Porcentaje valido acumulado
Vaélidos Muy Insatisfecho 10 4,9 54 5,4
Insatisfecho 16 7,9 8,6 14,1
Ni satisfecho ni insatisfecho 35 17,2 18,9 33,0
Satisfecho 108 53,2 58,4 91,4
Muy Satisfecho 16 7,9 8,6 100,0
Total 185 91,1 100,0
Perdidos | No sabe 2 1,0
Sistema 16 7,9
Total 18 8,9
Total 203 100,0

La mayoria de las empresas encuestadas (58.4%), se encuentran satisfechas con
sus proveedores de telefonia mévil con respecto al valor que obtienen por el
precio que pagan. Son muy pocas las empresas que se encuentran muy
insatisfechas (11.8%). Las cifras anteriores sugieren que los usuarios estan
percibiendo valores agregados en el servicio que justifican el pago voluntario de
ciertos precios que no son asumidos como altos, ya que por ellos se esta
recibiendo un beneficio especifico. Ver Tabla Encuesta Il Q.

Tabla Encuesta ll Q

8c. Con respecto a la telefonia movil, qué tan satisfecho o insatisfecho se encuentra su
empresa con los siguientes aspectos: El valor que obtiene por el precio que paga

Porcentaje
Frecuencia Porcentaje Porcentaje valido acumulado
Validos Muy Insatisfecho 6 3,0 3,4 3,4
Insatisfecho 21 10,3 11,8 15,2
Ni satisfecho ni insatisfecho 34 16,7 19,1 34,3
Satisfecho 104 51,2 58,4 92,7
Muy Satisfecho 13 6,4 7,3 100,0
Total 178 87,7 100,0
Perdidos | No sabe 9 4,4
Sistema 16 7,9
Total 25 12,3
Total 203 100,0
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La mayoria de muestra (69.5%) nunca ha cambiado de proveedor de servicios de
comunicaciones de datos de su empresa. Del 18.2% restante, el 12.8% si ha
cambiado de proveedor de servicios de comunicaciones de datos de su empresa
en los dltimos 12 meses. Ver Tabla Encuesta Il R.

Tabla Encuesta ll R

9. ¢Alguna vez han cambiado de proveedor de estos servicios? Servicios de
comunicaciones de datos de su empresa

Porcentaje
Frecuencia Porcentaje Porcentaje valido acumulado
Validos Si, en los Ultimos 12 meses 26 12,8 12,8 12,8
Si, entre 1y 3 afios 9 44 4.4 17,2
Si entre 4 y 8 afios 2 1,0 1,0 18,2
No, nunca hemos
141 69,5 69,5 87,7

cambiado de proveedor

No sabe 3 15 1,5 89,2

La empresa no cuenta con
este tipo de servicios

Total 203 100,0 100,0

22 10,8 10,8 100,0
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A continuacion se observa que tan facil es comparar, entre diferentes
proveedores, dos atributos importantes para el andlisis de este sondeo: calidad y
costos. Respecto a la primera variable (calidad) podemos observar en la

Tabla Encuesta Il S, que el 53.3% de las personas encuestadas considera que es
facil comparar la calidad general de diferentes proveedores de comunicaciones de
datos, situacion que sugiere que existen diferenciales claros entre un proveedor y
otro para evaluar dicho atributo. ElI 22.5% de las personas encuestadas
manifiestan que ni es facil ni dificil establecer dicha comparacion.

Tabla Encuestall S
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10b. Comprarar el costo entre diferentes proveedores de comunicaciones de

datos es:
Porcentaje
Frecuencia Porcentaje Porcentaje valido acumulado
Validos Muy dificil 10 4,9 59 59
Dificil 22 10,8 13,0 18,9
Ni facil ni dificil 38 18,7 22,5 41,4
Fécil 90 44,3 53,3 94,7
Muy facil 9 4,4 53 100,0
Total 169 83,3 100,0
Perdidos | No sabe 12 59
Sistema 22 10,8
Total 34 16,7
Total 203 100,0

Ahora bien, respecto a los precios, el 56.8% de las personas encuestadas
considera que es facil comparar los costos de diferentes proveedores de
comunicaciones de datos, situacion que sugiere que existe por cada proveedor,
tarifas diferenciadas. Ver Tabla Encuesta Il T.

Tabla Encuestall T

10c. Si ha cambiado de proveedor: Cambiar de proveedor de comunicaciones

de datos es:
Porcentaje
Frecuencia Porcentaje Porcentaje valido acumulado
Validos Muy dificil 3 1,5 8,1 8,1
Dificil 5 2,5 13,5 21,6
Ni facil ni dificil 4 2,0 10,8 32,4
Fécil 21 10,3 56,8 89,2
Muy fécil 4 2,0 10,8 100,0
Total 37 18,2 100,0
Perdidos | No sabe 3 1,5
Sistema 163 80,3
Total 166 81,8
Total 203 100,0

La mayoria de las empresas encuestadas (55.2%), se encuentran satisfechas con
sus proveedores de comunicaciones de datos, mas exactamente satisfechas
respecto al servicio general que reciben de las mismas. Son muy pocas las
empresas que se encuentran insatisfechas (7.9%) y muy insatisfechas (2.8%). Las
cifras anteriores sugieren que los niveles de satisfaccion respecto al servicio en
general son muy positivos. Ver Tabla Encuesta Il U.
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Tabla Encuesta ll U

11a. Con respecto alas comunicaciones de datos, que tan satisfecho o insatisfecho se
encuentra su empresa con los siguientes aspectos: El servicio en general

Porcentaje
Frecuencia Porcentaje Porcentaje valido acumulado
Vaélidos Muy Insatisfecho 5 2,5 2,8 2,8
Insatisfecho 14 6,9 7,9 10,7
Ni satisfecho ni insatisfecho 31 15,3 17,5 28,2
Satisfecho 112 55,2 63,3 91,5
Muy Satisfecho 15 7,4 8,5 100,0
Total 177 87,2 100,0
Perdidos | No sabe 4 2,0
Sistema 22 10,8
Total 26 12,8
Total 203 100,0

La mayoria de las empresas encuestadas (58.8%), se encuentran satisfechas con
sus proveedores de comunicaciones de datos, mas exactamente satisfechas
respecto a la calidad del servicio al cliente. Son muy pocas las empresas que se
encuentran muy insatisfechas (2.8%). Las cifras anteriores sugieren que los
niveles de satisfaccion respecto al servicio en general son muy positivos. Ver
Tabla Encuesta Il V.

Tabla Encuesta ll V

11b. Con respecto a las comunicaciones de datos, que tan satisfecho o insatisfecho se
encuentra su empresa con los siguientes aspectos: La calidad del servicio al cliente

Porcentaje
Frecuencia Porcentaje Porcentaje valido acumulado
Vaélidos Muy Insatisfecho 5 2,5 2,8 2,8
Insatisfecho 12 59 6,8 9,6
Ni satisfecho ni insatisfecho 38 18,7 21,5 31,1
Satisfecho 104 51,2 58,8 89,8
Muy Satisfecho 18 8,9 10,2 100,0
Total 177 87,2 100,0
Perdidos | No sabe 4 2,0
Sistema 22 10,8
Total 26 12,8
Total 203 100,0

La mayoria de las empresas encuestadas (63.4%), se encuentran satisfechas con
sus proveedores de comunicaciones de datos con respecto al valor que obtienen
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por el precio que pagan. Son muy pocas las empresas que se encuentran muy
insatisfechas (2.9%). Las cifras anteriores sugieren que los usuarios estan
percibiendo valores agregados en el servicio que justifican el pago voluntario de
ciertos precios que no son asumidos como altos, ya que por ellos se esta
recibiendo un beneficio especifico. Ver Tabla Encuesta Il W.

Tabla Encuesta ll W

11c. Con respecto alas comunicaciones de datos, que tan satisfecho o insatisfecho se
encuentra su empresa con los siguientes aspectos: El valor que obtiene por el precio

gue paga
Porcentaje
Frecuencia Porcentaje Porcentaje valido acumulado
Validos Muy Insatisfecho 5 2,5 29 2,9
Insatisfecho 11 54 6,4 9,3
Ni satisfecho ni insatisfecho 37 18,2 21,5 30,8
Satisfecho 109 53,7 63,4 94,2
Muy Satisfecho 10 4,9 58 100,0
Total 172 84,7 100,0
Perdidos | No sabe 9 4,4
Sistema 22 10,8
Total 31 15,3
Total 203 100,0

Un poco mas de la mitad de la muestra (55.7%) no ha utilizado los servicios de
telefonia IP 0 Voz sobre IP, un 25.1% no conoce del tema. Unicamente el 10.8%
de las empresas encuestadas utiliza en la actualidad esta plataforma de
comunicacion. Ver

Tabla Encuesta Il X.

Tabla Encuesta Il X

12. Su empresa ha utilizado alguna vez los servicios de telefonia IP o Voz sobre IP

Porcentaje
Frecuencia Porcentaje Porcentaje valido acumulado
Validos Si, en la actualidad lo utiliza 22 10,8 10,8 10,8
No, pero planea utilizarlo en
5 2,5 2,5 13,3
el futuro
No, nunca lo ha utilizado 113 55,7 55,7 69,0
No conoce el tema 51 25,1 25,1 94,1
No sabe 12 5,9 5,9 100,0
Total 203 100,0 100,0
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La mayoria de la muestra (62.1%), como lo indica la

Tabla Encuesta Il v, considera que no es posible sustituir las lineas telefonicas
fijas de la empresa por servicios de telefonia movil. Un 23.6% esta de acuerdo con
esta posibilidad.

Tabla Encuesta ll Y

13. Dadas las condiciones actuales de los servicios de telecomunicaciones, ¢Cree
usted que es posible sustituir las lineas de telefénicas fijas de su empresa, por
servicios de telefonia movil?

Porcentaje
Frecuencia Porcentaje Porcentaje valido acumulado
Vaélidos Totalmente de acuerdo 8 39 3,9 3,9
De acuerdo 48 23,6 23,6 27,6
En desacuerdo 126 62,1 62,1 89,7
Totalmente en desacuerdo 21 10,3 10,3 100,0
Total 203 100,0 100,0

La mayoria de la muestra (54.7%), como lo indica la Tabla Encuesta Il Z,
considera que no es posible sustituir las lineas telefonicas fijas de la empresa por
servicios de voz sobre redes de datos o Internet. Un 33% esta de acuerdo con
este cambio. Es asi como podemos confirmar que pocas empresas en la
actualidad demuestran estar en condiciones de cambiar telefonia fija por la movil.

Tabla Encuesta ll Z

14. Dadas las condiciones actuales de los servicios de telecomunicaciones, ¢Cree
usted que es posible sustituir las lineas de telefénicas fijas de su empresa, por
servicios de voz sobre redes de datos o Internet?

Porcentaje
Frecuencia Porcentaje Porcentaje valido acumulado
Vélidos Totalmente de acuerdo 9 4.4 4.4 4.4
De acuerdo 67 33,0 33,0 37,4
En desacuerdo 111 54,7 54,7 92,1
Totalmente en desacuerdo 16 7.9 79 100,0
Total 203 100,0 100,0
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En conclusion, la mayoria de las empresas encuestadas nunca ha cambiado de
proveedor de servicios de telefonia fija, movil y celular. Igualmente, consideran
mas facil comparar la calidad general y los precios de diferentes proveedores de
telefonia celular que entre proveedores de lineas de telefonia fija.

Las empresas encuestadas consideran que no es posible sustituir las lineas
telefonicas fijas de la empresa por servicios de telefonia movil. Muy pocas
empresas en la actualidad manifiestan estar en condiciones de cambiar telefonia
fija por la movil

Las empresas encuestadas se encuentran satisfechas con sus proveedores de
lineas telefénicas fija, movil y de comunicaciones de datos respecto al servicio
general que reciben y al valor que obtienen por el precio que pagan, en particular
por los servicios de telefonia mévil y de comunicaciones de datos

Por otro lado, un poco mas de la mitad de las empresas encuestadas no ha
utilizado los servicios de telefonia IP o Voz sobre IP no gestionados. La mayoria
de la muestra considera que no es posible sustituir las lineas telefénicas fijas de la
empresa por servicios de voz sobre Internet.
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6. PROPUESTA DE MERCADOS RELEVANTES CANDIDATOS PARA SER
SUJETOS A REGULACION EX - ANTE PARA COLOMBIA

6.1 Introduccién

De acuerdo con los alcances definidos en el proyecto, con el fin de identificar los
mercados que serian sujetos a regulacién ex - ante en Colombia se parte de la
experiencia europea, la cual propuso en el afio 2003 una lista de 18 mercados
candidatos, adoptada por la CE en la Recomendacién 2003/311/EC.

Actualmente, la Comisidbn Europea ha revisado la lista inicial de mercados
candidatos de acuerdo con la dinAmica sectorial en los ultimos afos, y propone en
un borrador de recomendacion del 4 de octubre del 2007, una reduccién de estos
mercados candidatos a siete (7), como lo muestra la

Tabla 10.

A partir de esta propuesta de mercados candidatos, y siguiendo tanto la propuesta
metodoldgica presentada en el Marco Teorico (CINTEL (2007a)), como la seccion
3 de este documento y los lineamientos presentados en el “Documento Explicativo
2007 CE", se realiza el analisis de pertinencia de cada uno de estos mercados en
Colombia, y se identifican los elementos de entrada (input), o elementos upstream
de las cadenas asociadas a los mercados candidatos que se pueden considerar
elegibles para regulacion ex ante, y que si son sujetos de intervencion directa,
solucionarian los problemas de competencia en retail.

De acuerdo con el analisis propuesto en el Marco Tedrico del proyecto (CINTEL
2007) y en el Documento Explicativo 2007 CE*, las cadenas de valor que
deberian ser analizadas son las siguientes:

. Servicios provistos en ubicacion fija
. Servicios de telefonia publica
. Acceso a Internet
. Servicios suministrados en ubicacion no fija

Cabe recordar que la metodologia de intervencién por mercados relevantes exige
que, una vez identificados los mercados, se realice un analisis especifico de
posicion de dominio en cada mercado (seccion 7), y si se encontrare esta posicion

* Incluyendo las consideraciones sefialadas en el documento respecto a autoabastecimiento, empaquetamiento, migracion
a NGN y el tratamiento de mercados emergentes
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de dominio (lo cual no siempre sucede), se impongan las medidas correctivas del
caso, partiendo de las menos intrusivas (ver seccion 8).

Tabla 10. Mercados de la Recomendacion 2003/311/EC dentro y fuera de la revision 2007

Manteniendo el Por fuera del
Mercados en la Recomendacién 2003/311/EC esquema 2007 | esquema 2007
de la de la
Recomendacion | Recomendacion

1 | Acceso fijo usuario® residencial +

2 | Acceso fijo usuario empresarial +

3 Llamadas nacionales fijas usuarios residenciales +

4 Llamadas internacionales fijas usuarios +
residenciales

5 Llamadas nacionales fijas usuarios empresariales +
Llamadas internacionales fijas usuarios +
empresariales

7 | Algquiler a usuarios de lineas (conjunto minimo de +
lineas alquiladas)

8 |Originacién mayorista** de llamadas fijas +

9 | Terminacién mayorista de llamadas fijas +

10 | Servicios de transito mayorista +

11 |Bucle local desagregado mayorista +

12 | Acceso mayorista a banda ancha +

13 |Segmentos de lineas de terminacién alquiladas +
(Mayorista)

14 |Segmentos de lineas troncales alquiladas +
(Mayorista)

15 |Acceso y originacion mayorista de llamadas moéviles +

16 | Terminacion mayorista de llamadas méviles +

17 | Roaming internacional mayorista* +

18 | Servicios de difusion y transmision +

Fuente: CINTEL 2007

“° En este documento, se emplea “usuario final” como traduccién de retail. En algunos casos se emplea la palabra
“minorista” o “al detal”.

“*L En el sentido de oferta al por mayor de un insumo

“2 El caso del Roaming internacional no es obligado por la recomendacién. Dado que este servicio pertenece a una
jurisdiccion diferente al que lo origina, es muy complicado establecer recomendaciones generales para su intervencion.
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6.2 Mercados de llamadas de voz

La utilizacién de redes de telecomunicaciones para realizar llamadas de voz*®
puede presentar diferencias inherentes a la naturaleza propia de cada servicio. Sin
embargo, se debe determinar si los diferentes proveedores de diferentes
plataformas enfrentan el mismo mercado dada la valoracién y utilizacion que el
consumidor les otorga. A este respecto se requiere analizar el nivel de
intercambiabilidad entre la telefonia fija y la telefonia movil. Bajo las
recomendaciones vigentes actualmente, la CE considera que los servicios de voz
fija y voz movil pertenecen a mercados independientes. Por su parte, para
Colombia, las cifras de la evolucion histérica de los indicadores de mercado
(lineas y precios) para lineas fijas y moviles evidencian esta separacion, al igual
gue los sondeos de opinidn realizados para este proyecto.

6.2.1 Llamadas de voz sobre lineas fijas

Este mercado minorista puede describirse como la provision de conexién o
acceso, en una ubicacién fija residencial o no residencial, hacia la red publica
telefonica con el fin de realizar y/o recibir lamadas de voz y servicios relacionados
(incluyendo acceso conmutado a Internet).

Los servicios telefénicos se proveen como un paquete que incluye acceso y
llamadas salientes, aunque esta situacion no necesariamente es la Unica
alternativa, ya que se puede, con la implantacion de seleccion y preseleccion de
operador (CS/CPS), separar el servicio de acceso del servicio de originacion, y
establecer mercados independientes para ellos. En Colombia no se ha implantado
el CS/CPS, por lo cual el servicio de llamadas locales se encuentra asociado al
servicio de acceso razén. Esto implica que, dadas las economias de alcance*
implicitas en la oferta del proveedor de telefonia, estos servicios se deben analizar
como un “paquete” (bundle).

Revisando el mercado desde el punto de vista del consumidor, existen hoy en dia,
en un momento dado, tres formas de realizar llamadas de voz: por medio de la red
telefonica publica fija, a través de un teléfono movil y a través de servicios de voz
sobre redes de datos (VolIP).

3 El acceso dial-up (conmutado) a Internet esta incluido en este mercado. En Colombia no se encuentra una penetracion
significativa de acceso a Internet basado en RDSI 2B+D.

** Se puede encontrar un resumen de las principales conceptos econémicos del sector en el “ICT regulation toolkit” de
Infodev y la UIT en: http://www.ictregulationtoolkit.org/en/Index.html
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En el primer caso, en Colombia, el servicio de Telefonia Fija es un servicio publico
domiciliario® que se encuentra intervenido (ex - ante) por parte del Estado en
varios niveles, incluyendo sus tarifas®® mediante un sistema de subsidios y
contribuciones. Por su parte, el servicio de Telefonia Movil esta dirigido a
individuos (no es considerado domiciliario) y se encuentra sometido a un régimen
diferente dentro del sistema normativo de las telecomunicaciones en Colombia.
Por Gltimo, la voz sobre IP no gestionada*’ es un servicio emergente que ha sido
clasificado por el Ministerio de Comunicaciones de Colombia como un servicio de
Valor Agregado. Estas caracteristicas particulares de cada servicio inciden en las
condiciones de mercado (afectando principalmente los mecanismos de formacion
de precios) y por lo tanto es un indicador de la necesidad de clasificar los tres
servicios en mercados retail diferentes y no como competidores directos.

e Volumen, precio y cubrimiento

El trafico (volumen del mercado) causado por llamadas locales se incrementd en
el afilo 2006 como consecuencia, entre otros aspectos, de la entrada en vigencia
de la nueva reglamentacién de planes tarifarios*®. Este resultado representa un
cambio en el comportamiento de los ultimos afios que puede explicarse (al menos,
parcialmente) por la amplia aceptacion en algunas zonas geograficas de los
planes de tarifa plana. A pesar del no incremento sostenido en el nUmero de lineas
(acceso al mercado), esta situacién puede indicar la reactivacion en la frecuencia
y duracién de utilizacion de lineas fijas para realizar llamadas locales. (Ver Gréfica
2)

En Colombia, los precios de las llamadas locales se encuentran sujetos a
diversos regimenes de intervencion, por lo cual no son precios resultantes del
equilibrio de las fuerzas de oferta y demanda, aunque los modelos de calculo de
costos asociados reflejan las diferencias en economias de escala, alcance y
densidad de la provision del servicio.

En la Tabla 11 se observan las tarifas promedio del servicio de telefonia fija local y
rural constituidas en el plan basico, calculadas como ingresos por TPBCL/trafico
cursado, en los diferentes departamentos del pais.

S Articulo 1°, Ley 142 de 1994.

“% Esta intervencion implica que exista por definicion un mercado minorista de originacion de llamadas en red fija

47 Ver CINTEL (2007a). El servicio de VoIP con calidad gestionada, debido al principio de neutralidad tecnoldgica, no se
considera diferente a un servicio sobre una red conmutada.

“*® Resolucién CRT 1250 de 2005.
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Tabla 11. Tarifas promedio plan basico para el estrato 4. 2007

DEPARTAMENTO CARGO CONEXION ($) CARGO BASICO (%) CARGO CONSUMO ($/MINUTO)
AMAZONAS 100.000,0 15.590,0 130,0
ANTIOQUIA 33.571,9 11.959,5 84,0
ARAUCA 100.000,0 11.190,0 102,5
ARCHIPIELAGO DE SAN ANDRES 100.000,0 12.200,0 101,9
ATLANTICO 61.538,5 17.940,9 72,7
BOGOTAD.C 40.300,0 18.344,1 46,8
BOLIVAR 100.000,0 15.013,3 88,7
BOYACA 100.000,0 14.660,0 148,4
CALDAS 100.000,0 13.612,1 118,5
CAQUETA 100.000,0 12.640,0 120,6
CASANARE 100.000,0 12.990,0 117,5
CAUCA 95.238,1 12.918,3 110,6
CESAR 93.333,3 12.867,0 119,8
CHOCO 100.000,0 12.990,0 114,4
CORDOBA 44.761,6 12.329,0 89,6
CUNDINAMARCA 87.020,8 12.739,1 87,9
HUILA 100.000,0 12.919,6 140,1
LA GUAJIRA 100.000,0 15.039,6 97,8
MAGDALENA 106.533,3 11.460,2 111,6
META 53.333,3 15.179,5 102,5
NARINO 100.000,0 11.035,8 83,9
NORTE DE SANTANDER 100.000,0 13.030,0 92,6
QUINDIO 100.000,0 13.094,6 108,9
RISARALDA 100.000,0 14.301,3 104,0
SANTANDER 94.202,9 14.716,2 101,7
SUCRE 52.592,4 10.852,6 86,5
TOLIMA 93.750,0 13.394,1 112,2
VALLE DEL CAUCA 147.286,5 17.576,2 69,5

Promedio Nacional 89.409,4 13.663,7 102,3

Fuente: SSPD, Calculos CINTEL. Incluye tarifas de empresas bajo régimen regulado y vigilado

Las condiciones de prestacion de este servicio varian ampliamente entre las
ciudades de Colombia (ver Tabla 1). Esto implica que las consideraciones de
posible intervencién debieran incluir un componente de clasificacion geografico de
acuerdo con las condiciones de competencia en cada una de las localidades. En
algunas partes, la prestacion del servicio se encuentra suministrado por un solo
operador monopdlico. En otras, se han conformado duopolios con un operador con
un tamafo de red predominante y un entrante de menor tamafio. En otras
ciudades, especialmente las principales, se ha logrado un mayor nivel de
competencia, gracias al cubrimiento logrado por los operadores de cable, los
cuales técnicamente estan potencialmente capacitados para prestar servicios de
VOoZ.

e Intercambiabilidad con llamadas desde movil

Por el lado de demanda, no parece existir una completa sustitucion entre los
servicios fijos y moviles. El sondeo de opinién realizado muestra que los usuarios
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perciben el mercado de telefonia fija como un servicio funcionalmente diferente del
de telefonia movil.

Uno de los aspectos que separa estos mercados desde la perspectiva de los
usuarios es la naturaleza propia de una linea fija. Mas del 80% de los colombianos
entrevistados afirma estar de acuerdo en que la linea fija representa un servicio
asociado al hogar y no un servicio individual.

Totalmente en En desacuerde Deacuerdo Totahmente de
desacuerde acuerde

Fuente: CINTEL

Adicionalmente, el 57% de ellos, no considera al teléfono movil como un buen
reemplazo del teléfono fijo. Como evidencia adicional, la mayor parte de ellos
(59%), no utiliza su teléfono celular cuando cuenta con alguna linea fija disponible.
El precio del servicio movil no parece constituir una barrera para esta sustitucion; a
este respecto, el 44% de los usuarios considera que el servicio se presta a precios
justos y el 29% lo considera un servicio de bajo costo.

4

b HG

Fuente: CINTEL
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Totahmente en En desacuerdo De acuerdo Totabnente de
desacuerdo acuerdn

Fuente: CINTEL

/ >

COSTOSO JUSTG ECOHORICO

Fuente: CINTEL

En contraste con la asociacion de la linea fija y el hogar, los usuarios parecen
asociar al teléfono movil con caracteristicas como la movilidad y la individualidad
en la comunicacion. Las tres razones principales obtenidas en las respuestas son:
comodidad, precio y facil ubicacion (para aquellos individuos que cuentan con el
servicio). Por otra parte, quienes no cuentan con teléfono movil, parecen estar de
acuerdo en que la linea fija es un servicio aun necesario.

Estos aspectos unidos al andlisis de tendencias de precios y otras variables
relevantes presentadas en el apartado anterior, muestran un comportamiento
independiente de ambos mercados lo cual permite determinar que en Colombia
representan mercados relevantes diferentes.

e Intercambiabilidad con Ilamadas VoIP no gestionada
Otro servicio que representa un sustituto potencial podria provenir de los nuevos

servicios de VolP no gestionados, cuya naturaleza fue interpretada por el
Ministerio de Comunicaciones de Colombia en un documento de politica en el afio
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2006*°. No obstante, la difusién del nimero de computadores en la poblacién y la
baja penetracion del Internet no permiten establecer de forma clara que los
servicios de voz, a través de tecnologias de comunicaciones de datos, generen
presiones suficientes a la competencia en el corto plazo, por lo menos hasta la
proxima revision de los mercados relevantes seleccionados. Esto se puede
manifestar, desde el lado de la demanda, por los bajos usos de Internet como
vehiculo de comunicacion de voz. Por ejemplo, en el estudio sectorial de CINTEL
(2007b) se encontr6 que el 81.3% de los usuarios de Internet nunca realiza
llamadas telefonicas a traves de esta alternativa.

Para los usuarios colombianos, no existe una clara posicion acerca de la posible
sustitucion entre llamadas de VolP no gestionada y llamadas por linea fija local. A
este respecto el 46% de los usuarios encuestados no considera ambos servicios
como reemplazables entre si (contra el 34% que si lo considera).

Totahmente en En desacuerdo D2 acuevde Totalmente de Ho sabe
desacuerdo acuerde

Fuente: CINTEL

Sin embargo, los mismos usuarios no estarian de acuerdo con adquirir un servicio
de acceso a Internet con el fin de realizar llamadas de voz unicamente o remplazar
completamente el teléfono fijo de su residencia por las llamadas de VolP.

“® Ministerio de Comunicaciones Abril de 2006: “Alcance de los servicios de valor agregado y telematicos respecto de los
servicios basicos y en particular de los servicios de TPBC”
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Fuente: CINTEL

54%

246%

3l HO

Fuente: CINTEL

Por estas razones y dada su baja difusion no se considera el servicio de VolP no
gestionados® como sustituto directo de las llamadas por lineas fijas y por lo tanto
no hacen parte del mismo mercado relevante. Por otra parte, se deberia descartar
su intervencion ex - ante dado que es una tecnologia emergente y de baja
difusion.

6.2.1.1 Cadena de valor del mercado de voz fija

Siguiendo la metodologia propuesta, el siguiente paso consiste en identificar la
cadena de valor correspondiente a este mercado minorista, ya que cabe recordar
gue siempre es deseable procurar una solucion a los problemas de competencia
mediante intervencion en los mercados mayoristas, interviniendo los mercados
minoristas cuando lo anterior no entregue una solucién efectiva, y siempre como
una medida transitoria hacia un nivel de madurez de los mercados que permita
eliminarla.

% Dado el principio de la neutralidad tecnolégica, los servicios de VolP gestionados son considerados equivalentes a los
servicios de voz prestados sobre plataformas conmutadas o cualquier otra en la cual se proporcione una “calidad del
servicio” controlable.
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La cadena de valor propuesta® para analisis se muestra a continuacion:

Gréfica 36. Cadena de valor del mercado de voz fija
I | | N
. Voz Local
Ultimo Originacién Terminacion Minorista

Kilometro

Fuente: CINTEL

Esta cadena es una simplificacion de los elementos descritos en la seccion 1.6.2
del documento Marco Tedrico (CINTEL 2007a) y el “Gltimo kilbmetro” hace parte
igualmente de la cadena de valor de banda ancha fija.

6.2.1.2 Acceso y originacion

El servicio telefénico de voz puede definirse como el suministro de conexién o
acceso a la red publica telefonica con el fin de realizar o recibir llamadas y
servicios relacionados. De acuerdo con la recomendacion de la CE emitida en el
afio 2003 y en la revision de noviembre en 2007, este servicio ha sido identificado
como sujeto a regulacién ex ante (CINTEL, 2007a), ya que en la cadena de valor
correspondiente al mercado minorista de llamadas, tanto en hogares como
corporativas, el insumo menos replicable después de la terminacion (ver Tabla 2
Marco Teorico CINTEL 2007a y seccion 6.2.1.3) es el acceso y originacion de
llamadas.

Con respecto al acceso, las principales alternativas para un entrante para conectar
a los usuarios son construir red (duplicando la red de acceso local) o comprar el
acceso a alguna red existente®?. La originacién de llamada también presenta un
cuello de botella ya que en Colombia actualmente el usuario no puede escoger el
operador que tramite su llamada local y/o su interconexién con otras redes.

e Oferta actual y potencial
Las redes de TPBC en Colombia tradicionalmente fueron administradas y

controladas por el operador incumbente cuya propiedad estaba en manos del
Estado. Sin embargo, existen marcadas diferencias entre las condiciones de este

> Esta cadena de valor busca permitir el andlisis y deteccion de cuellos de botella en un mercado end-to-end

*2 Ya que en Colombia no existe Carrier Selection / Carrier Preselection (CS/CPS) en el mercado de telefonia fija, de
acuerdo con el Marco Teérico (CINTEL 2007a seccion 1.6.1) el acceso y originacién de llamada son un mercado cluster
(bundle).

105
CONFIDENCIAL PARA USO EXCLUSIVO DE CRT



CENTRO DE DE LAS

servicio a lo largo de las diferentes urbes y departamentos a nivel nacional.
Mientras que en ciudades como Bogota por ejemplo, gracias a la proliferacion de
operadores de TPBCL y de redes de cable (HFC) existe variedad en la oferta de
acceso a la red telefonica bajo diferentes tecnologias, en ciudades de menor
tamafio la situacion no es tan competitiva.

Como se puede observar en la Tabla 12 existe un alto grado de desigualdad en
cuanto a la concentracién del mercado de servicio de voz en el pais, ya que pocas
ciudades y departamentos estan siendo atendidos de manera masiva por mas de
un operador.

Sin embargo, existe la potencialidad, por parte de operadores de TVS (television
por suscripcién) de ofrecer no solo de acceso a Internet banda ancha, sino
servicios de telefonia fija, por lo menos en aquellas zonas geogréficas con un alto
homepass™ actual (Ver Tabla 13 como una lista de algunas ciudades con una
penetracion de TVS superior al 20% en hogares).

De la misma manera, los operadores con “licencias WiIMAX” también tienen la
potencialidad de ofrecer, no solo acceso de datos, sino una variedad de servicios
incluyendo también VolP gestionada inalambrica fija>*. Estos licenciatarios, para el
caso de las licencias regionales, tienen obligaciones de cobertura y expansion en
todas las capitales de departamento y los municipios con mas de 80.000
habitantes. En el apéndice de esta seccion se describe esta tecnologia y su
situacion en Colombia.

%% Hogares con acceso cercano a la infraestructura de TVS
** http:/Awww.wimaxforum.org/technology/fag/
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Tabla 12. Evolucién Lineas en servicio TPBCL, niimero de operadores y HHI*® por departamento

DEPARTAMENTO VARIABLE 2003_2T 2004_2T 2005_2T 2006_2T 2007_7M

AMAZONAS Lineas en Servicio 3.943 4.099 3.538 3.995 4516
Numero de Operadores 1 1 1 1 1
HHI_AMAZONAS 10.000,00 10.000,00 10.000,00  10.000,00 10.000,00
ANTIOQUIA Lineas en Servicio 1.287.856 1.336.127 1.358.528  1.364.580 1.395.328
NUmero de Operadores 3 3 3 3 3
HHI ANTIOQUIA 7.590,71 7.553,61 7.476,39 7.503,87 7.648,20
ARAUCA Lineas en Servicio 15.048 15.539 17.643 18.432 20.772
Numero de Operadores 1 1 1 1 1
HHI_ARAUCA 10.000,00 10.000,00 10.000,00  10.000,00 10.000,00
ATLANTICO Lineas en Servicio 244.019 246.164 252.547 239.297 271.371
Numero de Operadores 3 3 3 3 3
HHI_ATLANTICO  4.556,45 4.521,48 4.541,95 4.474,32 4.949,64
BOLIVAR Lineas en Servicio 164.715 147.929 140.488 152.543 151.853
NuUmero de Operadores 2 1 1 1 1
HHI BOLIVAR  7.244,90 10.000,00 10.000,00  10.000,00 10.000,00
BOYACA Lineas en Servicio 140.102 141.137 136.918 128.444 121.045
Numero de Operadores 2 2 2 2 2
HHI_BOYACA  9.980,18 9.979,76 9.980,30 9.979,78 9.977,72
CALDAS Lineas en Servicio 177.327 175.667 175.705 173.924 154.321
Numero de Operadores 2 2 2 2 2
HHI_CALDAS  5.593,36 5.632,46 5.703,42 5.543,31 5.498,70
CAQUETA Lineas en Servicio 27.030 27.839 27.864 28.790 30.666
Numero de Operadores 2 1 1 1 1
HHI_CAQUETA  6.540,61 10.000,00 10.000,00  10.000,00 10.000,00
CASANARE Lineas en Servicio 27.979 27.720 32.416 29.442 27.440
Numero de Operadores 2 2 2 2 2
HHI_CASANARE  6.662,81 7.041,36 6.592,46 6.452,01 6.994,80
CAUCA Lineas en Servicio 90.098 86.480 96.322 97.422 95.257
NUmero de Operadores 3 3 3 3 3
HHI_CAUCA  3.588,67 3.626,63 3.714,32 3.719,53 3.709,05
CESAR Lineas en Servicio 27.450 65.772 68.668 67.742 74.811
Numero de Operadores 1 1 1 2 2
HHI_CESAR 10.000,00 10.000,00 10.000,00 9.588,42 7.833,06
CHOCO Lineas en Servicio 16.661 16.545 22.422 23.666 31.579
Numero de Operadores 1 1 1 1 1
HHI_CHOCO 10.000,00 10.000,00 10.000,00  10.000,00 10.000,00
CORDOBA Lineas en Servicio 83.268 89.051 105.103 101.453 103.694
NUmero de Operadores 3 3 3 3 3
HHI_ CORDOBA  4.308,48 3.831,62 3.696,65 3.750,64 4.010,28
CUNDINAMARCA Lineas en Servicio 261.042 264.877 310.376 347.237 331.362
Numero de Operadores 7 7 7 7 7
HHI_CUNDINAMARCA  6.758,94 6.848,04 5.093,46 5.350,97 5.025,66
D.C. Lineas en Servicio 2.541.787 2.438.651 2.444.664  2.491.035 2.512.616
Numero de Operadores 3 3 4 4 6
HHI_D.C.  7.213,70 7.094,20 6.734,17 6.539,96 6.220,69
GUAINIA Lineas en Servicio 887 938 1.076 1.108 1.185
NUmero de Operadores 1 1 1 1 1
HHI_GUAINIA 10.000,00 10.000,00 10.000,00  10.000,00 10.000,00

Fuente: SSPD. Calculos CINTEL

*® Indice Herfindahl — Hirschman. Calcula indices de concentracién
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DEPARTAMENTO VARIABLE 2003_2T 2004_2T 2005_2T 2006_2T 2007_7M
GUAVIARE Lineas en Servicio 1.746 1.877 2.511 2.989 3.236
NUmero de Operadores 1 1 1 1 1
HHI_GUAVIARE 10.000,00 10.000,00  10.000,00  10.000,00  10.000,00
HUILA Lineas en Servicio 131.955 117.793 131.964 116.073 123.144
Numero de Operadores 2 1 1 1 1
HHI_HUILA  5.916,97 10.000,00  10.000,00  10.000,00  10.000,00
LA GUAJIRA Lineas en Servicio 34.090 34.264 31.240 33.453 35.642
NUmero de Operadores 3 2 2 2 2
HHI_LA GUAJIRA  5.665,59 9.883,94 9.494,88 9.874,65 9.903,95
MAGDALENA Lineas en Servicio 66.255 18.485 77.583 81.940 76.397
NUmero de Operadores 3 2 2 2 2
HHI_MAGDALENA  6.252,56 9.435,87 9.578,51 9.856,55 9.844,42
META Lineas en Servicio 111.687 120.012 123.602 119.974 121.084
Numero de Operadores 2 2 2 2 2
HHI_META  6.576,65 6.129,25 6.058,93 5.992,86 5.644,13
NARINO Lineas en Servicio 99.488 105.005 100.120 104.314 100.859
Numero de Operadores 3 2 2 2 2
HHI_NARINO  4.943,21 7.637,55 7.518,29 7.625,37 7.525,79
NORTE DE Lineas en Servicio 144576 145.472 139.031 144,962 148.578
SANTANDER Numero de Operadores 1 1 1 1 1
HHI_NORTE DE SANTANDER  10.000,00  10.000,00 10.000,00  10.000,00  10.000,00
PUTUMAYO Lineas en Servicio 14.046 13.403 15.651 16.687 18.360
Numero de Operadores 1 1 1 1 1
HHI_PUTUMAYO 10.000,00  10.000,00 10.000,00  10.000,00  10.000,00
QUINDIO Lineas en Servicio 113.950 114.143 103.709 105.601 105.598
NUmero de Operadores 3 1 1 1 1
HHI_QUINDIO  5.429,25 10.000,00 10.000,00  10.000,00  10.000,00
RISARALDA Lineas en Servicio 194.241 194.556 197.417 200.420 204.315
Numero de Operadores 3 2 2 2 2
HHI_RISARALDA  6.658,48 6.839,33 6.949,50 6.849,67 6.849,67
SAN ANDRES Lineas en Servicio 11.951 12.200 12.070 12.406 13.302
Numero de Operadores 1 1 1 1 1
HHI_SAN ANDRES 10.000,00 10.000,00 10.000,00  10.000,00  10.000,00
SANTANDER Lineas en Servicio 343.372 346.887 352.149 357.411 356.359
Numero de Operadores 2 2 3 3 4
HHI_SANTANDER  5.545,28 5.535,80 5.348,42 5.085,06 4.926,72
SUCRE Lineas en Servicio 48.008 39.067 52.307 55.132 56.797
NuUmero de Operadores 1 1 2 2 2
HHI_SUCRE 10.000,00  10.000,00 6.206,56 6.329,40 6.648,14
TOLIMA Lineas en Servicio 185.460 180.962 184.310 176.763 186.614
Numero de Operadores 3 2 2 2 2
HHI_TOLIMA  4.955,16 9.518,91 9.513,40 9.494,90 9.540,27
VALLE Lineas en Servicio 907.684 906.220 905.803 934.565 943.243
NUmero de Operadores 10 8 9 9 11
HHI_VALLE  3.480,87 3.832,70 3.839,97 3.783,04 3.610,03
VAUPES Lineas en Servicio 472 513 459 511 557
NUmero de Operadores 1 1 1 1 1
HHI_VAUPES 10.000,00 10.000,00 10.000,00  10.000,00  10.000,00
VICHADA Lineas en Servicio 790 738 1.014 1.109 1.450
NUmero de Operadores 1 1 1 1 1
HHI_VICHADA 10.000,00 10.000,00 10.000,00  10.000,00  10.000,00 joy
~
Fuente: SSPD. Calculos CINTEL
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Tabla 13. Evolucién del nUmero de suscriptores television por suscripcion y densidad poblacional
principales ciudades Enero Vs Septiembre. 2007

Ciud Variable Valor Ciudad Variable Valor
ARMENIA ENERO 20.689,00 | BUGA ENERO 8.219,00
DENSIDADV ENERO 0,27 DENSIDADV ENERO 0,28
SEPTIEMBRE 24.670,00 SEPTIEMBRE 8.637,00
DENSIDADV SEPTIEMBRE 0,32 DENSIDADV SEPTIEMBRE 0,29
Viviendas CENSO 2005 76.402,00 Viviendas CENSO 2005 29.863,00
BARRANQUILLA ENERO 82.373,00 | CALI ENERO 106.739,00
DENSIDADV ENERO 0,35 DENSIDADV ENERO 0,21
SEPTIEMBRE 127.547,00 SEPTIEMBRE 108.528,00
DENSIDADV SEPTIEMBRE 0,54 DENSIDADV SEPTIEMBRE 0,21
Viviendas CENSO 2005 238.318,20 Viviendas CENSO 2005 512.457,00
BELLO ENERO 38.223,00 | CARTAGENA ENERO 39.117,00
DENSIDADV ENERO 0,41 DENSIDADV ENERO 0,21
SEPTIEMBRE 45.487,00 SEPTIEMBRE 29.220,00
DENSIDADV SEPTIEMBRE 0,48 DENSIDADV SEPTIEMBRE 0,15
Viviendas CENSO 2005 93.846,00 Viviendas CENSO 2005 190.166,00
BOGOTA ENERO 646.129,00 | CARTAGO ENERO 10.068,00
DENSIDADV ENERO 0,38 DENSIDADV ENERO 0,33
SEPTIEMBRE 863.097,00 SEPTIEMBRE 9.617,00
DENSIDADV SEPTIEMBRE 0,50 DENSIDADV SEPTIEMBRE 0,32
Viviendas CENSO 2005 1.713.147,00 Viviendas CENSO 2005 30.133,00
BUCARAMANGA ENERO 64.309,00 [ CUCUTA ENERO 16.935,00
DENSIDADV ENERO 0,54 DENSIDADV ENERO 0,12
SEPTIEMBRE 76.469,00 SEPTIEMBRE 28.738,00
DENSIDADV SEPTIEMBRE 0,65 DENSIDADV SEPTIEMBRE 0,21
Viviendas CENSO 2005 118.522,00 Viviendas CENSO 2005 136.150,33
BUENAVENTURA ENERO 8.959,00 | DOSQUEBRADAS ENERO 12.445,00
DENSIDADV ENERO 0,13 DENSIDADV ENERO 0,27
SEPTIEMBRE 9.247,00 SEPTIEMBRE 14.904,00
DENSIDADV SEPTIEMBRE 0,13 DENSIDADV SEPTIEMBRE 0,33
Viviendas CENSO 2005 69.122,00 Viviendas CENSO 2005 45.451,00
MANIZALES ENERO 30.785,00 | ENVIGADO ENERO 22.555,00
DENSIDADV ENERO 0,30 DENSIDADV ENERO 0,48
SEPTIEMBRE 38.315,00 SEPTIEMBRE 30.063,00
DENSIDADV SEPTIEMBRE 0,37 DENSIDADV SEPTIEMBRE 0,64
Viviendas CENSO 2005 103.631,00 Viviendas CENSO 2005 46.751,00
MEDELLIN ENERO 171.725,00 [ FLORIDA ENERO 8.240,00
DENSIDADV ENERO 0,30 DENSIDADV ENERO 0,62
SEPTIEMBRE 210.654,00 SEPTIEMBRE 8.382,00
DENSIDADV SEPTIEMBRE 0,37 DENSIDADV SEPTIEMBRE 0,63
Viviendas CENSO 2005 574.851,00 Viviendas CENSO 2005 13.214,00
NEIVA ENERO 13.700,00 | FUSAGASUGA ENERO -
DENSIDADV ENERO 0,17 DENSIDADV ENERO
SEPTIEMBRE 20.953,00 SEPTIEMBRE 9.331,00
DENSIDADV SEPTIEMBRE 0,26 DENSIDADV SEPTIEMBRE 0,34
Viviendas CENSO 2005 80.559,33 Viviendas CENSO 2005 27.052,00
PALMIRA ENERO 9.426,00 | GIRARDOT ENERO 4.304,00
DENSIDADV ENERO 0,14 DENSIDADV ENERO 0,18
SEPTIEMBRE 12.037,00 SEPTIEMBRE 7.395,00
DENSIDADV SEPTIEMBRE 0,18 DENSIDADV SEPTIEMBRE 0,30
Viviendas CENSO 2005 68.767,00 Viviendas CENSO 2005 24.476,00
ITAGUI ENERO 15.681,00 | IBAGUE ENERO 28.847,00
DENSIDADV ENERO 0,25 DENSIDADV ENERO 0,23
SEPTIEMBRE 22.212,00 SEPTIEMBRE 51.913,00
DENSIDADV SEPTIEMBRE 0,36 DENSIDADV SEPTIEMBRE 0,41
Viviendas CENSO 2005 61.683,00 Viviendas CENSO 2005 126.602,33
PEREIRA ENERO 28.518,00 | SINCELEJO ENERO 7.608,00
DENSIDADV ENERO 0,25 DENSIDADV ENERO 0,15
SEPTIEMBRE 31.552,00 SEPTIEMBRE 9.710,00
DENSIDADV SEPTIEMBRE 0,27 DENSIDADV SEPTIEMBRE 0,19
Viviendas CENSO 2005 116.365,00 Viviendas CENSO 2005 50.073,00
POPAYAN ENERO 14.276,00 [ SOACHA ENERO 14.926,00
DENSIDADV ENERO 0,24 DENSIDADV ENERO 0,16
SEPTIEMBRE 15.909,00 SEPTIEMBRE 21.799,00
DENSIDADV SEPTIEMBRE 0,27 DENSIDADV SEPTIEMBRE 0,23
Viviendas CENSO 2005 59.492,33 Viviendas CENSO 2005 94.310,00
RIONEGRO ENERO 5.698,00 | TULUA ENERO 6.458,00
DENSIDADV ENERO 0,22 DENSIDADV ENERO 0,14
SEPTIEMBRE 8.819,00 SEPTIEMBRE 10.853,00
DENSIDADV SEPTIEMBRE 0,34 DENSIDADV SEPTIEMBRE 0,23
Viviendas CENSO 2005 25.601,00 Viviendas CENSO 2005 46.512,00
SANTA MARTA ENERO 5.821,00 | TUNJA ENERO 8.095,00
DENSIDADV ENERO 0,06 DENSIDADV ENERO 0,20
SEPTIEMBRE 13.600,00 SEPTIEMBRE 12.478,00
DENSIDADV SEPTIEMBRE 0,15 DENSIDADV SEPTIEMBRE 0,31
Viviendas CENSO 2005 90.104,00 Viviendas CENSO 2005 40.109,00
VILLAVICENCIO ENERO 7.913,00
DENSIDADV ENERO 0,09
SEPTIEMBRE 15.360,00
DENSIDADV SEPTIEMBRE 0,17
Viviendas CENSO 2005 92.308,00

Fuente: CNTV. Célculos CINTEL. DENSIDADV = MES / Viviendas CENSO 2005
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En cuanto al indice HHI por municipio, basado en lineas, se puede observar en la
Tabla 14 que en el 87,57% de los municipios del pais solo existe actualmente un
proveedor de telefonia fija.

Tabla 14. Distribucion de frecuencia del HHI por municipio

Intervalo Frecuencia
3.367 4.030 10 1,04%
4.030 4.694 7 0,73%
4.694 5.357 21 2,19%
5.357 6.020 17 1,78%
6.020 6.684 14 1,46%
6.684 7.347 14 1,46%
7.347 8.010 9 0,94%
8.010 8.673 13 1,36%
8.673 9.337 14 1,46%
9.337 10.000 838 87,57%

Total 957 100%

Fuente: SSPD, calculos CINTEL. Julio 2007

A nivel agregado, la tendencia constante de la penetracion de lineas fijas entre el
afio 2001 y el afio 2007 (oscilando alrededor de las 7°630,000 lineas en servicio)
permite concluir la no existencia de una devolucion masiva, sistematica y continua
de suscripciones. Ver Grafica 5.

En los casos en los cuales se ha producido una devolucion de lineas, como lo
muestra la Grafica 37, la principal causa de esta devolucion, segin datos de la
SSPD*® ha estado asociada con problemas de mora en el pago del servicio. Esta
razon es independiente de las razones de mercado que se analizan en este
documento (intercambiabilidad, precio, etc)

% Superintendencia de Servicios Publicos Domiciliarios, SSPD. Retiros definitivos de lineas por estrato. Consulta realizada
al SUI en noviembre de 2007. http://reportes.sui.gov.co/fabricaReportes/frameSet.jsp?idreporte=tel com_059
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Gréfica 37. Causal de retiro de linea TPBC
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Fuente: SSPD

e Infraestructura

Como ya se ha mencionado, un operador entrante tiene dos opciones para ofrecer
servicios de telefonia a sus clientes: desplegar su propia infraestructura o alquilar
infraestructura existente.

En cuanto al despliegue, la infraestructura de redes necesaria para ofrecer este
servicio requiere altas inversiones y presenta costos hundidos. Asimismo, la
construccion de la planta externa est4d limitada, entre otros, por las
reglamentaciones impuestas por los municipios en materia de ordenamiento
territorial para el despliegue y utilizacion de infraestructura esencial (postes,
ductos etc.), las cuales estan generando barreras persistentes a la competencia,
barreras que afectan principalmente al operador entrante. Por otra parte no existe
consenso sobre las diferentes metodologias de costos de las cuales se obtiene el
precio de acceso a algunos de estos recursos. El control de las alcaldias sobre
algunos operadores locales y otras empresas de servicios publicos con alta
infraestructura de redes (energia, acueducto, gas, etc) les podria permitir obtener
ventajas en el acceso a este tipo de recursos.

Antes este panorama, las tecnologias inalambricas han sido planteadas como un
posible sustituto para el acceso local.
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e Mercado mayorista

Como conclusién del anélisis realizado, el mercado de llamadas (acceso® vy
originacion) en una ubicacion fija de un operador de red telefonica publica cumple
con los tres criterios propuestos como requisitos para proponer el mercado
mayorista de acceso y originacién en lineas fijlas como mercado relevante
candidato a regulacién ex - ante.

e Primer criterio: El mercado de acceso a lineas fijas y su prestacion
conjunta con originacion de llamadas presenta barreras estructurales
debido a las altas inversiones involucradas, las economias de escala y
densidad, y barreras regulatorias 0 normativas representadas en los
diferentes obstaculos que existen para el despliegue de redes y/o
infraestructura esencial.

e Segundo criterio: Prospectivamente este mercado sélo puede alcanzar
niveles de competencia en aquellas zonas en donde existan varias
redes de diferentes tecnologias.

e Tercer criterio: Las barreras estructurales a la entrada debido a las altas
inversiones involucradas, las economias de escala y densidad, no
pueden ser tratadas de manera efectiva de manera ex — post, es decir,
no se puede esperar corregir mediante la ley de competencia una
situacion que surge de una circunstancia estructural de la industria, la
cual exige, entre otras, acciones correctivas como obligacién de
conceder acceso y regulacion de precios.

e Mercado minorista

En Colombia, el acceso y originacion de llamadas esta sujeta a regulacion ex ante
en cuanto al control de precios con fines sociales y de proteccion al usuario,
acceso conmutado a Internet, condiciones para llamar a nUmeros no geograficos y
a servicios especiales, entre otras medidas, lo cual afecta la formacion de precios
y cantidades, y el margen del operador. Esta situacion no depende del nivel de
competencia, es decir, no esta presente solamente en aquellas zonas geograficas
en donde no existe competencia efectiva entre redes, sino es prevalente a nivel
nacional.

Sin embargo, es de esperar que una vez las medidas aplicadas a los mercados
mayoristas relacionados alcancen los objetivos propuestos en ausencia de

*" Incluye todas las alternativas de transmisién capaces de proveer servicios de voz, como pares aislados y desagregacién
de dltimo kilémetro
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regulacion de precios al detal®®, este mercado deje de ser requerido como sujeto a
regulacién ex - ante.

Por lo tanto, este mercado minorista de llamadas (acceso™ y originacién) en una
ubicacion fija de un operador de red telefénica publica cumple las mismas
condiciones gque su contraparte mayorista:

e Primer criterio: El mercado de acceso a lineas fijas y su prestacion
conjunta con originacion de llamadas presenta barreras estructurales
debido a las altas inversiones involucradas, las economias de escala y
densidad, y barreras regulatorias o normativas representadas en los
diferentes obstaculos que existen para el despliegue de redes y/o
infraestructura esencial.

e Segundo criterio: Prospectivamente este mercado sélo puede alcanzar
niveles de competencia en aquellas zonas en donde existan varias
redes de diferentes tecnologias y/o, por ejemplo, la implementacion
efectiva de CS/CPS.

e Tercer criterio: Las barreras estructurales a la entrada no pueden ser
tratadas de manera efectiva de manera ex — post

6.2.1.3 Terminacion

En un esquema de CPP®°, todo propietario de una red de acceso a abonados de
telecomunicaciones, cuenta con poder monopdlico en ella y es libre de fijar los
cargos de terminacion® sin ningln tipo de presiones de mercado®. Por otra parte,
la persona que llama no cuenta con otras opciones; debe aceptar y pagar ese
cargo que hace parte del costo general de la llamada. En estos casos se
recomienda la intervencion directa para garantizar el acceso a las redes a precios
orientados a costos eficientes.

En Colombia, la CRT decidid intervenir los cargos de acceso a redes de
telecomunicaciones, intervencion que se materializé en la Resolucion 1763 de
2007 y que establece los valores maximos a pagar por concepto de terminacion
tanto para redes fijas como para redes moviles.

°% Complementada con medidas relacionadas con proteccién al consumidor

* Incluye todas las alternativas de transmisién capaces de proveer servicios de voz, como pares aislados y desagregacion
de ultimo kildmetro

% «Quien llama paga”

¢! Sin importar el origen de la llamada, caso fijo-mévil

%2 Ver pagina 24 del Documento Explicativo 2007 CE
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En los documentos emanados por la CRT, como soporte a la intervencion directa
en este mercado, se encuentra la suficiente justificacion tanto académica como
practica acerca de este punto.

Como conclusién, el mercado de terminacién de llamadas en redes telefonicas
cumple con los tres criterios propuestos como requisitos para proponer este
mercado mayorista como mercado relevante

e Primer criterio: Por definicibn en un esquema de tarificacion CPP, el
operador posee poder monopdlico sobre la terminacion en su red, lo cual
permite afirmar que esta es la mayor barrera estructural de este mercado y
se considera suficiente para calificar este criterio como cumplido.

e Segundo criterio: No es posible que el mercado por si solo alcance niveles
de competencia efectiva ya que la posibilidad de sustitucién por el lado de
la oferta no es posible (todo operador ejerce un poder monopdlico sobre el
acceso a sus clientes).

e Tercer criterio: Los problemas de competencia de este mercado son
inherentes a su naturaleza de red y a la modalidad de tarificacion
establecida en Colombia (CPP), por lo que la solucion a esta situacion no
puede llevarse a cabo de forma ex post. (Antritrust)

6.2.1.4 Larga Distancia

Este servicio (Larga Distancia Nacional — LDN y Larga Distancia Internacional —
LDI) acaba de sufrir importantes cambios en su normativa que hacen altamente
especulativo cualquier analisis de competencia futura (segundo criterio) en el
mercado minorista (retail), ya que se prevén cambios significativos en la estructura
de la oferta del servicio por la entrada de nuevos operadores y comercializadores,
y su efecto en la evolucion de los precios y cantidades (ver Gréfica 8), al igual que
el impacto sobre el mercado del multiacceso y la nueva obligacion de
presuscripcion.

Se recomienda que se revise continuamente la situaciéon de competencia de
este mercado para monitorear el efecto de la entrada en vigor de las medidas
enunciadas en la Resolucion CRT 1720 de 2007.

Por otra parte, las cadenas de valor que se deberian utilizar para los servicios de
larga distancia se pueden observar en Gréfica 38.
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Graéfica 38. Cadenas de valor de larga distancia

Ultlmo Voz Local Voz LDN
Tran5|to Termmamon
Kllometro O”glnamon I - - MRS
Ultlmo Voz Local Porcmn Voz LDI
0r| inacién
Kilometro _ Minorista Transno Internacnonal Mlnorlsta

Fuente: CINTEL

6.2.1.4.1 Transito

En estas cadenas también se debe analizar y monitorear de manera permanente
el componente de “transito” (transporte o backhaul) nacional de la cadena de
valor®®. En Colombia este componente es provisto por operadores de servicio
portador, o es auto-suministrado por cada operador de telefonia de larga distancia.
Es necesario que la CRT evalle de manera continua la presencia de fallas de
mercado en los servicios de LDN y LDI con el fin de detectar si una de las
causas pudiera ser una restriccion de acceso a servicios de transporte
(backhaul) para los nuevos o actuales operadores de LD, y de esta manera
analizar la necesidad de crear un mercado mayorista de este componente.

6.2.2 Llamadas de voz sobre lineas no fijas

6.2.2.1 Cadena de valor de llamadas moéviles

Dentro de la cadena de valor del mercado minorista de llamadas en red movil, es
posible identificar a la terminacién en la propia u otras redes moviles como el
elemento menos replicable y que genera el poder en ese mercado. La presencia o
ausencia de un eslabon mayorista de reventa (OMV: Operadores moviles
virtuales) depende, en ausencia de problemas de dominancia, de la libre iniciativa
empresarial de los operadores y su vigilancia es responsabilidad de las
autoridades de competencia.

Los otros componentes no replicables ya estarian sujetos a diversas formas de intervencion ex
— ante por pertenecer también a otros mercados
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Gréfica 39. Cadena de valor mercado moévil
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6.2.2.2 Originacion minorista de llamadas en redes moviles

El servicio de telefonia mévil en Colombia se presta bajo un esquema de
tarificacion CPP. Adicionalmente, tal y como se menciono en la discusion sobre
intercambiabilidad de servicios de voz, los indicadores de este servicio (ver
seccion 4.2) muestran un buen nivel de competencia efectiva que se refleja en la
alta dindmica y penetracion del mismo sobre la poblacion, la disminucion de
precios al detal, la oferta de planes de minutos mas variados para el cliente vy el
crecimiento del trafico agregado. Los traficos tanto on-net como off-net reportados
por los operadores, se han incrementado de forma continua y el nivel general de
precios continta descendiendo (ver seccion 4.2.2).

El valor agregado medio por minuto® de comunicaciéon mévil ha descendido de
277 pesos, valor que registraba en el aflo 2001, a 67 pesos en el segundo
semestre del afio 2007 para el caso del operador MOVISTAR. Situacién similar ha
presentado el operador COMCEL. El operador TIGO, muestra un comportamiento
mas estable en sus precios medios para el mismo periodo de analisis

Por el lado de la oferta, se observa una competencia en precios y planes para los
suscriptores con el fin de lograr obtener un mayor tamafo de red y apropiar las
externalidades positivas propias de estos servicios. Al igual que los usuarios de
telefonia moévil en todo el mundo, los suscriptores colombianos obtienen un
servicio que incluye realizar llamadas, acceso, recibir lamadas, mensajes de texto
SMS y comunicaciones de larga distancia (los cuales se pueden considerar como
un paquete). Por otro lado, la recomendacion de la CE especifica que no se debe
realizar distincion entre las modalidades de prepago y pospago. La razon detras
de esta afirmacion, es que la diferencia entre ambas modalidades son
simplemente formas de facturacion.

% Este valor se obtiene al dividir los ingresos por explotacion del servicio entre el nimero de minutos cursados segun el
reporte oficial que los operadores entregan trimestralmente al Ministerio de Comunicaciones.
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Tanto los sondeos desarrollados en hogares y en empresas, como el analisis de
competencia, a través de la evolucion de las tarifas e indice de concentracion HHI
en términos de usuarios (el cual tiene un valor de 5.515 (Ver 4.2.2.1) para tres
operadores al segundo trimestre 2007), no arrojan evidencia concluyente sobre la
necesidad de incluir este mercado en la lista de candidatos a ser sujetos a
regulacién ex-ante. Se recomienda por lo tanto que las actuaciones relacionadas
con practicas anticompetitivas, problemas de calidad, precios y posible abuso de
poder de mercado sean realizados por la autoridad de competencia o estén
incluidos en los regimenes de proteccion al usuario.

6.2.2.3 Terminaciéon en redes moviles

Como se menciond en seccion 6.2.1.3, las industrias de redes como la telefonia
moévil comparte con toda industria de redes de telecomunicaciones la
caracteristica basica que, bajo un esquema de CPP todo propietario de una red de
acceso cuenta con poder monopodlico en ella y es libre de fijar los cargos de
terminacion sin ningun tipo de presiones de mercado, y la persona que llama no
cuenta con opciones ya que debe aceptar y pagar ese cargo que hace parte del
costo general de la llamada.

Igualmente, bajo un esquema CPP, el incremento a un ritmo mayor (frente al
incremento de sus competidores) por parte de un operador en el nimero de
abonados de una red movil, amplia igualmente el poder en el componente de
terminacion mayorista de llamadas y ante esta situacion, la demanda responde
internalizando ese efecto a través del aumento de las suscripciones y del trafico
dentro de esta misma red (CE 2007 pag. 43%). Esto genera diferenciales de
crecimiento en los traficos off-net y on-net (Gréfica 23, Gréfica 24 y Gréfica 25) e
incrementa el poder monopdlico sobre los clientes.

En este sentido, la terminacion de llamadas y de SMS a usuarios maviles es un
mercado mayorista relevante ya que:

e Primer criterio: La terminaciéon de llamadas en una red movil bajo un
esquema CPP genera, como barrera estructural, poder de mercado de cada
operador sobre su propia infraestructura, independiente del origen de la
llamada (incluido el caso de la llamada fijo - movil). Ilgualmente, esta
industria, como todas las de telecomunicaciones, presentan efectos de red.

% Mayor detalle de este efecto se encuentra en Economides, N. “The economics of networks”. International Journal of
Industrial Organization. Vol 14, N. 2 .1996.

117
CONFIDENCIAL PARA USO EXCLUSIVO DE CRT



CENTRO DE DE LAS

e Segundo criterio: Ademas de la no posibilidad de encontrar alternativas
para terminar llamadas (no existe sustitucion de oferta), el crecimiento de
los diferenciales de trafico on-net y off-net observados en el operador de
mayor tamafio, indica que la demanda se encuentra internalizando los
efectos de red, lo cual, en ausencia de intervencion ex - ante, interfiere con
el logro de mejores niveles de competencia en el tiempo.

e Tercer criterio: Ademas de la limitacion estructural con respecto al poder
sobre el usuario asociado a la propiedad de la red (lo cual requiere
intervencion ex - ante), en lo que se refiere a las externalidades de red que
presenta esta industria, los ultimos desarrollos de la teoria econdmica
aplicada sugiere que la capacidad de los conceptos que utilizan las
autoridae%les antitrust para alterar la estructura del mercado se encuentra
limitada

6.3 Acceso a Internet banda ancha

Como se analiz6 en el documento de Marco Tedrico del proyecto, el mercado de
acceso a datos y acceso a Internet banda ancha desde ubicaciones fijas se
puede separar®’ del mercado de acceso a datos y acceso a Internet banda ancha
movil (comunmente denominado 3G) dadas las caracteristicas de este ultimo de
mercado emergente. Ademas, en Colombia a la fecha, las licencias de WiIMAX se
otorgan para prestar servicio fijo inaldmbrico. Por esta razon, los mercados
candidatos a ser sujeto a regulacion ex - ante se limitaran a aquellos con acceso
desde ubicacién fija, bien sea a través de redes telefénicas fijas, microondas,
WIMAX, fibra éptica, HFC, etc.

6.3.1 Cadena de valor acceso banda ancha a Internet

En la seccion 1.7.2 del documento de Marco Tedrico (CINTEL 2007a) se presentd
la cadena de valor genérica de servicios de acceso a banda ancha, la cual se
propone adaptar para el caso colombiano de la siguiente manera:

% Economides, N. “Competition policy in network industries: an introduction”. Stern School of Business NUY working paper.
Junio 2004. Disponible en www.stern.nyu.edu/networks
%7 Ver CINTEL (2007a) seccién 1.7.1 sobre la evolucién de 3G y el apéndice de esta seccién sobre WiMAX
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Gréfica 40. Cadena de valor acceso banda ancha a Internet
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El elemento menos replicable®® en esta cadena de valor es el “bucle de abonado o
dltimo kilémetro™®® . El siguiente elemento menos replicable es el de “banda ancha
a nivel de bitstream”’°, entendiéndose este Gltimo como un insumo que permite el
acceso integral a nivel de bitstream a potenciales clientes de Internet banda
ancha. Este ultimo mercado es complementario al acceso fisico (mercado bucle de
abonado o ultimo kilbmetro) y se puede construir usando este Ultimo insumo
combinado con otros elementos.

6.3.2 Mercado minorista de banda ancha

Colombia presenta un nivel de difusion de acceso a Internet por Banda Ancha que
aun se puede considerar bajo si se compara con los niveles internacionales. Sin
embargo, la expansion de las redes de cable y las adjudicaciones de licencias
para la prestacion de Banda Ancha inalambrica permiten establecer una
prospectiva de crecimiento positivo para los proOximos afos.

De acuerdo con la informacion proporcionada en la seccion 4 de oferta de
servicios de telecomunicaciones, los niveles agregados de precios se encuentran
descendiendo y las suscripciones estan creciendo a ritmos acelerados.

Por su parte, las tarifas de acceso dedicado a Internet (E1), han venido
descendiendo igualmente, como se ilustra la Grafica 41.

% Estuche, A. Valletti, T. “The theory of access pricing: an overview for infrastructure regulators”. World Bank Working
Paper. 1998.
% Bucle de abonado en el concepto de dltima milla, es decir, red de acceso a los clientes, por lo cual no se refiere
exclusivamente a los operadores con red de cobre.
™ Dentro del concepto del mercado “wholesale broadband access” del Documento Explicativo 2007 CE pagina 35, el cual
define que este mercado comprende acceso no fisico o acceso a red virtual incluyendo acceso bitstream en una ubicacion
fija.
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Gréfica 41. Evolucion de la tarifa promedio del servicio de banda ancha. (Tabla adjunta)

Tarifa Promedio Nacional

$4.500.000 ~
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$3.000.000
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$2.000.000

$1.500.000

$1.000.000

$500.000 -

$0 . . .
2005_2 2006_1 2006_2 2007_1
Evolucion tarifa promedio de E1
DEPARTAMENTO 2005 2 2006 1 2006 _2 2007_1
AMAZONAS $ 2.563.000
ANTIOQUIA $ 3.784.018 $ 4.007.113 $ 3.659.813 $ 2.265.190
ARAUCA $ 2.563.000 $ 3.000.000
ATLANTICO $ 4.038.849 $ 3.982.267 $ 3.655.685 $ 2.163.534
BOGOTAD.C $ 5.056.188 $ 3.986.230 $ 3.003.529 $ 2.668.598
BOLIVAR $ 4.368.802 $ 3.299.587 $ 3.128.876 $ 2.845.093
BOYACA $ 3.355.553 $ 4.250.000 $ 6.417.368 $ 2.432.000
CALDAS $ 4.134.352 $ 4.488.352 $ 5.110.392 $ 2.453.689
CAQUETA $ 2.563.000 $ 6.000.000
CASANARE $ 2.531.500 $ 4.250.000 $ 4.088.000 $ 2.650.000
CAUCA $ 3.501.016 $ 2.770.478 $ 3.326.803 $ 2.483.282
CESAR $ 2.563.284 $ 3.804.750 $ 3.783.536 $ 1.862.625
CHOCO $ 2.563.000 $ 6.000.000 $ 6.000.000 $ 6.000.000
CORDOBA $ 2.087.912 $ 3.055.319 $ 2.537.803 $ 1.677.650
CUNDINAMARCA $ 2222222 $ 4.153.846 $ 2.982.604 $ 2.534.729
GUAJIRA $ 2.563.000 $ 6.000.000
HUILA $ 2.531.500 $ 4.250.000 $ 3.382.412 $ 3.382.412
MAGDALENA $ 3.020.128 $ 3.846.985 $ 3.432.456 $ 1.620.750
META $ 2525214 $ 3.728.136 $ 3.452.777 $ 2.477.292
NARINO $ 2.840.309 $ 4712582 $ 4.091.593 $ 4.195.000
NORTE DE SANTANDER $ 2.531.500 $ 4.041.667 $ 2.139.365 $ 2.031.050
PUTUMAYO $ 2.563.000
QUINDIO $ 2.531.500 $ 2.770.478 $ 3.755.153 $ 1.911.000
RISARALDA $ 2.905.917 $ 2.970.848 $ 3.045.936 $ 3.042.319
SANTANDER $ 3195431 $ 3.746.532 $ 3.269.830 $ 2.220.954
SUCRE $ 2.531.500 $ 2.500.000 $ 3.666.666 $ 3.666.666
TOLIMA $ 2.531.500 $ 4.250.000 $ 2.535.886 $ 2.343.659
VALLE DEL CAUCA $ 3.306.071 $ 3.963.218 $ 3.456.508 $ 2.717.459
Total general $ 3.400.994 $ 3.909.167 $ 3.431.832 $ 2.560.924

Fuente: SSPD
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La tecnologia que ha presentado mejor comportamiento en los Ultimos afios ha
sido el acceso por linea digital de usuario (DSL). La competencia a nivel de la
oferta esta determinada por la competencia entre la tecnologia de cable HFC, fibra
Optica, y la tecnologia DSL y que contara, en el corto plazo, con un nuevo jugador:
el acceso inalambrico a través de la tecnologia WiMAX.

Con respecto al factor geografico, se debe tener en cuenta aquellos municipios y
areas geogréficas del pais que solo cuentan con redes de acceso de un unico
proveedor. En estos municipios, es mas complicado que la competencia se genere
por la accion de las fuerzas del mercado ya que la demanda esta condicionada,
entre otros factores, por la capacidad de los usuarios de adquirir computadores
personales (CINTEL 2007b).

Este mercado minorista presenta signos de competencia en aquellas ciudades en
donde estan presentes (con red desplegada) estas tecnologias. En ciudades en
las cuales la presencia de los diferentes posibles oferentes no es tan fuerte, se
pueden presentar poderes de mercado en el componente de acceso (ver seccion
6.2.1.2). Por ende, este mercado minorista no requiere intervencién ex — ante’?,
recomendandose la actuacion al nivel mayorista.

6.3.3 Ultimo kilmetro y banda ancha

El dltimo kildmetro, como insumo del servicio de banda ancha, tiene las mismas
caracteristicas econdémicas del acceso a las redes de voz fija discutidas
anteriormente. Sin embargo, las adjudicaciones para prestacion del servicio de
banda ancha inalambrica (WiMAX) y los compromisos de expansion asociados a
esas licencias representan una competencia potencial, adicional a la de HFC y
fibra oOptica, por lo menos en las capitales de departamento y los municipios de
mas de 80.000 habitantes.

La diferencia en el cubrimiento (ambito geografico de aplicacion) de los mercados
de “dltimo kilébmetro” y el de “banda ancha a nivel de bitstream” esta dada por el
nivel de competencia actual y potencial en el mercado. En aquellos municipios en
los cuales ya se encuentren varios operadores con redes de cobre y/o de cable
HFC (y posiblemente otras como WiMAX), es decir presentan HHI bajo, es posible
que el acceso al ultimo kilbmetro sea suficiente para generar un mercado
mayorista de este insumo que permita la entrada de nuevos jugadores, los cuales
alquilardn o construirdn la red de conmutacion y de transporte (backhaul)
requerida para ofrecer sus servicios.

™ Excepto, como en todos los casos, en lo relacionado con el régimen de proteccién al usuario
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Por el contrario, en aquellos mercados con HHI alto’® se requiere que el operador
(operadores) con posicion de dominio permita el acceso a posibles interesados no
solo al ultimo kilbmetro sino también a los elementos de red, légicos, de
conmutacion y transporte (backhaul) requeridos para ofrecer servicios de acceso a
Internet banda ancha por parte de un entrante.

Estos dos mercados mayoristas (Ultimo kilbmetro y banda ancha a nivel de
bitstream) cumplen con los tres criterios de inclusion como mercados candidatos
ya que:

e Primer criterio: Estos mercados cuentan con las mismas barreras
estructurales del acceso a voz fija ya presentadas. Adicionalmente
requieren inversiones adicionales para poder utilizar la infraestructura de
ualtimo kildmetro para acceso y trafico de Internet.

e Segundo criterio: Las recientes condiciones establecidas de adjudicacion de
los permisos para la prestacion de los servicios de banda ancha inalambrica
representan una competencia potencial que no puede ser proyectada de
una manera precisa. Por otra parte, la competencia potencial por parte de
los operadores de cable queda igualmente sujeta a la presencia de redes
HFC en areas especificas. EI cumplimiento del segundo criterio entonces
gueda sometido a mercados geograficos especificos.

e Tercer criterio: Los problemas de competencia de este mercado son
inherentes debido a sus condiciones de barrera estructurales por lo que la
correccion de esta situacion no puede llevarse a cabo de forma ex - post
exclusivamente.

6.3.3.1 Transito

Es importante destacar, al igual que se mencion6 en el andlisis de los servicios de
larga distancia (ver seccion 6.2.1.4), que un insumo fundamental para el
funcionamiento del mercado banda ancha a nivel de bitstream es el componente
de transporte o backhaul, el cual en Colombia es suministrado por operadores de
servicio portador o es auto-suministrado por los operadores integrados
verticalmente. El Regulador deberia evaluar de manera continua el estado de
competencia en este componente de transporte con el fin de detectar si el
desarrollo del mercado mayorista banda ancha a nivel de bitstream puede ser
afectado por cuellos de botella en el suministro del backhaul, con el fin de
proceder a disefiar las medidas correctivas pertinentes.

" En la mayoria de los casos, esta situacién se presenta en municipios o regiones con una baja demanda potencial
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Apéndice: WIMAX

La tecnologia WIMAX basada en el estandar 802.16 del IEEE compatible con el
HiperMAn definido por la ETSI, es considerada como una alternativa en el
desarrollo de redes inalambricas al brindar acceso a usuarios fijos, nomadicos y
moviles. Durante su desarrollo se han definido y coexistido dos tendencias que
apunta a ambitos distintos vistos desde la Optica del operador y los prestadores de
servicios de conexion, ya que en algunos casos la implementacion de WiMAX se
ve orientada por el desarrollo de sus redes ya existentes.

El primer enfoque se encuentra basado en el IEEE 802.16-2004 el cual fue
desarrollado y optimizado para redes fijas y nomadicas; la segunda versién de
WIMAX es diseflada para soportar movilidad y portabilidad brindando al usuario
una mayor flexibilidad para su uso (IEEE 802.16e-2005). En la Tabla 15 se
presentan los tipos de acceso de una red WIMAX y el estandar bajo el cual
pueden ser provistos.

Tabla 15. Tipos de Acceso en las Redes WiIMAX

Tipo de : . Ubicacion /
P Dispositivos : Handoffs | 802.16-2004  802.16e-2005
Acceso Velocidad
. CPE indoor y Simple / Si Si
Fijo outdoor Estacionario No
: CPE’s Indoor y Mdltiple / Si Si
Nomadico tarjetas PCMCIA Estacionario No
Mdltiple / Baja .
Portable Plx/l?r':f(gréjsy Velocidad Hard Handoffs No Si
( Personal)
o PCMCIA, o Mdltiple / baja .
MO.VIII?ad Minicards, PDAs Velocidad Hard Handoffs No Si
simpie y Smartphones (Vehicular)
Portatiles Mdltiple /
g PCMCIA - Velocidad )
I\élowhdf;ld Minicards , Vehicular Soféa Handoffs No Si
ompeta PDAsy normal
Smartphones (60Km/h)

Fuente :

networks”, Wimax Forum

Ambos estandares el 802.16-2004 y el 802.16e-2005 son producto de la demanda
de soluciones especificas de acceso y soporte a las redes ya existentes, dejando
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de lado la compatibilidad entre si. La diferencia méas notoria entre los dos
estandares es la técnica de multiplexacion, el primer estandar usa OFDM
(Multiplexacién por Division de Frecuencias Ortogonales, en inglés Orthogonal
Frequency Division Multiplexing), el segundo emplea OFDMA (Orthogonal
Frequency Division Multiple Access).

El estandar 802.16-2004 presenta un mejor desempefio en redes fijas que usan
antenas direccionales y conservan linea de vista lo que hace de éstas redes mas
rapidas en su implementacion y menos costosas; adicionalmente ya existen
dispositivos comercialmente viables en el mercado que lo hacen atractivo para los
operadores de voz y prestadores de servicios de datos.

Por su parte el estandar 802.16e-2005 con OFDMA brinda una mayor flexibilidad
al permitir el manejo de diferentes tipos de usuarios dentro de una misma celda,
de dispositivos y de antenas. Este tipo multiplexacién permite tener un menor nivel
de interferencia entre usuarios con antenas omnidireccionales, caso de los
handset o smartphones, de igual forma incrementa las capacidades de recepcion
de los dispositivos al ser mas tolerante al NLOS.

WIMAX 802.16e-2005 es capaz de soportar diferentes tipos de handoffs. El hard
handoff es aquel donde el dispositivo se encuentra registrado siempre a una
misma radiobase lo que impide la total movilidad del dispositivo y presenta una
alta latencia, siendo apto para aplicaciones de datos; en el caso del soft handoff el
sistema es mas complejo pero permite al dispositivo encontrarse registrado en una
radiobase y asociado con una segunda. De esta forma es posible prestar servicios
de aplicaciones en tiempo real similares a algunas que se brindan sobre las redes
celulares ya existentes, como voz sobre IP, VOIP.

En general ambos enfoques que ha tomado WIMAX proveen diferentes tipos de
soluciones a los operadores de voz y prestadores de servicios de datos; sin
embargo el desarrollo que cada uno ha tenido hacen que el cronograma de
implantacion sea totalmente diferente entre si, e igualmente su desarrollo
comercial. A continuacion se presenta en la Tabla 16, el cronograma de la
tecnologia y un cuadro comparativo de la disponibilidad de equipos de usuario
prevista por el WiMAX Forum.
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Tabla 16. TIMELINE y ROAD MAP de WiMAX

802.16-2004 802.16e
WiMAX WIMAX
First certified products ;
2005 2006 2007 2006 Outdoor CPE &
Indoor, H
802.16-2004 lab opens selfinstallable CPE
PCMCIAcard  §
Air protocol certification — for laptops
Qutdoor :
2007 :
Service certification — = First certified products
Outdoor i PCMCIA card for
) : laptops, indoor self-
Indoor certification { installable CPEs
i MiniPCMCIA
802-16¢ lab opens 2008 3 card for laptops
802 16e first certification i PDA, smartphone

2009

Fuente : Modificado de “Fixed, Nomadic, Portable and Mobile applications for 802.16-2004 and 802.16e WIiMAX networks”,
Wimax Forum.

Aunque la tecnologia actualmente ya se encuentra disponible, la adopcion de la
misma depende en gran medida de los dispositivos de usuario, es decir de los
costos y la facilidad de acceso que se pueda tener a ellos, caso de los PC
portatiles que traen ya incluido el chip capaz de integrar WiMAX 802.16e-2005
brindando la posibilidad de ambos tipos de acceso, fijo y mévil. De igual forma las
funcionalidades que decidan implementar los operadores y proveedores de
servicios de datos resultan determinantes a la hora de la adopcién de la
tecnologia.

En Colombia, aparte de tres licencias nacionales (Telefonica-Telecom, EPM
Telecomunicaciones y ETB) para la prestacion de servicios de telecomunicaciones
que utilicen sistemas de distribucion punto a punto y multipunto para acceso de
banda ancha inalambrica, se asignaron hasta dos nuevas licencias
departamentales, de tal manera que en un momento dado un cliente podra
escoger entre cuatro (4) o cinco (5) alternativas de conexion WiMAX. A junio 30 de
2007, se tenian registrados cerca de 43000 accesos banda ancha a Internet
usando WIMAX, lo cual representa el 4.5% del total de suscripciones de banda
ancha del pais.
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Tabla 17. Permisos Wimax

Comunicacion Celular S.A.
AMAZONAS PRIMERO OFERTA1 COMCEL S.A.
SEGUNDO | ———— -
PRIMERO OFERTA 2 AVANTEL 5 A
ANTIOOUIA ™ eEETNDO  OFERTA 1 | Cablecentio SA.
Comunicacion Celular 5.A.
ARAUCA PRIMERO OFERTA1 COMCEL S.A.
SEGUNDO |
. . PRIMERO OFERTAS Cable Unién de Occidente S A
ATLANTICO 1 5EETNDO  |OFERTA® | Servisatelite
BOLIVAR F‘Fil_f'ﬂ ERO OFERTA 3 Cable Union de Occidente 5.A.
SEGUNDO OFERTA 2 Cablecentro 5. A
BOYACA F‘RI_M ERO OFERTA 1 Cablecentro S5.A.
SEGUNDO QOFERTA 3 Cable Unién de Occidente 5.A.
PRIMERO OFERTAG Cable Unién de Occidente S.A.
CALDAS Comunicacion Celular S.A.
SEGUNDO OFERTAT COMCEL S.A.
Comunicacion Celular 5.A.
CAQUETA PRIMERO OFERTA1 COMCEL S.A.
SEGUNDO | ———— -
PRIMERO OFERTA 1 AVANTEL 5 A
EMPRESA DE
CASANARE TELECOMUNICACIOMNES DE LA
ORINOQUIA S.A_ES.P.
SEGUNDO OFERTA 2 "TELEORINOQUIA"
CAUCA PRIMERO OFERTA 4 Cable Unién de Occidente S A
SEGUNDO OFERTA 3 EMCALIEICE ESP.
PRIMERO OFERTA 2 Cable Unién de Occidente S A,
CESAR Comunicacionas Satelitales de
SEGUNDO OFERTA 3 Colombia 5.A.
Comunicacion Celular S.A.
CHOCO PRIMERO OFERTA 1 COMCEL S.A.
SEGUNDO | - -
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PRIMERO OFERTA 3 Cable Unidn de Occidente S A
CORDOBA Comunicacionas Satelitales de
SEGUNDO OFERTA 4 Colombia 5.A.
- PRIMERO OFERTA 2 AVANTEL S5 A.
CUNDINAMARCA e TR0 [OFERTA 3 | Cable Union de Occidente S A
Comunicacion Celular 5.4,
GUAINIA PRIMERO OFERTA 1 COMCEL S.A.
SEGUNDO | - -
PRIMERO OFERTA 1 Cable Unidn de Occidente S A
LA GUAJIRA Comunicaciones Satelitales de
SEGUNDO OFERTA 2 Colombia S.A.
Comunicacion Celular 5.4,
GUAVIARE PRIMERO OFERTA 1 COMCEL 5.A.
SEGUNDO | - -
HUILA F‘FEI_MERCI OFERTA 2 AVANTEIT SA .
SEGUNDO OFERTA 3 Cable Unidn de Occidente 5 A,
- PRIMERO OFERTA 3 AVANTEL 5A.
MAGDALENA SEGUNDO OFERTA 4 Cable Unidn de Occidente 5 A,
META PRIMERO OFERTA 2 AWVANTEL S.A.
SEGUNDO OFERTA 3 Cable Unidn de Occidente S A
. PRIMERO OFERTA 1 Cable Unidn de Occidente S A
MARINO Comunicacion Celular S.A.
SEGUNDO OFERTA 2 COMCEL S.A.
NORTE DE PRIMERO OFERTA 3 Cable Unidn de Occidente S A,
SANTANDER SEGUNDO OFERTA 1 33 Wireless Colombia 5 A
Comunicacion Celular 5.4,
PUTUMAYO PRIMERO OFERTA 1 COMCEL S.A.
SEGUNDO | ——— -
PRIMERO OFERTA 3 Cable Unién de Occidente S A,
QUINDIO Comunicacionas Satelitales de
SEGUNDO OFERTAS Colombia 5.A.
PRIMERO OFERTA 3 Cable Unién de Occidente S A,
RISARALDA SEGUNDO OFERTA 2 Cablecentro S.A.
Comunicaciones Satelitales de
SAN ANDRES PRIMERO OFERTA 3 Coloml:_:ia SA
Comunicacion Celular S A,
SEGUNDO OFERTA 4 COMCEL S.A.
PRIMERO OFERTA 4 Cable Unién de Occidente S A
SANTANDER Comunicacionas Satelitales de
SEGUNDO OFERTAS Colombia 5.A.
PRIMERO OFERTA 4 Cable Unién de Occidente S A
SUCRE Comunicacion Celular 3.4,
SEGUNDO OFERTAS COMCEL S.A.
TOLIMA PRI_MERCI OFERTA 4 AVANTEL 5 A.
SEGUNDO OFERTA 2 Cablecentro S.A.
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PRIMERO OFERTAG Cable Unién de Occidente 5 A,
SEGUNDO OFERTA 2 EMCALIEICE ESP.
Comunicacion Celular 5 A,
PRIMERO OFERTA1 COMCEL S.A.

SEGUNDO | - -

VALLE

VAUPES

Comunicacion Celular 5.A.
VICHADA PRIMERO QOFERTA COMCEL S.A.
SEGUNDO | —

Fuente: Ministerio de Comunicaciones de Colombia

De acuerdo con la Resolucion 1449 del 2006 del Ministerio de Comunicaciones,
los permisos comportan una obligacién de cobertura minima (art. 17) al término de
30 meses en todas las capitales de departamento, y en municipios con una
poblacion mayor a 80.000 habitantes de acuerdo con el Censo del 2005 (ver Tabla
18).

Tabla 18. Municipios con més de 80.000 habitantes en el pais

Nombre de municipio o

Nombre de municipio o

Nombre o — Poblacién Total Nombre i — Poblacién Total
Departamento 30-Jun-2005 Departamento 30-Jun-2005
departamental departamental

Cauca Santander de Quilichao 80.282 Boyaca Tunja 154.096
Cesar Aguachica 82.335 Narifio San Andres de Tumaco 160.034
Coérdoba Cereté 83.917 La Guajira Riohacha 167.865
Atlantico Sabanalarga 86.631 Antioquia Envigado 174.108
Antioquia Caucasia 87.532 Risaralda Dosquebradas 179.301
Coérdoba Sahagun 87.635 Valle Del Cauca Tulua 187.275
Norte De Santander  Ocafia 90.517 Santander Barrancabermeja 190.058
Valle Del Cauca Yumbo 92.192 Antioquia Itagui 232.680
Valle Del Cauca Jamundi 96.993 Sucre Sincelejo 237.618
Cundinamarca Girardot 97.834 Santander Floridablanca 254.683
Cundinamarca Chia 97.896 Cauca Popayan 257.512
Antioquia Rionegro 100.502 Quindio Armenia 280.930
Atlantico Malambo 101.280 Valle Del Cauca Palmira 284.470
Cundinamarca Zipaquira 101.551 Huila Neiva 316.033
Magdalena Ciénaga 101.985 Valle Del Cauca Buenaventura 328.794
Huila Pitalito 102.485 Cesar Valledupar 354.449
Casanare Yopal 106.822 Antioquia Bello 371.591
Boyaca Duitama 107.406 Coérdoba Monteria 378.970
Cundinamarca Facatativa 107.452 Caldas Manizales 379.972
Cundinamarca Fusagasuga 108.938 Meta Villavicencio 380.222
Narifio Ipiales 109.116 Narifio Pasto 382.618
Coérdoba Lorica 110.316 Cundinamarca Soacha 402.007
Choco Quibdé 112.886 Magdalena Santa Marta 415.270
Valle Del Cauca Guadalajara de Buga 116.893 Risaralda Pereira 443.554
Boyaca Sogamoso 117.094 Atlantico Soledad 461.851
Santander Piedecuesta 117.364 Tolima Ibagué 498.401
La Guajira Uribia 117.674 Santander Bucaramanga 516.512
Bolivar Magangué 121.515 Norte De Santander  Cucuta 587.676
Antioquia Turbo 121.919 Bolivar Cartagena 892.545
La Guajira Maicao 123.757 Atlantico Barranquilla 1.146.359
Valle Del Cauca Cartago 124.831 Valle Del Cauca Cali 2.119.908
Antioquia Apartadd 131.405 Antioquia Medellin 2.216.830
Santander Girén 135.791 Bogot, D.C. Bogot4, D.C. 6.840.116
Caqueta Florencia 143.871

Fuente: DANE Censo 2005
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7. PROPUESTA DE CRITERIOS PARA LA DETERMINACION DE
OPERADORES CON POSICION DOMINANTE EN UN MERCADO RELEVANTE
SUJETO A REGULACION EX - ANTE

7.1 Introduccion

El propésito del andlisis orientado a mercados relevantes es establecer si un
mercado es efectivamente competitivo o si hay buenas razones para considerar
gue llegard a ser efectivamente competitivo dentro de un periodo de tiempo
razonable. Si el Regulador prueba, con base en el analisis, que hay una empresa
con posicion dominante en el mercado relevante, entonces debe investigar los
aspectos que pueden o podrian ocurrir en caso de que esta empresa actle
solamente en su propio interés, independientemente de los intereses de sus
clientes y sin importar las limitaciones representadas por otros jugadores en el
mercado.

Un mercado que se considera que no es eficientemente competitivo es aquel
donde una o mas empresas con posicion dominante estan activas y donde las
soluciones bajo la ley nacional de competencia no son suficientes para resolver el
problema.

El Regulador por lo tanto realiza un analisis para establecer:

a) si cualquier empresa activa en el mercado goza de tal posicion dominante; y

b) si los problemas identificados cuando se examind la existencia de posicion
dominante se pueden resolver por medio de soluciones en el area de la
competencia.

Si el estudio de mercado relevante conduce al Regulador a la conclusion de que el
mercado no es efectivamente competitivo, el Regulador debe proponer soluciones
apropiadas (correctivos, o remedies en inglés) que se impongan a aquellos
competidores que son responsables, con su posicion dominante, de que el
mercado sea identificado como no efectivamente competitivo.

Si el Regulador encuentra, con base en el analisis de mercado relevante, que el
mercado es efectivamente competitivo, se deben suspender las obligaciones
impuestas.

Al examinar las caracteristicas del mercado, el Regulador parte de la definicion de
la situacion actual y en la proyeccion del desarrollo futuro. Esto se hace
prospectivamente, tomando como marco de tiempo la fecha estimada en la cual se
realizaria el siguiente andlisis del mercado relevante.
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7.2 Criterios para la determinacién de la posicion dominante

De acuerdo con el Decreto 2870 del 31 de julio de 2007, se define posicion
dominante como “la posibilidad de determinar directa o indirectamente, las
condiciones de un mercado, por parte de alguno o varios participantes en el
mismo”.

Para definir la existencia de posicion dominante el Regulador deberia emplear
criterios econdmicos con base en las condiciones actuales del sector, y del
desarrollo previsto de un mercado dado. El Regulador deberia probar la existencia
de posicion dominante con base en una combinacion acumulativa de estos
criterios y su interpretacion, ya que si son tomados por separado, pueden no ser
concluyentes. Pero esto no significa que el Regulador deba utilizar TODOS los
criterios para identificar una posicion de dominio, ya que en la mayoria de los
casos, un subconjunto de criterios le puede permitir al Regulador la determinacion
de la posicion de dominio.

Igualmente, la autoridad reguladora deberia determinar la posicibn dominante en
cada mercado por separado. Esto significa que puede asignar pesos O
ponderaciones de los criterios a cada caso, independientemente de los pesos
aplicados a cualquier otro mercado.

En la determinacion de la existencia de posicion dominante, el Regulador también
debe tener en cuenta los correctivos a fallas de mercado actualmente en vigor, si
las hubiere.

7.2.1 Elementos metodoldgicos

De acuerdo con la experiencia internacional (ver Apéndice de esta seccion y
Anexo 2) no existe un algoritmo determinante para identificar la presencia de
posicion de dominio por parte de un agente en el mercado, por lo cual se requiere
evidencia acumulativa. Asi mismo, como ya se menciond, no es indispensable
hacer referencia a TODOS los criterios sino a los que el regulador determine
vitales para demostrar situaciones de dominancia. En Europa son comunmente
usados los criterios: cuota de mercado, economias de escala y alcance, poder
compensatorio de demanda y ausencia de competencia potencial (ver Anexo 3)

Las mejores practicas sugieren, para el caso de dominancia individual, que
siempre se debe empezar por el calculo del indicador de cuota de mercado, ya
gue una cuota de mercado muy alta indicard muy probablemente una dominancia,
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a menos que existan condiciones estructurales de facilidad de entrada o salida de
tal manera que una pequefia ventaja en eficiencia pueda significar altas
diferencias en cuotas de mercado. Igualmente, una alta cuota de mercado pero
donde no se halle poder significativo de mercado podria significar que es un
mercado emergente que no seria normalmente sujeto a regulacion ex — ante.

En este sentido, dada las limitaciones de informacion y la realidad del mercado
colombiano, una posible secuencia de analisis puede ser la revision de los criterios
propuestos en el siguiente orden:

Criterios relacionado con cuota de mercado

Criterios relacionados con barreras de entrada

Criterios relacionados con estructura vertical

Criterios relacionados con tendencias en precios

Criterios relacionados con la capacidad de cambio de los clientes

Criterios relacionados con la capacidad de negociacién de los grandes
clientes

Demas criterios

Como ejemplo, una cuota de mercado por encima del 70% muy probablemente
indicard dominancia, a menos que exista libre entrada y salida del mercado,
caso en el cual una pequefna ventaja de eficiencia pudiera convertirse en
una gran diferencia en la cuota del mercado.

Sin embargo, como ya se menciond, no existe una formula automatica para
identificar PSM, ya que se pueden encontrar ejemplos en los cuales una
alta cuota de mercado no implica PSM (aunque esto es poco probable).
Esta es la razon de la necesidad de encontrar evidencia acumulativa. Pero,
como regla general (rule of thumb), se puede recomendar, dada la
experiencia del equipo consultor, que si se encuentra un agente con cuota
de mercado por encima del 70% — 80%, y existen barreras a la entrada
debido a que la tecnologia es dificil de replicar, esto debiera ser suficiente
evidencia para encontrar PSM; todos los demas criterios seguramente
corroborarian este hallazgo, y no seria dificil para el Regulador encontrar
evidencia adicional en los otros criterios.

Para bajas cuotas de mercado, hallar PSM es poco probable a menos que la
definicibn del mercado relevante sea muy amplia (por ejemplo, monopolios
regionales pero con cuotas de mercado calculadas a nivel nacional), de tal manera
que si se refina la definicion, las cuotas de mercado subiran, con lo cual se llega a
la situacion anterior. De la misma manera, bajas cuotas de mercado pueden
indicar dominancia si se encuentra una fuerte evidencia de los otros criterios de
evaluacioén, por ejemplo, amarre de los usuarios (customer lock-in).
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Para el caso de dominancia conjunta, si se ha identificado en un mercado
relevante una dominancia individual no se puede al mismo tiempo identificar una
dominancia conjunta. Es decir, la no existencia en un mercado de un operador con
dominancia no excluye la presencia de dominancia conjunta, pero cuando no se
encuentra un operador con dominancia individual en un mercado relevante,
todavia puede existir dominancia conjunta, para cuya identificaciéon se deberian
revisar, entre otros, los criterios recomendados en la seccion 7.2.3.

Establecer dominancia conjunta es mucho mas complejo que establecer una
dominancia individual. En la Tabla 19 se presentan los casos de dominancia
conjunta hallados en Europa a 2007. Algunos de estos casos se pueden consultar
con mayor detalle en el Anexo 5 del Marco Te6rico (CINTEL 2007a).

Tabla 19. Paises que encontraron dominancia conjunta.

Pais Mercado Referencia Operadores
Telefénica de Espafia, S.A.Uy
#7. Alquiler a usuarios de lineas Telefénica Servicios Audiovisuales,
(conjunto minimo de lineas alquiladas) ES/2006/0352 S.A.U (conjuntamente en “TESAU
~ Group”)
Espafia

#15. Acceso y originacion mayorista

P ES/2005/0330 Telefonica, Vodafone and Amena
de llamadas moéviles

#15. Acceso y originacién mayorista

Irlanda L IE/2004/0121 Vodafone and 02

de llamadas méviles

#15. Acceso y originacién mayorista Vodafone Malta Ltd and Moblsle
Malta de llamadas moviles MT/2006/0443 Communications Ltd

Fuente: Comisién Europea. COM(2007) 401 final™

A continuacién se describen estos criterios y en algunos casos se proponen
alternativas para su evaluaciéon en Colombia.

7.2.2 Andlisis de la posiciéon dominante individual

Cuando se examina la posicion dominante individual, el Regulador podria tener en
cuenta criterios”* de acuerdo con:

™ CE (2007). “Communication from the commission to the council, the European parliament, the European economic and
social committee and the committee of the regions on market reviews under the EU Regulatory Framework (2nd report)”.
gCOM(2007) 401 final}. Brussels

“ Se incluyen conceptos generalmente aceptados como validos para este tipo de andlisis, y expresados en documentos
como el “ERG (03) 09Rev1 Revised ERG Working Paper on the SMP concept for the new regulatory framework. Oct 2004”,
el cual desarrolla la fuente primordial de estos criterios, es decir, la norma 2002/C 165/03 de la Comisiéon Europea
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- cuota de mercado

- criterios que caracterizan la empresa

- criterios que caracterizan a los clientes;

- criterios que caracterizan la competencia en el mercado relevante.

7.2.2.1 Cuota de Mercado

a) Cuota de mercado

La cuota de mercado, medida por valor (por ingresos) o por volumen (trafico o
usuarios) es el principal indicador de la fortaleza de cualquier competidor en el
mercado. Aunque normalmente se le asigna un peso considerable a este
criterio para hallar posicién dominante, algunos criterios adicionales también se
tienen en cuenta aun en situaciones donde la cuota de mercado es
relativamente alta. Sin embargo, tales criterios adicionales por si solos, no
necesariamente tienen una naturaleza ni un peso determinante por separado.

Como ejemplo, para el caso europeo, la definicion que el Regulador hace de
posicion dominante se basa en la Ley de competencia europea, la cual parte
del tamafio de la cuota de mercado:

- Si la participacion de mercado de una entidad es menor al 25%, se
considera que tal entidad no tenga probablemente una posicién dominante.
Se pudiera encontrar poder significativo del mercado (PSM™) en los casos
en que el Regulador, examinando otros criterios, encuentra fuerte evidencia
gue soporta una posiciéon dominante.

- Si la participacién de mercado de una entidad esta entre el 25% y el 40%,
tal entidad podria poseer una posiciéon dominante;

- Si la participacion de mercado de una entidad es méas el de 40%, hay
razones para asumir la existencia de posicion dominante;

- Si la participacion de mercado de una entidad es mas del 50%, hay fuertes
razones para asumir la existencia de posicion dominante;

- Si la participacién de mercado es 75% o mas, hay una significativa posicion
dominante. El tamafio significativo de la participacion del mercado por si
mismo, indica la existencia de PSM y no hay necesidad de analizar otros
criterios.

“Directrices de la Comision sobre andlisis del mercado y evaluacion del peso significativo en el mercado dentro del marco
regulador comunitario de las redes y los servicios de comunicaciones electronicas”, y los desarrollos y aplicaciones en este
sentido de los reguladores de Espafia, el Reino Unido, la Republica Checa y otros paises.

"™ En este documento se utiliza el término “Poder Significativo del Mercado PSM” como sinénimo de “posicién dominante”
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Existen varios tipos de benchmarks, definidos desde el punto de vista
financiero y de desempefio para medir la participacion del mercado, de
acuerdo con las caracteristicas de cada mercado.

Es mas pertinente la estimacion por volumen o por valor?. La estimacion de la
cuota por valor (sobre los ingresos que genera el producto o servicio, por
ejemplo) tiene mas sentido econdémico y puede contener informacién adicional
acerca de la posiciones relativas de las firmas en el mercado. Por ejemplo, una
cuota de mercado que resulta mas alta al estimarse en valor indica la
disponibilidad de los consumidores a pagar un precio mas alto por el mismo
producto a ese operador.

Cabe sefalar que no es posible identificar posiciones de dominio en contextos
de entrada fécil, incluso si el incumbente tiene una cuota alta de mercado al
momento de la evaluacion. Si la entrada de nuevos competidores a la industria
es facil o si los consumidores pueden facilmente cambiarse de proveedor, una
participacion alta en el mercado no se traduce necesariamente en una posicion
de dominio.

La cuota de mercado sirve como una sefial para descartar posiciones de
dominio o para inducir a una evaluacibn mas cuidadosa de las mismas. La
practica en USA es descartar la probabilidad de posicion de dominio para
operadores con cuotas de 50% o0 menos e impulsar evaluaciones mas
completas para operadores con cuotas superiores a 50%. Posiblemente en el
caso de Colombia es razonable adoptar estos puntos de corte. Es clave
recordar que el calculo correcto de las cuotas de mercado depende de la
definicidbn correcta de los mercados. En Colombia, es inevitable considerar
mercados geograficos al menos en los casos de servicios de voz fija y de
banda ancha, y la recomendacion es definirlos a nivel de municipio o areas
metropolitanas, ya que no todos los operadores presentes en un departamento
tienen presencia en el 100% de los municipios. Esto permitira identificar casos
en los que un operador funciona como un monopolio o tiene una posicion
dominante en cada mercado local. Otro tema clave al calcular las cuotas de
mercado en Colombia es hacerlo por grupo empresarial’® y no por firma (dos
empresas pertenecientes al mismo grupo empresarial no compiten entre si).

b) Cambio de la participacion del mercado en el tiempo
Cuando se examinan las cuotas de mercado, el Regulador puede tomar en

cuenta un namero de factores, incluyendo, pero no limitado a, la direccion y al
nivel de cambios en el mercado, los cuales afectan la participacion del

" La partencia de una firma a un grupo empresarial puede establecerse a través de los registros de la Supertintendencia de
Sociedades
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mercado. Los cambios en las cuotas de mercado se podrian ver reflejados en
las consideraciones del Regulador de la siguiente manera:

- una cuota de mercado grande, que es estable en el tiempo, sugiere
fuertemente la existencia de posicion dominante individual, tanto mas si es
probable que esta situacion no cambie;

- una cuota de mercado en reduccion puede indicar que el mercado se esta
volviendo cada vez mas competitivo, aunque no excluye la posibilidad de
posicion dominante individual. En Colombia este es el caso de la mayoria de
operadores de servicios de voz incumbentes en los mercados geograficos en
los que hoy dia existe algun nivel de competencia: sus participaciones han
venido cayendo con la entrada de competidores, pero son aln
suficientemente altas en la mayoria de los casos para justificar una
evaluacion mas cuidadosa de sus posiciones de dominio

- un tamafio de la cuota de mercado que fluctia puede sugerir que no hay
posicién dominante individual.

7.2.2.2 Criterios que caracterizan la empresa

Los criterios para realizar este tipo de andlisis con relacion a las caracteristicas
de la empresa, pueden incluir, entre otras, las siguientes:

a) Control de infraestructura dificil de duplicar

El control de infraestructura que no es accesible a los operadores
competidores contribuye a la dominancia. Al establecer si el operador tiene
control sobre una infraestructura, el Regulador consideraria sobre todo si la
infraestructura no se puede duplicar o es dificil hacerlo. ElI control del
operador sobre la infraestructura se puede alcanzar de varias maneras, por
ejemplo a través de los derechos de propiedad (en relacibn con la
infraestructura total o parte de ella), o por la existencia, directa o indirecta,
de la capacidad de influenciar el uso de una infraestructura.

El control de infraestructura no facilmente replicable concede una posicion
de dominio a quien lo ejerce en la medida en que constituye una barrera a
la entrada de competidores. La promocion de competencia en los mercados
minoristas requiere el acceso de todos los competidores en iguales
condiciones a esta infraestructura. Es en general razonable tomar medidas
para evitar el control de infraestructura esencial por parte de operadores
con posicion de dominio como una medida pro-competitiva que en muchos
casos evita tener que imponer regulacion de precios en los mercados
minoristas. El Regulador debe tener en cuenta que el tipo de regulacion
mediante el cual se implemente el acceso a infraestructura esencial afecta
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de manera diferente los incentivos a la inversion en expansion de redes o
desarrollos tecnologicos.

b) Ventaja Tecnoldgica

El acceso preferencial o exclusivo a tecnologias avanzadas sugiere
dominancia. El Regulador deberia considerar que las tecnologias que se
utilizan para proveer servicios dentro del mercado de comunicaciones son
generalmente muy complejas.

Igualmente, el Regulador deberia tomar en cuenta los factores o los hechos
gue reducen significativamente la importancia de este criterio en la
definicion de la existencia de posicion dominante. Estos factores incluyen
entre otros:

- los requisitos para la interoperabilidad y la interconexion, conduce en la
practica a una alta estandardizacion de las tecnologias de
comunicacion;

- los mercados para tales tecnologias (equipos mas software) son
muchas veces de arquitectura abierta;

- las tecnologias relevantes, aunque complejas, son generalmente
avanzadas y estables;

- el Regulador deberia limitar la aplicacion de restricciones demasiado
estrictas en mercados emergentes, los cuales se caracterizan por una
alta innovacion tecnolégica. En los mercados nacientes o emergentes
usualmente la firma incumbente tiene una cuota de mercado cercana al
100%. Lo que ocurre en casos como este es que la cuota por si sola no
es suficiente para justificar la intervencién del mercado, ya que el
desarrollo natural del mismo puede modificar esta situacién en el corto
o mediano plazo mediante la entrada de competidores. La intervencion a
destiempo en un mercado naciente puede, por el contrario, detener el
desarrollo del mismo al desincentivar la inversion. Estas consideraciones
aplican en Colombia al servicio de banda ancha en la mayoria de los
mercados geograficos. Una alta cuota de participacién en un mercado
maduro, en cambio, si constituye sefial de un problema potencial de
posicion de dominio que debe ser evaluado.

El Regulador pudiera considerar un benchmark del tipo de tecnologia y su
uso en Colombia y en paises de similar desarrollo al colombiano como
parametro mas relevante para examinar la ventaja o dominancia resultante
del avance tecnologico.
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c) Variedad de productos o servicios

Cuando un operador ofrece varios servicios dentro de una oferta
empaquetada, el Regulador deberia examinar si los competidores pueden
ofrecer también la misma gama de servicios. El riesgo de foreclosure
(bloqueo) de un mercado disminuye cuando todos los operadores estan en
condicion de ofrecer paquetes de servicios. Este es posiblemente el futuro
mas probable del mercado en Colombia, en el que los grandes operadores
se preparan para competir mediante la oferta del triple play (ya lo hacen en
los mercados geograficos mas rentables).

d) Economias de escala

Una industria opera con economias de escala cuando opera sobre la
porcion decreciente de su curva de costos medios, es decir, cuando el
costo medio disminuye en la medida en que la escala de produccion
aumenta. Usualmente hay un nivel de produccién al que el costo medio se
minimiza. Ese nivel de produccion se conoce en la literatura econdmica
como la “minima escala eficiente”. Este es el nivel de produccién en el que
se ubica una empresa eficiente.

La existencia de altos costos fijos da lugar a funciones de costos con
economias de escala. Este es el caso de Ila industria de
telecomunicaciones.

Como es de esperar, esta estructura de costos constituye una barrera a la
entrada de los operadores mas pequefios, que en razon a su escala de
produccidon operan a costos medios mas altos. En ausencia de
competidores con ventajas de costos similares o de intervencion por parte
de la autoridad reguladora que garantice la provision del servicio a una
tarifa igual al costo medio, la firma que opera bajo economias de escala se
configuraria como un monopolio y estaria en posibilidad de ejercer poder de
mercado.

La estructura de costos de la prestacion del servicio (es decir, la curva de
costos de la industria) debe evaluarse con relacion a la demanda que
enfrenta cada firma, con el fin de establecer si ésta opera con ventajas de
costos con respecto a sus competidores.

Para evaluar este criterio son muy utiles los modelos de aproximacion de
costos (Cost Proxy Models).
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e) Economias de alcance

Las economias de alcance conducen a reducir los costos medios como
resultado de producir o proveer una amplia gama de productos o servicios
utilizando recursos compartidos. Esto da ventajas de costos en la provision
de diversos servicios a los operadores en capacidad de incurrir las
inversiones adicionales para aprovecharlas.

En ausencia de competencia de operadores con acceso a las mismas
ventajas de costos o de la intervencion de la autoridad reguladora, la firma
gue opera con economias de alcance podra configurarse como un
monopolio en la provision de los servicios y ejercer poder de mercado.

El Regulador deber& analizar la estructura de costos de la industria en la
provision de los diversos servicios y establecer las inversiones
incrementales que requiere la diversificacion de la produccion para
establecer si en efecto una firma particular esta en capacidad de configurar
un monopolio gracias a este tipo de ventajas de costos, para lo cual puede
utilizar modelos de aproximacion de costos (Cost Proxy Models).

f) Integracion vertical

El operador que esta en capacidad de producir sus insumos (aquel
verticalmente integrado hacia arriba) tiene una ventaja potencial sobre
aquel que debe adquirirlos en el mercado y est4 en capacidad de ejercer
poder monopdlico ofreciéndolos a sus competidores a precios por encima
de costo o, en el extremo, cerrando el mercado a la competencia al negarse
a vender los insumos.

El abuso de poder de mercado que tiene su origen en la integracion vertical
es mitigable mediante la intervencion regulatoria para garantizar el acceso
de todos los competidores en igualdad de condiciones a los insumos’’

El Regulador debe evaluar el grado de integracion vertical de cada empresa
para establecer cuando éste es suficiente para darle ventajas sobre sus
competidores.

7 Ver http:/imww.ictregulationtoolkit.org//en/Section.1713.html
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g) Precios vy utilidad

Los altos precios ofrecidos de manera permanente, comparados con los
ofrecidos por otras empresas, pueden sugerir la existencia de posicidon
dominante. A este respecto el Regulador deberia considerar si los precios
elevados se pueden justificar por actividades de innovacion o por la
generacion de varios beneficios. De la misma manera, una alta utilidad
constante puede ser sefial de la existencia de posicion dominante.

En industrias que operan con economias de escala las firmas requieren
para su supervivencia operar a precios por encima del costo marginal. El
parametro competitivo en este caso es el costo medio (el “segundo mejor”).
La medicién de markups es una cuestion empirica que debe acometerse
caso por caso. Una aproximacion basica a la rentabilidad del negocio es
posible a través de los estados financieros de las empresas, de aqui la
importancia de que el Regulador, en asocio con las entidades relacionadas,
establezca un Plan Unico de Cuentas Sectorial que le permita obtener de
manera expedita la informacion necesaria para sus actuaciones.

7.2.2.3 Criterios que caracterizan a los clientes

Los criterios que deben ser considerados en relacion con el cliente incluyen, entre
otros, los siguientes:

a) Poder de negociacién inexistente o pobre desde el lado de la demanda

Una empresa puede alcanzar o mantener una posicion dominante si sus
clientes no tienen la posibilidad de cambiarse a otra empresa.

Los clientes pueden tener un pobre poder de negociacion por cualquier razon
al comprar servicios. En este caso el cliente no puede amenazar con
cambiarse a otro proveedor, o no puede hacerlo realmente, lo cual es una
situacion que permite al proveedor comportarse independientemente de los
clientes y de los competidores.

En Colombia en los mercados minoristas el poder de negociacion de los
compradores puede ser bajo o nulo. Haria falta explorar si esto es diferente en
el mercado corporativo, el cual puede negociar planes especiales dado su
volumen de trafico. La capacidad de sustituir operadores concede poder de
negociacion a los consumidores y limita el ejercicio de poder de mercado por
parte de los operadores. Medidas correctivas como la portabilidad del nimero y
la posibilidad de seleccionar entre operadores mediante la marcacion de un
codigo son deseables por este motivo.
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Otro factor que el Regulador deberia examinar es si el poder adquisitivo de los
clientes es suficientemente fuerte para limitar el poder de mercado del
proveedor. Para el caso en el cual hay un solo proveedor, independientemente
de la estructura de la oferta, el equilibrio en precios también esta determinado
por las condiciones de la demanda (ingreso, disposicion a pagar, etc) para lo
cual pueden ser Utiles, entre otros, los resultados de las encuestas del DANE.

b) Costos de cambiar a otro proveedor

El Regulador deberia examinar si el nivel relativo de costos en que el cliente
podria incurrir en caso de cambiar a otro proveedor permite que los
proveedores actien independientemente de los clientes, quienes por lo tanto
tendréan posibilidad limitada para utilizar los servicios de otro proveedor.

c) Barreras para cambiar a otro proveedor
El Regulador deberia identificar la existencia de cualquier otra barrera que
pueda prevenir a los clientes cambiarse a otro proveedor (por ejemplo,

contratos de largo plazo).

7.2.2.4 Criterios que caracterizan la competencia en el mercado relevante

La competencia en el mercado relevante puede ser mas efectiva asegurando que
sean bajas las barreras para la entrada y crecimiento adicional del mercado, y que
los posibles competidores puedan continuar entrando al mercado.

A este respecto el Regulador puede considerar los siguientes criterios, entre otros:

existencia de competencia

existencia de competencia potencial
barreras de entrada al mercado

barreras al incremento de la competencia

La inexistencia de la competencia e incluso de competencia potencial o nuevas
entradas al mercado, es un indicador importante de la posicibn dominante de la
que disfruta un proveedor de servicios. En el caso de Colombia, tanto en los
mercados de servicios de voz de larga distancia como en el de servicios de
acceso a Internet banda ancha, hay una serie de cambios que aun no se
consolidan y que pueden cambiar de manera radical la forma que tome la
competencia.

Estos criterios se asocian de cerca con las barreras a la entrada al mercado.
Distinguir el tipo de barreras que limitan la entrada a cada mercado es relevante
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porque determina el tipo de soluciones aplicables en cada caso. La identificacion
de barreras estructurales a la entrada, que se desprenden de caracteristicas
inherentes a la industria, esta directamente asociada con la identificacion de
mercados relevantes para regulacidbn ex ante. Las barreras estratégicas a la
entrada, por su parte, estan asociadas con la identificacion de mercados
relevantes como objeto de la politica de competencia. Finalmente las barreras
exdgenas a la entrada que tienen su origen en medidas regulatorias 0 normativas
deben tomarse como hechos en el andlisis de mercados relevantes, pero su
identificacion y eventual remocion afectara la forma que tome la competencia y en
esta medida requerira la revision de ese analisis.

A este respecto el Regulador debiera examinar si dentro del horizonte de tiempo
del analisis se puede esperar la entrada al mercado de algunos nuevos jugadores.

El Regulador también podria considerar otras barreras a la entrada al mercado o a
su crecimiento. Estas pueden incluir acceso ventajoso a la infraestructura y al
espectro de radio y barreras estratégicas como precios discriminatorios utilizados
por operadores establecidos.

En Colombia las barreras a la expansion estan también asociadas con la
rentabilidad de los mercados: incluso en un contexto de libre acceso a la
infraestructura esencial, las firmas privadas no llegaran donde la provision del
servicio no es rentable. En el caso del servicio de voz fijo esto resulta en muchas
regiones (e incluso en porciones de algunas ciudades) en una posiciéon de dominio
del incumbente que en el pasado tuvo un mandato de servicio universal.

7.2.3 Andlisis de la posicién dominante conjunta

El Regulador puede establecer la existencia de posicion dominante conjunta en
aquellos casos en donde dos 0 mas competidores mantienen conjuntamente un
poder significativo de mercado sin competencia efectiva entre ellos. Esto es
posible en un mercado en el cual su estructura permite desarrollar condiciones
para la accion coordinada en el mercado, incluso en una situacion en donde no
haya vinculos estructurales u otros entre los competidores. Las acciones
coordinadas deben ser posibles y sostenibles en el tiempo.

De acuerdo con la normativa europea, los principales criterios para identificar una
posicion dominante conjunta son los siguientes:

a) Concentracion del mercado
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Un mercado altamente concentrado, medido por ejemplo por el indice
Hirschmann-Herfindahl (HHI), es el indicador principal de la existencia de
condiciones de mercado que pueden conducir a generar una posicion
dominante conjunta. Se puede considerar una amplia participacion del
mercado de dos o0 mas empresas y un HHI alto, como indicadores significativos
de la probabilidad que dichas empresas posean una posicion dominante
conjunta.

b) Transparencia de mercado

Una baja transparencia en la oferta de los paquetes de servicios y en sus
precios también puede confirmar la existencia de la posicibn dominante
conjunta. Para este criterio se pueden identificar las ofertas de los operadores
bajo andlisis y compararlas con ofertas (en variedad o en precios) en paises 0
ciudades con un nivel de desarrollo similar al mercado considerado. También
se debe revisar la evidencia de publicidad engafiosa.

Otros criterios que se pueden emplear para identificar posicion dominante conjunta
en un mercado son los siguientes:

a) Nivel del desarrollo del mercado

Al determinar el nivel del desarrollo del mercado, la entidad reguladora puede
considerar principalmente rapidez de desarrollo (evolucion en el tiempo) y el
nivel de penetracion, para lo cual se puede acudir a un benchmark nacional o
internacional.

b) Estancamiento o crecimiento modesto en el lado de la demanda

Al determinar qué tan avanzado esta el mercado, el Regulador puede examinar
principalmente el nivel de crecimiento de la demanda. El estancamiento o un
crecimiento modesto de la demanda (no debido a efectos de sustitucion)
incrementa la probabilidad de la ocurrencia de posicién dominante conjunta de
mercado.

c) Baja elasticidad de la demanda

Una reducida sensibilidad de la demanda a los cambios en el precio debilita la
motivacion por la competencia por el precio, ya que pueden ser necesarios
recortes en los precios (recortes que podrian generar pérdidas) para ganar
participacion en el mercado.
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La entidad reguladora puede utilizar, entre otros, medidas empiricas de
elasticidad de la demanda en el mercado, asi como el andlisis de los factores
estructurales y la evidencia del comportamiento de compra por parte los
clientes, establecido, por ejemplo, por encuestas.

d) Cuotas similares de participacién de mercado

Participaciones de mercado similares en un mercado con alta concentracion
puede en ciertas circunstancias debilitar la motivacién por la competencia
efectiva entre dos o0 mas competidores.

e) Homogeneidad de producto

Los mercados de productos o servicios homogéneos y las tecnologias ya
desarrolladas (por ejemplo aquellas que han estado disponibles por cierto
periodo de tiempo y cuya innovacién continla pero en su nivel mas bajo) hacen
gue los operadores puedan realizar comparaciones de sus ofertas de manera
mas clara, facilitando asi la coordinacion entre ellos.

f) Estructuras similares de costos

Las entidades con estructuras de costos diferentes (tantos sus costos medios
como marginales y de corto y largo plazo) pueden ser menos susceptibles a
acuerdos.

g) Falta de innovacion tecnolégica

La probabilidad de entrada al mercado de nuevos jugadores se encuentra
dentro de los indicadores examinados por los reguladores en este contexto. Un
alto nivel de innovacion implica una alta probabilidad de entrada al mercado de
nuevos jugadores, que adicionalmente reducen la posibilidad de la ocurrencia
de posiciéon dominante conjunta.

h) Inexistencia de exceso de capacidad

Si ninguno de los proveedores goza de un exceso significativo de capacidad de
infraestructura instalada, el Regulador puede encontrar mas probable la
existencia de posicidon dominante conjunta en el mercado.

i) Grandes barreras a la entrada al mercado

Se deberian examinar las barreras de entrada al mercado, incluyendo, pero no
limitadas, al acceso ventajoso a la infraestructura y al espectro de radio.
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j) Poder de mercado insuficiente del lado de la demanda

Este criterio esta relacionado con la existencia de barreras que puedan evitar
que el cliente encuentre otro proveedor; estas barreras incluyen aspectos como
contratos de largo plazo y la falta de portabilidad de nimero, entre otros.

k) Relaciones informales u otro tipo de vinculos entre entidades involucradas
Este criterio esta relacionado con los vinculos entre competidores. Cualquier
vinculo contribuye a la probabilidad que actien como una sola entidad frente a
clientes y competidores.

[) Alcance insuficiente o limitado en la competencia de precios

La competencia de precios reducida o insuficiente permite que los
competidores dominantes apliquen precios incrementados para aumentar las
ganancias sin correr el riesgo de perder participacion de mercado.

El Regulador también podria examinar los factores diferentes a precio que

influencien las decisiones de compra de los clientes tales como la imagen de la
marca, compartir instalaciones, o acceso a canales de distribucion, entre otros.

144

CONFIDENCIAL PARA USO EXCLUSIVO DE CRT



CENTRO DE DE LAS

Apéndice: GUIA PARA LA EVALUACION DE PODER SIGNIFICATIVO DE
MERCADO DE LA COMISION EUROPEA

Tomado textualmente de las Directrices de la Comisién Europea’

Como ha subrayado el Tribunal, la conclusién de la existencia de una posicion
dominante no impide que haya cierta competencia en el mercado. La posicion
dominante sélo permite a la empresa que la ocupa, si no determinar, al menos
incidir de manera apreciable en las condiciones en las que se desarrolla esa
competencia y, en cualquier caso, actuar al margen de cualquier condicionante
competitivo mientras tal conducta no vaya en detrimento suyo

En un analisis ex post, una autoridad de competencia puede verse enfrentada a
diversos ejemplos de comportamiento en el mercado, todos ellos indicativos de un
peso en el mercado en el sentido del articulo 82. Sin embargo, en un contexto ex
ante, el peso en el mercado se mide esencialmente en funcion del poder de la
empresa afectada para subir los precios mediante una restriccion de la produccion
sin por ello sufrir una pérdida significativa de ventas o ingresos.

El peso en el mercado de una empresa puede verse restringido por la existencia
de competidores potenciales Por ello, las ANR deberan tener en cuenta la
posibilidad de que una empresa que no opera en el mercado de productos
pertinente tome, a medio plazo, la decision de entrar en el mercado como
consecuencia de un pequefio pero significativo incremento duradero de los
precios. Las empresas que, en el supuesto de un incremento de precios de este
tipo, estén en condiciones de cambiar o ampliar su linea de produccion o sus
servicios para acceder al mercado, deben ser tratadas por las ANR como
participantes potenciales en el mercado, incluso si en ese momento no producen
el producto en cuestién o no prestan el servicio de que se trate.

Como se explica a continuacién, la existencia de una posicion dominante se juzga
aplicando diversos criterios, y su evaluacion se basa, segun se ha indicado, en un
analisis prospectivo del mercado basado en las condiciones existentes en el
mercado. Las cuotas de mercado se utilizan a menudo como indicadores del peso
en el mercado. Aunque una cuota de mercado elevada no basta para afirmar que
exista peso significativo en el mercado (posicion dominante), es improbable que
una empresa que no posee una cuota significativa del mercado pertinente pueda
estar en posicion dominante. Por ello, se considera que las empresas con cuotas

"® Directrices de la Comision sobre andlisis del mercado y evaluacion del peso significativo en el mercado dentro del marco
regulador comunitario de las redes y los servicios de comunicaciones electrénicas
(2002/C 165/03)
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inferiores al 25 % no es probable que ocupen una posicion dominante (individual)
en el mercado correspondiente. En la practica decisoria de la Comisién, la
inquietud por una posible posicion dominante individual s6lo suele plantearse en el
caso de empresas con cuotas de mercado superiores al 40 %, aunque la Comision
puede en algunos casos preocuparse por una posible posicion dominante con
cuotas de mercado inferiores, ya que puede darse la posicibn dominante sin
posesion de una cuota de mercado considerable.

Segun jurisprudencia reiterada, las cuotas de mercado extraordinariamente
elevadas —superiores al 50 %— atestiguan por si mismas, salvo circunstancias
excepcionales, la existencia de una posicion dominante

Puede presumirse que una empresa con una elevada cuota de mercado tiene
PSM, y por tanto ocupa una posicion dominante, si dicha cuota se ha mantenido
estable a lo largo del tiempo). ElI hecho de que una empresa con una posicion
significativa en el mercado sufra una merma paulatina de su cuota puede ser
indicio de que el mercado se esta haciendo mas competitivo, pero ello no excluye
gue se declare la existencia de un peso significativo en el mercado. Por otra parte,
las cuotas de mercado fluctuantes a lo largo del tiempo pueden ser indicio de una
falta de peso en el mercado pertinente.

Por lo que se refiere a los métodos utilizados para medir las dimensiones del
mercado y las cuotas de mercado, cabe sefialar que tanto las ventas expresadas
en volumen como las expresadas en valor proporcionan informacion util para la
medicion del mercado. En el caso de productos a granel, se da preferencia al
volumen, mientras que en el caso de productos diferenciados (es decir, de marca)
a menudo se considera que las ventas expresadas en valor y la consiguiente
cuota de mercado reflejan mejor la posicion y el poder relativos de cada
proveedor. En los mercados de licitacion, puede utilizarse también como
aproximacion a la cuota de mercado el numero de ofertas ganadas y perdidas.

Los criterios que deban utilizarse para medir la cuota de mercado de la empresa o
empresas afectadas dependeran de las caracteristicas del mercado pertinente.
Competera a las ANR decidir cuales son los criterios mas apropiados para medir
la presencia en el mercado. Asi por ejemplo, en el mercado de las lineas
arrendadas son posibles criterios para medir el poder relativo de una empresa los
siguientes: ingresos por las lineas arrendadas, capacidad arrendada o nimero de
puntos de terminacion de lineas arrendadas. Como ha sefialado la Comision, el
mero numero de puntos de terminacion de lineas arrendadas no tiene en cuenta
los diversos tipos de lineas arrendadas disponibles en el mercado, que van de las
lineas analdgicas de calidad vocal a las digitales de alta velocidad, y de las de
corta distancia a las lineas internacionales de larga distancia. De ambos criterios,
el de los ingresos por las lineas arrendadas posiblemente sea el més transparente
y menos complicado de medir. Del mismo modo, los ingresos al por menor, los
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minutos de llamada o el niumero de lineas telefonicas fijas o de abonados de los
operadores de redes telefénicas publicas son criterios viables para medir las
cuotas de las empresas que operan en estos mercados.

Si el mercado delimitado es el de la interconexion, un parametro mas realista de
medicion serian los ingresos en concepto de terminacion de llamadas para
clientes de redes fijas o moviles. La razén de ello es que, al utilizar los ingresos —
en lugar de, por ejemplo, los minutos de llamada— se tiene en cuenta el hecho de
que los minutos de llamada pueden tener distintos valores (segun se trate de
llamadas locales, de larga distancia o internacionales) y se dispone de un criterio
de medicidn de la presencia en el mercado que refleja tanto el nimero de clientes
como la cobertura de la red. Por las mismas razones, la utilizacién del parametro
de ingresos en concepto de terminacién de llamadas a clientes de redes mdviles
también puede ser el medio mas apropiado para medir la presencia de los
operadores de redes mdviles.

Interesa subrayar que la existencia de una posicion dominante no puede
determinarse exclusivamente sobre la base de una elevada cuota de mercado.
Como ya se ha dicho, una alta cuota de mercado significa simplemente que el
operador que la posee podria ocupar una posicion dominante. Por consiguiente,
las ANR deben acometer un analisis global y pormenorizado de las caracteristicas
economicas del mercado pertinente antes de sacar conclusiones en cuanto a la
existencia de peso significativo en el mercado. A tal efecto, pueden utilizarse los
criterios que a continuacion se enumeran para medir la capacidad de una empresa
para comportarse en medida apreciable con independencia de sus competidores,
clientes y consumidores.

Figuran entre ellos:

— envergadura global de la empresa,

— control de una infraestructura no reproducible facilmente,

— superioridad o ventajas tecnologicas,

— poder compensatorio bajo o inexistente,

— acceso facil o privilegiado a los mercados financieros o recursos de capital,

— diversificacion de productos o servicios (por ejemplo, productos o servicios
agrupados),

— economias de escala,

— economias de alcance,

— integracion vertical,

— red de distribucion y venta muy desarrollada,

— ausencia de competencia potencial,

— obstaculos a la expansion.

147
CONFIDENCIAL PARA USO EXCLUSIVO DE CRT



CENTRO DE DE LAS

La posicion dominante puede derivar de una combinacién de estos criterios,
aunque considerados uno por uno no resulten necesariamente determinantes.

La afirmacion de la existencia de una posicion dominante también depende de la
evaluacién de la facilidad para acceder al mercado. De hecho, la ausencia de
barreras de acceso actua, en principio, como elemento disuasorio de un
comportamiento anticompetitivo independiente por parte de una empresa con una
cuota de mercado significativa. En el sector de las comunicaciones electronicas,
las barreras de entrada al mercado son a menudo elevadas a causa de la
existencia de requisitos legales y reglamentarios que pueden limitar el nimero de
licencias disponibles o la prestacion de ciertos servicios (como los servicios
moviles GSM/DCS o 3G). Ademas, existen barreras de entrada cuando el acceso
al mercado pertinente requiere amplias inversiones y la programacion de
capacidades a largo plazo para poder operar con rentabilidad

Sin embargo, las barreras, aun las elevadas, pueden perder importancia en
relacibn con los mercados caracterizados por un progreso tecnologico
permanente.

En los mercados de comunicaciones electrénicas, pueden ser fuente de
condicionantes competitivas las amenazas innovadoras de competidores
potenciales aun no presentes en el mercado. En tales mercados, la evaluacion
competitiva debe basarse en un enfoque prospectivo, orientado al futuro.

Por lo que se refiere a la pertinencia del concepto de «instalaciones esenciales» a
efectos de la aplicacion de la nueva definicibn de PSM, no existe por el momento
jurisprudencia en relacion con el sector de las comunicaciones electrénicas. No
obstante, este concepto, principalmente pertinente en relacion con la existencia de
un abuso de posicion dominante con arreglo al articulo 82 del Tratado CE, tiene
menos incidencia sobre la evaluacién ex ante del PSM en el sentido del articulo 14
de la Directiva marco.

En particular, las doctrina de las «instalaciones esenciales» es complementaria de
las obligaciones generales existentes impuestas a una empresa dominante, tales
como la obligacion de no efectuar discriminacion entre los clientes, y se ha
aplicado en asuntos relativos al articulo 82 en circunstancias excepcionales, por
ejemplo cuando rehusar a terceros el suministro o el acceso limitaria o impediria la
aparicion de nuevos mercados, o de nuevos productos, lo que seria contrario a la
letra b) del articulo 82 del Tratado. Por lo tanto, ha estado asociado
fundamentalmente con problemas de acceso o0 asuntos relacionados con la
negativa a suministrar o negociar con arreglo el articulo 82 del Tratado, sin
presencia de ningun trato discriminatorio.
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Con arreglo a la jurisprudencia actual, no puede considerarse «necesario » 0
«esencial» un producto o servicio a menos que no exista ningun sustitutivo real o
potencial. Aunque es verdad que una empresa que posee una «instalacion
esencial» se encuentra, por definicién, en posicion dominante en cualquier
mercado de esa instalacion, lo contrario no tiene por qué ser cierto. El hecho de
que determinada instalacion no sea «esencial» o0 «indispensable» para una
actividad econdémica en un mercado concreto, en el sentido de la jurisprudencia
existente, no significa que el propietario de dicha instalacion no pueda ocupar una
posicion dominante. Por ejemplo, un operador de redes puede ocupar una
posicion dominante pese a la existencia de redes alternativas competidoras si el
tamano o la importancia de su red le permite comportarse con independencia de
los demas operadores de redes. En otras palabras, lo que importa es determinar si
una instalacién dada confiere a su propietario un peso significativo en el mercado
de que se trate, sin que resulte necesario determinar asimismo si dicha instalacion
puede considerarse también «esencial» o «indispensable» en el sentido de la
jurisprudencia existente.

De lo anterior se desprende que la doctrina de las «instalaciones esenciales»
resulta menos pertinente a efectos de la aplicacién ex ante del articulo 14 de la
Directiva marco que de la aplicacion ex post del articulo 82 del Tratado CE.

Dominancia Colectiva

La Comisiébn ha examinado el concepto de posicibn dominante colectiva en
diversas decisiones adoptadas conforme al Reglamento de control de las
operaciones de concentracion. Se trataba en tales casos de determinar si la
estructura de los mercados oligopolisticos en cuestion surtia efectos coordinados
en dichos mercados.

Al evaluar ex ante la posible existencia o aparicion de un mercado que propiciara o
podria propiciar una posicion dominante colectiva en forma de coordinacion tacita,
las ANR deberan analizar:

a) si las caracteristicas del mercado propician la coordinacion tacita

b) si tal forma de coordinacion es sostenible, es decir, si alguno de los
oligopolistas tiene capacidad e interés en desviarse del resultado
coordinado, teniendo presente la capacidad y el interés en tomar
represalias de quienes no se desvien, y si los compradores/competidores
marginales/entrantes potenciales tienen capacidad e interés en oponerse a
cualquier resultado coordinado anticompetitivo
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Este andlisis se vera facilitado si se tienen presentes los criterios que se resumen
en el anexo Il de la Directiva marco, utilizados igualmente por la Comision al
aplicar el concepto de posicidon dominante colectiva con arreglo al Reglamento
sobre control de concentraciones. Segun dicho anexo, «puede concluirse que dos
0 mMas empresas ocupan una posicion dominante conjunta en el sentido del
articulo 14 cuando, aun sin existir vinculos estructurales o de otro tipo entre ellas,
operan en un mercado cuya estructura se considera que favorece los efectos
coordinados. Sin perjuicio de la jurisprudencia del Tribunal de Justicia en materia
de posiciones dominantes conjuntas, es probable que nos hallemos ante este caso
cuando en el mercado se dan una serie de caracteristicas adecuadas, en especial
en términos de concentracion del mercado, transparencia, y otras caracteristicas,
a saber:

— mercado que ha alcanzado la madurez,

— crecimiento estancado o moderado por parte de la demanda,

— baja elasticidad de la demanda,

— producto homogéneo,

— estructuras de costes similares,

— cuotas de mercado similares,

— falta de innovacién tecnoldgica, tecnologia préxima a la obsolescencia,

— ausencia de exceso de capacidad,

— fuertes obstaculos al acceso al mercado,

— ausencia de poder compensatorio de los compradores,

— falta de competencia potencial,

— diversos tipos de vinculos informales o de otra naturaleza entre las
empresas afectadas,

— mecanismos de retaliacion

— ausencia o insuficiencia de competencia de precios».

El anexo Il de la Directiva marco afirma expresamente que esta lista no es
exhaustiva y que los criterios en ella indicados no son acumulativos. Su objetivo es
mas bien ilustrar el tipo de pruebas que pueden utilizarse para respaldar la
constatacion de la existencia de una posicion dominante colectiva (oligopolistica)
en forma de coordinacion tacita. Como ya se ha sefalado, la lista muestra también
que la existencia de vinculos estructurales entre las empresas afectadas no es un
requisito imprescindible para la afirmacion de una posicion dominante colectiva. En
cambio, es evidente que, cuando existen, este tipo de vinculos constituyen un
indicio valido para explicar, en combinacion con cualquiera de los demas criterios
mencionados, por qué en un determinado mercado oligopolistico es probable que
se produzcan unos efectos coordinados. En ausencia de tales vinculos, sera
necesario, para determinar si un mercado propicia la posicion dominante colectiva
en forma de coordinacién técita, tener presentes varias caracteristicas del
mercado. Aun cuando sea habitual presentar estas caracteristicas en la forma de
la lista anterior, es necesario examinar la totalidad de las mismas y efectuar una
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valoracion global, y no limitarse a aplicarla mecanicamente como si fuera una
«lista de comprobacion». Dependiendo de las circunstancias de cada caso, el
hecho de que no pueda establecerse claramente uno u otro de los elementos
estructurales que suelen asociarse con la posicion dominante colectiva no resulta
por si solo decisivo para excluir la posibilidad de un resultado coordinado.

En un mercado oligopolistico en el que se cumplen la mayoria o incluso todos los
criterios mencionados, se deberia determinar si, en particular, los operadores
tienen un incentivo importante para converger hacia unos resultados coordinados
en el mercado y para abstenerse de confiar en una conducta competitiva. Asi
ocurrird cuando los beneficios a largo plazo de un comportamiento anticompetitivo
superen con creces la ganancia a corto plazo resultante de la adopcion de una
conducta competitiva.

Conviene subrayar que comprobar que un mercado esta concentrado no equivale
necesariamente a comprobar que su estructura propicia la posicibn dominante
colectiva en forma de coordinacion tacita.

En dltima instancia, los criterios que deben tener mas peso a la hora de aplicar el
concepto de posicion dominante colectiva en forma de coordinacion tacita, deben
ser los que resulten criticos para un resultado coordinado en el mercado
especifico considerado. Por ejemplo, en el asunto COMP/M.2499 — Norske
Skog/Parenco/Walsum, la Comision llegé a la conclusion de que, pese a que los
mercados de papel de imprenta para diarios y para revistas a base de madera
estaban concentrados, los productos eran homogéneos, la demanda era
sumamente inelastica, el poder de los compradores era limitado y las barreras a la
entrada eran altas, datos tales como la estabilidad limitada de las cuotas de
mercado, la falta de simetria de las estructuras de costes, la falta de transparencia
de las decisiones de inversion y la ausencia de un mecanismo de retaliacion
creible, hacian improbable e insostenible cualquier posibilidad de coordinacién
tacita entre los oligopolistas
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8. MEJORES PRACTICAS DE INTERVENCION PARA PROMOVER
COMPETENCIA EN TELECOMUNICACIONES

En esta seccidon se exponen los principios que caracterizan la mejor practica
internacional en materia de regulacion econémica de servicios publicos y defensa
de la competencia y se comentan algunos de los remedios disponibles para
solucionar situaciones en las que se ha identificado poder significativo de mercado
en un mercado relevante para efectos de regulacion ex ante.

La competencia es el proceso que garantiza que los mercados funcionen en
beneficio de los consumidores. Cuando en los mercados hay diferencias
persistentes en la capacidad de negociacion entre las diversas iniciativas
empresariales y cuando algunos de ellos dependen de la infraestructura provista
por otros para ofrecer sus servicios es apropiado imponer un marco regulatorio
gue asegure que los mercados funcionen adecuadamente. Donde la negociacion
comercial falla, la autoridad reguladora debe tener el poder de asegurar el acceso
a infraestructura esencial y la interconexion de los servicios en beneficio de los
usuarios finales.

Al imponer soluciones la autoridad reguladora debe asegurarse que éstas
responden a la naturaleza del problema identificado y que estan justificados a la
luz de los objetivos de promocién de la competencia, contribucién al desarrollo del
mercado interno y promocion del interés de la ciudadania.

8.1 Principios

Con el fin de garantizar la eleccién del remedio adecuado, en todos los casos la
autoridad debe considerar remedios alternativos al problema identificado, de modo
gue se elija siempre aquel que resulte menos intrusivo y que contribuya a acercar
el momento en que el mismo deje de ser necesario.

Donde la competencia en infraestructura no es viable por la presencia de cuellos
de botella asociados con economias de escala o de alcance, la autoridad debe
asegurarse que hay acceso suficiente a insumos mayoristas.

En los casos en que la replicacion de infraestructura se considere viable, bajo la
misma tecnologia o bajo tecnologias alternativas, el remedio que se imponga debe
facilitar la transicion hacia un mercado competitivo. En los casos en que hay
incertidumbre acerca de esta replicabilidad, la autoridad deberia abstenerse de
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imponer acciones que puedan demorar o detener la inversion en infraestructura
alternativa y monitorear el mercado para continuamente revisar su postura.

Los remedios (correctivos) que se elijan deben, en lo posible, ser compatibles con
los incentivos. Esto es, la autoridad debe formular remedios de modo que los
beneficios de acogerse a ellos sean para las empresas mayores que los beneficios
de evadirlos.

8.2 Apoyo alas inversiones viables en infraestructura

Es dificil predecir con un nivel alto de confianza la direccibn que tomaran los
mercados que operan impulsados por una dinamica de innovacion tecnolégica.
Ante esta incertidumbre, la autoridad reguladora debe considerar los riesgos de no
promover la replicacién de infraestructura cuando ésta es viable frente a los que
representa promoverla donde de hecho no lo es. Al considerar la viabilidad de la
replicacion, debe evaluar cuidadosamente el potencial de promover inversiones
ineficientes.

La competencia a través de infraestructura alternativa impone una presion hacia la
minimizacion de costos sobre la cadena de valor completa, y por esta via induce a
la innovacién y a la diversificacion de la oferta en beneficio de los consumidores,
de modo que hay acuerdo general acerca del dafio potencial al bienestar que
representa el no promoverla donde es factible. Cuando hay dudas acerca de su
factibilidad, sin embargo, la autoridad reguladora debe mantener una posicion
neutral y monitorear los desarrollos del mercado.

La conclusion acerca de la irreplicabilidad de infraestructura determinara los
remedios elegibles y la estructura de los precios de acceso.

La competencia de servicios basada en acceso regulado a precios basados en
costos puede ser el vehiculo hacia la competencia en infraestructura en el largo
plazo. Con ella los entrantes pueden tomar sus decisiones de inversion de manera
gradual y establecer una base de clientes antes de lanzarse a invertir en su propia
infraestructura. Para que la competencia emerja, sin embargo, este proceso debe
ir acompafiado de una serie coherente de regulaciones dinamicas.

En el caso de servicios de banda ancha, la siguiente lista estandar de mecanismos
de acceso conforma los ‘escalones’ de inversién hacia un punto en el cual tenga
sentido comercial invertir en replicacion de infraestructura:

¢ Reventa
e Bitstream
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e Desagregacion del bucle / ultimo kilbmetro (acceso a través de
infraestructura compartida)

Al implementar esta ‘escalera’ de inversion gradual, la autoridad tendrda que
ajustarla en términos de temporalidad, precios y disefio de productos a las
circunstancias de cada mercado geografico, teniendo en cuenta disparidades en
densidades de poblacion, la existencia/inexistencia de redes de infraestructura
alternativas y el nivel de desarrollo del mercado. En el caso de Colombia ésta
evaluacion debe considerar mercados geograficos a nivel de municipio y
posiblemente incluso a un mayor nivel de desagregacion geogréafica en las
grandes ciudades.

Con respecto al acceso al bucle local / ultimo kildmetro, el problema fundamental
es que hay grandes economias de escala y densidad de las que el operador
incumbente se beneficia. La disponibilidad de bitstream en términos razonables da
al entrante acceso a esas economias de escala del incumbente en la red de
acceso local, que es su principal fuente de poder de mercado. El acceso a
bitstream es un escalon superior a la simple reventa en la medida en que requiere
un grado de inversion por parte de quien lo adquiere. Incluso es posible disefar
productos alternativos de bitstream que demanden niveles diferentes de inversion.

La lista mas general de productos de acceso, ya no restringida a productos de
banda ancha, ordenada de nuevo en ‘escalones’ de inversion, seria:

Reventa

Productos mayoristas intermedios (capacidad)
Acceso a elementos de la infraestructura
Infraestructura propia

La determinacion de precios de acceso es compleja. Si se fijan demasiado bajos,
existe el riesgo de que los entrantes no tengan el incentivo para posteriormente
desarrollar su propia infraestructura, ni tendra tampoco el incumbente el incentivo
para mantener y mejorar su red. También se corre el riesgo de propiciar la entrada
de firmas ineficientes al mercado. Por el otro lado, si se fijan demasiado altos, esto
puede disuadir la entrada de competidores eficientes y dar lugar a inversiones
ineficientes. La autoridad reguladora debe tener presente el objetivo de construir
infraestructura cuando la replicabilidad es factible.

En algunos paises el acceso a bitstream y la desagregacion del bucle local / dltimo
kilbmetro se estan usando de manera complementaria y no secuencial. Esto
parece razonable en el caso de Colombia, en la medida en que las ventajas de
estas soluciones de acceso estan asociadas con el nivel de densidad poblacional
de los mercados. Tipicamente los entrantes usan bitstream en los mercados
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menos densamente poblados y desagregacion del bucle / dltimo kildmetro
(compartida o completa) en las grandes ciudades para lograr coberturas de mayor
escala.

Ademés de la fijacibn adecuada de precios, otra condicion fundamental para
maximizar la eficiencia de las inversiones y la efectividad de la competencia es la
disponibilidad de procesos de migracién a costos eficientes entre redes, que se
requeriran para que el entrante pueda eventualmente servir a sus clientes a traves
de su propia infraestructura.

Finalmente, dos consideraciones relevantes al caso colombiano:

e Sobre la demanda por desagregacion del bucle: La normatividad ya dispone
la obligatoriedad de desagregaciéon del bucle local cuando exista demanda
por ella. La autoridad reguladora debe establecer criterios para que la
desagregacion del bucle sea instrumentalizada sdélo en los casos en los que
hay una intencion seria de adquirir esta desagregacion por parte de una
firma competidora. De otro modo esta disposicion podria imponer costos
innecesarios a las empresas y a la autoridad reguladora.

e Sobre la capacidad de la autoridad reguladora de acceder a la informacion
necesaria para monitorear y regular el acceso a infraestructura: Este es un
tema critico en el caso Colombiano, pues del acceso a la informacion
adecuada depende criticamente la habilidad de disefiar adecuadamente los
productos de acceso. Un punto de partida posiblemente es fortalecer la
capacidad de la autoridad reguladora para exigir la entrega oportuna de la
informacién por parte de las empresas. Mientras ello no ocurra el riesgo de
equivocarse en la determinacién de precios es alta.

8.3 Recomendacién de correctivos en los mercados propuestos

En esta seccion se repasan las mejores practicas regulatorias para enfrentar los
problemas en los mercados relevantes para regulacién ex ante identificados por la
consultoria y se comenta acerca de la aplicabilidad de cada uno de ellos en
Colombia.

8.3.1 Terminacion en red fija 0 movil

Las posiciones de dominio en este mercado pueden dar lugar a cuatro tipos de
problemas de competencia:
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8.3.1.1 Colusion tacita

Remedio: Control de precios de terminacion. Para calcular adecuadamente un
cargo de terminacion orientado a los costos. La autoridad reguladora debe
imponer la obligacion de separacién de cuentas a las empresas.

8.3.1.2 Precios excesivos

Remedio: Control de precios de terminacion y obligacion a las empresas de llevar
una contabilidad de costos. En la determinacion de cargos de terminacion para
llamadas méviles debe tenerse en cuenta que un subsidio cruzado del servicio de
voz fija al servicio de voz moévil puede inducir aumentos en la penetracion de la
telefonia movil y por este medio incrementar el bienestar total, en los casos en que
aun no se ha alcanzado un nivel alto de penetracion mévil. Ambas distorsiones
deben tenerse en cuenta al determinar los cargos de terminacién. En los casos en
qgue un control de precios a nivel de competencia causaria problemas a los
operadores moviles, se puede optar por sistemas de price-cap 0 esquemas
graduales que permitan alcanzar el nivel de precios competitivos en un periodo de
tiempo.

8.3.1.3 Discriminacién de precios

Remedio: las obligaciones de no discriminacion son usualmente innecesarias a
menos que el operador sea suficientemente grande para cerrarle el mercado a
otro operador. Usualmente la fijacion de cargos de terminacion basados en costos
es una solucion suficiente.

8.3.1.4 Negacion de las empresas a establecer acuerdos de interconexion
Remedios: obligacion de interconexion. Requiere la determinacién previa del cargo
de conexion.
8.3.2 Mercados mayoristas de originacion de llamadas fijas y moviles, bitstream, y
ualtimo kilometro de banda ancha
En esta categoria caen los mercados en los que empresas integradas
verticalmente hacia arriba, en los mercados de insumos, tienen posiciones de
dominio en los respectivos mercados minoristas.
Las posiciones de dominio en este mercado pueden dar lugar a multiples tipos de

problemas de competencia, entre ellos:

156
CONFIDENCIAL PARA USO EXCLUSIVO DE CRT



CENTRO DE DE LAS

8.3.2.1 Negacion de trato o acceso (foreclosure del mercado a la competencia)

Remedios: Para no generar costos por la pérdida de economias de escala, en el
sector de telecomunicaciones lo razonable es conseguir que el operador con PSM
dé acceso a la competencia al insumo necesario que controla. Lo ideal es
establecer la obligatoriedad de atender demandas razonables de acceso con
espacio para una negociacion comercial de los precios de acceso. En Colombia
esta disposicibn ya existe en la normatividad. Haria falta desarrollar los
mecanismos para instrumentarla sin recurrir a un control directo de precios,
haciéndola extensiva a todas las tecnologias alternativas para la provision de
servicios de voz (fijos y moéviles) y teniendo en cuenta la discusion de la seccion
anterior acerca de escalera de inversion que la regulacién deberia propiciar en los
casos en los que la infraestructura es replicable. En los casos en los que no lo es,
la negociacion de términos de acceso debe ser supervisada por la autoridad
reguladora de modo que se garantice una base clara y predecible para el acceso
en el mediano y largo plazos.

Con respecto a la determinacion de precios de acceso mayoristas las mejores
practicas internacionales sugieren:

e Orientacién a costos: precios relacionados con modelos/sistemas de
contabilidad de costos tales como costos incrementales de largo plazo
(LRIC por su sigla en ingles) o costos completamente
asignados/distribuidos (FDC/FAC por su sigla en inglés). Esta aproximacion
es la apropiada cuando el poder de mercado en el mercado mayorista del
insumo (usptream) permite a una empresa con PSM fijar precios por
encima de costos sin que haya en un término de tiempo razonable, la
perspectiva de competencia capaz de limitarlo. Es la forma de control de
precios mas estricta, pero la Unica que en un contexto como el descrito
permitiria desregular precios en los mercados minoristas.

e La fijacion de precios de acceso retail-minus donde el ‘menos’ se calcula
sobre la base de los costos eficientes incurridos por el incumbente en el
mercado minorista o sobre la base de los costos en el mercado minorista de
un entrante eficiente. En ausencia de regulacién de precios minoristas, este
mecanismo no lleva a los precios inmediatamente al nivel de los costos. Es
la aproximacion apropiada en los casos en que la fijacion de precios
excesivos no es una preocupacion mayor para el regulador — casos en los
que la replicabilidad de la infraestructura parece posible en un futuro
cercano en respuesta a desarrollos tecnoldgicos. Es también la mejor
opcion cuando no hay claridad acerca de la manera en la que evolucionan
los costos o cuando hay incertidumbre acerca de la conveniencia de precios
mayoristas flexibles. Sin embargo es una forma de regulacion costosa en
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términos de los recursos que requiere su implementacion y el regulador
debe considerar si sus beneficios potenciales justifican incurrir en esos
costos.

e Benchmarking, por ejemplo contra otros paises, donde se llega al precio
sobre la base de comparaciones con precios de servicios similares. Esta es
la mejor opcidbn cuando se considera desproporcionado imponer la
orientacion a costos u obligaciones de contabilidad de costos (por ejemplo
sobre empresas pequeias), 0 en los casos en que no existen modelos de
costos. En el contexto de una regulacién basada en la orientacion a costos,
en incluso la determinacion de precios retail-minus, el benchmarking tiene el
valor de permitir el chequeo de los resultados de la regulacion. La
relevancia de las figuras que se utilicen en las comparaciones es
fundamental para que esta aproximacion tenga algun sentido.

8.3.2.2 Préacticas discriminatorias

8.3.2.2.1 Uso discriminatorio de informacion

Remedios: Obligacion a la empresa con SMP de poner su informacion a
disposicion del operador que demanda acceso. Alternativamente, o
adicionalmente, dependiendo del caso, el regulador puede imponer la obligacion
de transparencia, que requiere a los operadores hacer publica alguna informacion
relevante a la interconexion o acceso. Finalmente la empresa ntegrada puede ser
obligada a dar acceso a toda informacion relevante que esté a disposicion de su
filial en el mercado minorista, bajo una disposicion de no-discriminacion.

8.3.2.2.2 TActicas dilatorias

Remedio: incluir en las obligaciones de acceso el término de tiempo en el que el
insumo mayorista debe ponerse a disposicion de quien lo solicita.

8.3.2.2.3 Empaquetamiento (bundling or tying)

Remedio: incluir en las obligaciones de acceso la publicacion de una oferta de
referencia suficientemente desempaquetada para asegurar que quienes
demandan acceso no terminen pagando por componentes que no requieren.
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8.3.2.2.4 Requerimientos indebidos

Remedio: exigir que en los contratos’ entre las empresas quede explicito que el
Regulador podra afectar las ofertas de referencia de las empresas con PSM
siempre que se identifique la existencia de requerimientos indebidos por parte de
ésta. Es un requerimiento indebido todo aquel que sujete al operador al ejercicio
de prcaticas que limiten la competencia

8.3.2.2.5 Discriminacién de calidad

Remedio: obligacion de no-discriminacion acompafada por obligacion de
transparencia. Puede implementarse bajo la forma de obligacion a ofrecer un nivel
de servicio reportando indicadores de desempefio periodicamente a la autoridad
reguladora y a los otros operadores, siempre que esto se considere apropiado.

8.3.2.2.6 Disefio estratégico del producto

Remedio: obligacion a la empresa con PSM de publicar oferta de referencia, de
modo que el regulador pueda intervenir para modificarla cuando sea necesario.
Nota: Los remedios dirigidos a prevenir las practicas discriminatorias pueden no
ser efectivos si no se acomparfan de remedios complementarios de diversos tipos.
Algunos de ellos se han mencionado en esta seccion: ofertas de referencia,
garantias de nivel de servicio, publicacion de indicadores de desempefio. El
regulador debera justificar su uso para cada caso individual.

8.3.2.2.7 Problemas en la determinacién de precios
Los siguientes son tres problemas de competencia basados en el uso de precios
de insumos y/o servicios con fines estrategicos por parte de un operador integrado
con PSM, que resultan en la reduccién del margen de rentabilidad de la
competencia (margin squeeze).

8.3.2.2.8 Discriminacién de precios

Remedio: regulacion precios de acceso (y monitoreo por parte de la autoridad
reguladora de que la regulacién se cumpla).

" De interconexion, acceso a instalaciones, comercializacion, etc.
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8.3.2.2.9 Subsidios cruzados

Remedio: regulacion precios de acceso (y monitoreo por parte de la autoridad
reguladora de que la regulaciéon se cumpla). Implementar subsidios cruzados
indebidos sblo es posible cuando el precio de acceso al insumo esta por encima
del costo. No es posible bajo precios de acceso orientados a costos y tampoco
bajo precios de acceso retail-minus.

8.3.2.2.10 Precios predadores (en el mercado minorista)

Remedio: requerir al operador con PSM la notificacion a la autoridad reguladora de
cambios en precios en el mercado minorista. Alternativamente, como ultimo
recurso, recurrir a la regulacion de precios en el mercado minorista.

Precios retail-minus, que relacionan los precios de insumos y servicios de manera
gue todos los operadores que sean tan eficientes como el operador con SMP
pueden competir, usualmente evitan la presidbn sobre los margenes de la
competencia. Una modalidad de esta aproximacién es lo que se conoce como
“requerimiento de imputacion”. En la practica estds son medidas dificiles de
implementar e inefectivas bajo ciertas circunstancias, por ejemplo cuando el
entrante deben asumir costos sustanciales de cambio de los clientes (switching
costs) en los que no incurre la firma incumbente.

8.3.3 Acceso y originacion de llamadas fijas a nivel minorista

Este es un mercado de posiciones individuales de dominio, en las que el operador
de telefonia fija que opera como monopolista en el mercado local puede dar lugar,
a través del abuso de su posicidn, a tres tipos de problemas de competencia:

8.3.3.1 Comportamientos dirigidos a evitar la entrada de competidores

Pueden ser de diversos tipos, usualmente dificiles de identificar con anticipacion.
Requieren ser evaluados caso por caso. Aqui se mencionan algunos
comportamientos dirigidos a impedir la entrada y los remedios potenciales
disponibles de acuerdo con las mejores practicas internacionales.

8.3.3.1.1 Disefio estratégico de productos dirigidos a aumentar los costos de cambio
(switching costs).

Remedios: Medidas de estandarizacion (deseables independientemente de
posiciones con PSM). Estas medidas incluyen, entre otros, normas y planes
técnicos relativos a los equipos terminales y a los protocolos de interconexion.
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8.3.3.1.2 Arreglos contractuales dirigidos a aumentar los costos de cambio (switching
costs).

Remedios: el regulador puede intervenir cuando el costo de cambio involucra
costos monetarios que pueden regularse. Pero en general los costos en que se
incurre por la duracion de los contratos deben ser objeto de la politica de defensa
de los consumidores (politica de defensa de la competencia) y no por la
regulacion.

8.3.3.1.3 Sobre inversién

Remedios: son objeto de la politica de competencia y no de la autoridad
reguladora.

8.3.3.1.4 Precios predadores

Remedios: aplican las anotaciones sobre remedios regulatorios del numeral
8.3.2.2.10

8.3.3.2 Precios excesivos o discriminacion de precios

Remedios: Como regla general, la fijacion de precios excesivos en el mercado
minorista debe combatirse primero upstream en el nivel de los mercados de
insumos. Cuando esto no sea posible, o mientras se consolida la competencia en
éstos, sera necesario imponer controles de precios en el mercado minorista. En
los casos de discriminacion de precios, que pueden traer consigo ganancias de
bienestar, las mejores practicas recomiendan el analisis caso por caso con
instrumentos como la exigencia a los operadores de notificar al regulador de
cualquier modificacion en sus tarifas.

8.3.3.3 Ineficiencias en la prestacion del servicio (ausencia de inversiones,
costos excesivos, baja calidad).

Remedios: Esquemas de regulacion de precios que incentiven las mejoras en
eficiencia (ej. RPI-X price caps). Se requiere la implementacion de sistemas de
contabilidad de costos para implementar adecuadamente este tipo de regulacion.
El benchmarking permitira evaluar la ineficiencia y las propiedades de incentivos
de la regulacion.
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FICORA.

“Decisions concerning significant market power (SMP)” y las interpretaciones,
opiniones y decisiones de PSM de los 18 mercados. 2007

“Decision on significant market power regarding access to local loops in the fixed
telephone network”
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ANEXO 1. EXPERIENCIAS EN LA EVALUACION DE PODER SIGINIFICATIVO
DE MERCADO. CASOS ELISA (FINLANDIA) Y XFERA (ESPANA)

Mercado de terminacién de llamadas de voz - Caso Xfera Moviles. Espafia

En febrero de 2006, la CMT aprobd la resolucion que definia los mercados de
acceso y originacion de llamadas en redes publicas mdviles, terminacién de
llamadas de voz en redes publicas de telefonia fija y terminacién de llamadas de
voz en redes publicas de telefonia movil en las redes publicas de telefonia maovil
como mercado de referencia para ser objeto de regulacién ex ante. Ese mismo
mes, se aprobaron las resoluciones que fijan los precios de interconexion en las
redes de TME, Vodafone y Orange

Asi mismo determin6 que Telefonica Moviles Espafia (TME), Vodafone Espafia y
Retevision Movil tenian posicion de domino colectiva en el mercado de acceso y
originacion de llamadas en rede moviles. Estos operadores deben poner a
disposicion de terceros todos lo elementos necesarios para la prestacion de los
servicios de dicho mercado a precios razonables, cuando otros asi lo requieran.

TME, Vodafone, Orange y Xfera tienen posicion de domino individual en el
mercado de terminacién en redes moviles y deben proporcionar los servicios de
terminacion a todo los operadores que lo soliciten a precios orientados en funcién
de los costos de produccion, separar cuentas y no hacer discriminacién. La CMT
consider6 que todo los operadores con clientes que reciben minutos de
terminacion tiene poder significativo de mercado (en adelante PSM®), que junto
con Telefonica de Espafia debe realizar las mismas obligaciones antes
mencionadas.

En diciembre de 2006, Xfera Moviles entré al mercado minorista como prestador
de servicios moviles a escala nacional bajo la marca comercial Yoigo con la
licencia de operacion de 3G, pero antes de desarrollar el mercado realiz6 un
acuerdo con Vodafone para prestar roaming a nivel nacional. A mediados de 2007
la CMT resolvio un conflicto de interconexion interpuesto por TME contra Xfera, en
relacion con los precios de terminacion en la red de Xfera

Posterior al andlisis de mercado y area geogréafica relevante, la CMT, en
coherencia con los criterios de las Directrices de la CE, determiné los operadores
con PSM.

% para la CMT el concepto de PSM es equivalente al de posicion de dominio que se utiliza en la legislacion de la comunidad
europea. Ver Art 14.2 de las Directrices 2002/2/CEE.
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Cuota de mercado

Con respecto al mercado de terminacion en redes moviles, el ente regulador
espafol identificoO que cada operador es proveedor Unico en cada mercado (100%
de cuota de mercado). Xfera, a pesar de que es un operador reciente y que tiene
un despliegue incipiente de su red, posee alcance geogréafico nacional ya que el
acuerdo de roaming con Vodafone le brinda ithinerancia nacional y la capacidad
de interconectar usuarios de distintas regiones del pais.

Barreras a la entrada y competencia potencial

En este mercado el Unico operador que esta en la capacidad de ofrecer el servicio
de terminacion de llamadas es aquel que es propietario de la red movil. La CMT
asegura que:"La imposibilidad de acceder a la informacion contenida en la tarjeta
SIM no permito a otros operadores competir con el operador en la prestacion del
servicio de terminacién para las llamadas que reciben los clientes en este Gltimo.
Se constata que existe una barrera estructural absoluta debido a los obstaculos
existentes en la disponibilidad de factores indispensables”

Otro factor que impide la entrada de operadores al mercado es que no existen
incentivos suficientes para que exista un sustituto a este servicio, pues, el
consumidor de minutos terminados no paga directamente este servicio (en los
paises den el modelo CPP vigente) y por tanto no lo valora dentro de sus
expectativas y preferencias.

Poder compensatorio de la demanda

La regulacion espafola ha intervenido las negociaciones de las condiciones
técnicas y econdmicas del servicio de terminacién de los operadores moéviles y
fijos ya que se les ha asignado PSM. Todos los operadores deben poner a
disposicion de terceros todos lo elementos necesarios para la prestacion de los
servicios de dicho mercado a precios razonables, cuando otros asi lo requieran.
Es por eso que los operadores incumbentes no tienen poder compensatorio frente
a Xfera y viceversa, debido al tamafio relativo de su base de clientes.

Abuso de PSM - Precios excesivos y discriminacion de precios

La posicibn monopolica de los operadores en el mercado de terminacién de
llamadas en redes publicas moviles puede ser explotada para fijar precios
superiores al costo marginal en la prestacion del servicio y para discriminar precios
entre los servicio prestados a si mismo (llamadas Xfera-Xfera) y al resto de los
operadores del mercado.
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La CMT, se también ser refiera a la discriminacion de calidad en muchos de los
mercado. En el mercado de terminacion, y para el caso, Xfera podria suministrar
acceso de mas baja calidad que el prestado a su divisibn minorista y/o a otra
empresa filial o asociada.

Mercado de acceso a infraestructura de red por medio de la desagregacion
del bucle de abonado — Caso Elisa S.A. Finlandia

La desagregacion del bucle de abonado facilita el acceso a la red de telefonia
publica en una localizacion fija con la objetivo de ofrecer servicios de llamadas de
voz y banda ancha. El bucle de abonado es la parte de una red de teléfono fija que
conecta la linea del suscriptor del usuario y el equipo enrutador de la
comunicacion y por lo tanto solo es negociada a nivel mayorista. Los productos
relevantes de este mercado son: el bucle metélico, el sub-bucle metélico y el
acceso compartido del bucle.

En Finlandia los operadores de servicios de telecomunicaciones que tenian
derechos ilimitados para realizar operaciones hasta 1993 se catalogan como
operadores tradicionales. Estos han ofrecido sus productos y servicios en areas
geogréficas independientes, y es por eso que cominmente tienen el 100% de la
cuota de mercado. Desde el 2004 se les ha permitido construir redes por fuera de
su tradicional area, sin embargo, existen muy pocas nuevas redes de bucle de
abonado construidas en areas de competencia, tan solo un 1% de todos los bucle
metalicos. Igualmente, no existen incentivos para algin operador entre en areas
donde el operador establecido de dicha area controla el mercado. A todos los
operadores se les fue asignado PSM en sus areas tradicionales de operacion.

Cuota de mercado

En el 2005 todos los operadores tenian al menos el 94% de la cuota de mercado
mayorista del bucle metélico de abonado. FICORA pudo observar que estas no
habian disminuido considerablemente en comparacion con el analisis realizado en
2004.
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Tabla 20. Cuotas de mercado por operador — Mercado acceso bucle de

abonado
Market share 31
Telecommunications operator Market share 6 February 2004 December 2005

Alajarven Puhelinosuuskunta almost 100 % more than 95 %
Auria Networks Oy more than 95 % almost 100 %

Elisa Networks Oy almost 100 %,

Kesnet Oy almost 100 %,

Riihimaen Puhelin Oy almost 100

%, Soon Net Oy almost 100 %,
Elisa Oyj Tikka Networks Oy almost 90 % more than 95 %
Eteld-Satakunnan Puhelin Oy almost 100 % 100 %
Eurajoen Puhelin Osk 100 % 100 %
Forssan Seudun Puhelin Oy almost 100 % more than 90 %
Hameen Puhelin Oy almost 100 % almost 100 %
Harkatien Puhelin Oy 100 % 100 %
lisalmen Puhelin Oy more than 95 % more than 95 %
Ikaalisten-Parkanon Puhelin Osal almost 100 % almost 100 %
Jakobstadsnejdens Telefon Ab more than 95 % 100 %
Kajaanin Puhelinosuuskunta more than 95 % almost 100 %
Karis Telefon Ab almost 100 % 100 %
Keikydn Puhelinosuuskunta 100 % 100 %
Kimito Telefonaktiebolag 100 % 100 %
Kokkolan Puhelin Oy more than 95 % more than 95 %
KPY Palvelut Oy more than 95 % more than 95 %
Kymen Puhelin Oy more than 95 % more than 95 %
Laitilan Puhelin Osk almost 100 % 100 %
Lohjan Puhelin Oy almost 100 % almost 100 %
Lounet Oy almost 100 % 100 %
Loviisan Puhelinosuuskunta almost 100 % almost 100 %
Lannen Puhelin Oy almost 100 % almost 100 %
Mariehamns Telefon Ab more than 95 % 100 %
Mikkelin Puhelin Oyj more than 95 % more than 95 %
Oulun Puhelin Oyj more than 95 % more than 95 %

Fuente: FICORA

Las redes de telefonia fija de Elisa Networks han operado tradicionalmente en el
area de Helsinki®*. Si algin otro operador quisiera ofrecer algin servicio
relacionado tendria que alquilar parte de esta red, sin embargo, FICORA (ente
regulador de las telecomunicaciones finlandés) no ha encontrado operador
interesado. En consecuencia la competencia es restringida regionalmente, al
menos en su totalidad para el acceso del bucle en las redes de telefonia fija de
Elisa Networks.

Elisa Networks y las responsables de proveer el servicio ElisaCom y Elisa
Solutions, aun tienen cerca del 100% de la cuota de mercado del bucle de
abonado y de los suscriptores de telefonia fija en el area de Helsinki. Sonera and
Song Networks son competidores de Elisa Networks pero tienen una cuota de
mercado por volumen (abonados) menor al 1%.

8 | ocalidades: Espoo, Helsinki, Jarvenpaa, Karkkila, Kauniainen, Kerava, Vantaa, Inkoo, Kirkkonummi, Nummi-Pusula,
Nurmijérvi, Sipoo, Siuntio, Tuusulan y Vihti.
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Competencia potencial

La competencia potencial es casi nula debido al contexto ya mencionado del
mercado donde cada operador se especializa en ofrecer servicios en un area
especifica distinta a la de cualquier otro operador. Las conexiones por fibra optica
es la Unica tecnologia que es similar al bucle metélico que puede incentivar la
competencia en el mercado, sin embargo, no es suficiente para reducir el poder de
mercado de los operadores tradicionales. De manera similar las tecnologias
inaldmbricas como WIMAX han sido usadas como servicio complementario y no
ha tenido la cobertura que tienen las redes fijas.

Barreras a la entrada

La red regional de bucle metalico de abonado para suministrar servicios de
telefonia fija fue construida y financiada gracias a la actividad monopdlica de los
operadores establecidos de la época. Segun FICORA, el mercado de este
producto es un monopolio natural porque desde el punto de vista del competidor
no es rentable incurrir en altos costos para desplegar una red sobre o junto la
existente del operador establecido. Entonces la Unica alternativa, si un operador
quisiera prestar un servicio, es alquilar parte de la red y los equipos instalados del
operador establecido.

En ese sentido, Elisa Network, como operador establecido en el area de Helsinki,
presenta barreras a la entrada de nuevos operadores y el control de la
negociacion del alquiler o desagregacion del bucle de abonado.

Acceso privilegiado a mercados financieros

El estatus monopolista de Elisa le permite accede con facilidad a los mercados
financiaros y obtener ventajas que otros no alcanzarian.

Precios y ganancias excesivas

Elisa, como el resto de operadores en Finlandia, presentaba discriminacion de
precios entre las areas de operacion a principios de 2004. Con la intervencion de
FICORA, a finales de 2004 todos lo operadores tenian que estandarizar las tarifas
de los servicios suministrados. Elisa se caracterizé por ser de los pocos operador
que asimilé la obligacién con mayor prontitud.

Al respecto la CE ha subrayado la importancia de la regulacion de precios
eficaz con base en los costos incrementales de largo plazo (LRIC),

esenciales para fomentar la competencia en los mercados downstream
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donde la entrada de nuevos operadores depende de la desagregacion del
bucle de abonado a precios razonables.
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CENTRO DE INVESTIGACION DE LAS TELECOMUNICACIONES

ANEXO 2. COMPARACION DE CRITERIOS PARA EVALUAR PODER SIGNIFICATIVO DE MERCADO (Fuente:
ANR europeas).

Descripcion General - Grupo de Reguladores Europeos

Descripcion General - Ofcom

Descripcion General - Republica Checa

Cuota de Mercado
(cm)

* Comparar la cm en con Cournot y el indice
Lerner
* Verificar la correlacion (positiva) entre las cuotas de mercado y price cost margin
individual
* Cuotas de mercado mayores a 40% se presume PSM
* Mayor sostenibilidad la cm a largo del tiempo
* Una cm fluctuante = no hay PSM individual
* Medir la distancia de los competidores (concertacion de mercado) con el indice
HHI (Nota 1)
* Estimacion de cm por volumen o por valor ? (Nota 2) - Depende de las
caracteristica del mercado relevante

- Usar cuota por volumen cuando no haya grandes diferencias en los precios
* Si la cuota por valor > cuota por volumen = capacidad de establecer precios y

al resto de

* Cuotas de mercado mayores a 40% se presume PSM

* Mayor a las cuotas de mercado de la competencia

* Mayor sostenibilidad la cm a largo del tiempo

* No tener cm decreciente

* Facilidad de los entrantes para erosionar las cuotas de mercado de los
operadores existentes

* Relacion cm con madurez del mercado

* Estimacion de cm por volumen o por valor ?

* Si un operador tiene un cuota > 40% se asume que hay PSM

* Si un operador tiene un cuota > 50% es una fuerte razén de la existencia de PSM
* Si un operador tiene un cuota > 75% hay PSM

Examinar la continuidad en el tiempo de las cuotas de mercado

* Una cm grande que se mantiene = sugiere existencia de PSM

* Una cm =esta la

* Una cm fluctuante = no hay PSM individual

Ausencia de competencia potencial

* Estimar las empresas que esta en posicién de cambiar y/o alcanzar una linea de
produccién para entrar a un mercado dado un incremento hipotético en los precios.
* Recopilar las entradas de operadores que se presentaron en el pasado

* Evaluar el impacto de posibles productos y servicio sustitutos.
* Evaluar el horizonte de tiempo de los posibles productos y servicios sustitutos

* Evaluar el impacto de las barreras a la entrada de nuevos operadores. (Vantajas
al acceso de infraestructura y/o al espectro radial)

* Evaluar el desarrollo tecnolégico del mercado y la creacién de posibles sustitutos
* Determinar si en un horizonte de tiempo determinado entraran nuevos operadores|

Control de infraestructura esencial

* Listar

- y servicios ne arios en la pi

- Infraestructura excusiva bajo el control de los operadores

- Barreras altas y no transitorias para sustituir infraestructura
* Grado de independencia de los proveedores

Criterio relacionados: Poder compensatorio de demanda e Integracion horizontal y
vertical

+ Se tiene el control y propiedad de una gran red que la considera

* Evaluar si la infraestructura no es replicable o de dificil replicabilidad.

altamente costosa de desplegar

* D los alcances de los derechos de propiedad en relacion
con la infraestructura.

Integracion

* Determinar si una empresa tiene:

- La produccién de productos y servicios en diferentes niveles de la cadena de
valor

- Vinculos o acuerdos con otras empresas para la produccién de productos y
servicios en diferentes niveles de la cadena de valor

* P de p y servicio

* Se tiene el control y propiedad de una gran red que la competencia considera
altamente costosa de desplegar

* Si una empresa ofrece una gran gama de productos y/o servicios en diferentes
niveles de la cadena de valor.

* Se debe examinar la de los p del mercado
* Evaluar si los competidores son capaces de competir con un proveedor
verticalmente integrado

Economias de Escala

Se presentan cuando:

* Incrementos en la produccién representa una disminucién en el costo promedio
(por unidad) en el largo plazo

* Los procesos de produccion involucran costos fijos altos

* El grado de especializacion permite tener costos unitarios mas bajos

Las economias de escala son una barrera de entrada cuando crean asimetrias (i.e.
tecnologias y funciones de costos distintas) entre el operador establecido y los
pequefios y entrantes operadores

Se presentan cuando:

* en la produccién
en el largo plazo

* Los procesos de produccion involucran costos fijos altos

* El grado de especializacion permite tener costos unitarios mas bajos

P una en el costo promedio

* Evaluar si los costos unitarios de produccién son menores como resultado de
aumentos en la productividad

* Permite obtener las mismas ganancias que un competidor pequefio a precios
bajos al consumidor

* Las ventajas que ostenta un operador gracias a las economias de escala se
acaban cuando un competidor alcanza una produccion del mismo tamafio.

Economias de Alcance

Se presentan cuando:

* El costo promedio de un producto es menor como resultado de una produccion
conjunta con otro producto del mismo operador.

* Existe redes de produccion que aumentan la capacidad de producir mltiples
productos.

If the existence of economies of scope requires entrants to enter in more then one
market simultaneously, this may require additional expertise,more capital etc.,
which may sum up to higher costs, thus hampering ease of market entry.

Se presentan cuando:

* El costo promedio de un producto es menor como resultado de una produccion
conjunta con otro producto del mismo operador.

* Existe redes de produccion que aumentan la capacidad de producir mltiples
productos.

* Evaluar si los costos unitarios de produccién son menores como resultado de
laumentos en la productividad usando recursos (parcialmente) compartidos

* Permite obtener las mismas ganancias que un competidor pequefio a precios
bajos al consumidor

Poder io dela

* Determinar si los cliente pueden ejercer presion sobre los proveedores o los

demanda

P de un producto y/o servicio (i.e. amenaza de posible cambio de
operador)
* Mayores niveles de compras = mayor poder compensatorio.

* Es importante evaluar el poder de negociacion de los compradores con y sin
intervencion

* Un alto poder de negociacion de un grupo de compradores restringe la
capacidad de lo proveedores para impactar el mercado de forma independiente.

* Qué tan facil un cliente puede cambiar de proveedor?
* Evalauar la efectividad del poder negociacion los clientes.
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COMPARACION DE CRITERIOS PARA EVALUAR PODER SIGNIFICATIVO DE MERCADO

Descripcion General - Grupo de Reguladores Europeos

Descripcion General - Ofcom

Descripcion General - Republica Checa

Facil acceso al mercado financiero

* Aparte de las fuentes de financiacion internas, se debe evaluar la habilidad para
captar recursos financieros externos (to increase equity capital)

* Acceso via compafiias asociadas o afiliadas entre el mismo grupo

* However when doing the analysis one also has to look at the intercompany links
the competitors may have.

Such access may represent a barrier to entry as well as an advantage over
existing competitors.

* Medir el costo de los proyectos de gasto en capital
* < WACC comparado con los operadores tradicionales y/o entrantes = > facilidad
de acceso a los mercados financieros

Excesivo beneficio de la
determinacion del precio

* Evaluar la capacidad de una empresa para aumentar los precios sin incurrir en
pérdidas significativas en las ventas o en el ingreso.

* En competencia se esperaria que si los costos caen deberian disminuir los
precios.

* Determinar la causa del aumento en el precio (innovacién y eficiencia,
inesperados cambios en la demanda)

Realizar el andlisis Price Cost Margins (PCM) - Hence price cost margins often
can only be measured for an undertaking as a whole

* Evaluar la capacidad crear un nivel de precios en el que obtenga beneficios
persistentes y perceptiblemente mayores al nivel competitivo.

* Comparar el nivel de precios y ganancias de las empresas en la industria
* Altos precios y/o ganancias sugiere la existencia de PSM
* Determinar la causa de los altos niveles de precios y ganancias

Barreras al cambio de proveedor

Se consideran dos causas para el cambio de operador, proveedor o servicio

- Los consumidores seguiran consumiendo el mismo servicios si estan
satisfechos.

- Si no estan satisfechos después de una comparacion de la informacion,
substituiran servicios en cuestion por nuevos servicios, a menos que existan
barreras significativas (por ejemplo incertidumbre sobre la calidad del servicio y de
la reputacion de surtidores alternativos).

* Medir el porcentaje de la cambio a un nuevo servicio, operador o proveedor
después de recibir la informacion relevante. Si el nivel de la satisfaccion de
consumidor cae en un cierto periodo de tiempo pero el churn off es relativamente
bajo entonces esto implica un alto nivel de barreras para el cambio de proveedor
en el mercado relevante
*Realizar entre los
alcance de dicha barreras.

y preguntar sobre el

* Evaluar la capacidad del cliente de cambiar entre los proveedores.

* Evaluar el costo y la dificultad practica obtener ventajas potenciales

* Evaluar el conocimiento de los clientes de su capacidad de cambiar los
procedimientos implicados.

Examinar si el nivel relativo de los cotos en los que incurre un cliente para
cambiarse por otro operador.

Determinar si existen barreras legales (contratos de largo plazo) y como afectan la
decision del cliente.

Diversificacion de productos y
servicios / empaquetamiento

** Mayor probabilidad de encontrar diferenciacion en mercados maduros

* Es posible encontrar una empresa que ofrece un portafolio de productos y/o
servicios que no puede ofrecer la mayoria de empresas del mercado

* Evaluar el tamafio y continuidad de la base de clientes

*Un mayor nimero de productos ofrecidos por un solo operador a traves de la
cadena de valor

* Evaluar el control de mercado upstream y downstream

* Es importante evaluar el registro de entradas y salidas al mercado y su
prospectiva

* Evaluar si la diferenciacion es vertical (las diferencias en calidad) y/o horizontal
(las diferencias en términos de la variedad).

Barreras a la expansion

* Evaluar el grado de madurez y saturacion del mercado

* Evaluar la capacidad para acceder a recursos escasos y/o infraestructura
esencial

Facilidad de ingreso al mercado

* Mayor impacto en mercado que crecen lentamente e inicialmente dominado por
un gran oferente.
* Se constituye en una barrera menos relevante en mercado con tecnologia e
innovacién en curso.
* Se deben clasificar las barreras estructurales en
- estratégicas (comportamiento de los operadores, predatory pricing, price-
squeezing, crosssubsidies, discriminaci'on de precios, cambios en la inversion y
promociones)

- absolutas (acceso, control y propiedad de infraestructura esencial). Existencia
de costos hundidos, patentes, derechos de propiedad, imagen de marca, acuerdos
de distribucion.

* Diferenciar entre barreras estructurales y ...

* La presencia de barreras estructurales pueden determinar los niveles de
facilidad de entrada al mercado.

* Se deben clasificar las barreras estructurales en estratégicas y absolutas.

* Es probable que el impacto de las barreras en la competencia sea mayor en
mercado de bajo crecimiento y dominados por un monopolista. Esto es debido a
que la inica opcion que tienen los entrantes para ganar clientes es atrayendo
clientes del monopolista.

* Hay que determinar la intensidad en costos hundido que requieren los
operadores para establecerse.

* Determinar cuantas patentes, derechos de publicidad, propiedad intelectual,
manejo de marca etc.

Capacidad de los clientes a tener
acceso y de utilizar la informacion

* Medir el grado de acceso que tiene el cliente al uso de la informacion confiable
sobre precios y otros aspectos de los servicios pueden afectar la competencia en
la medida que los clientes no diferencias proveedores.

CONFIDENCIAL PARA USO EXCLUSIVO DE CRT
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ANEXO 3. EXPERIENCIAS EN LA APLICACION DE LOS CRITERIOS PARA EVALUAR PODER SIGNIFICATIVO
DE MERCADO (Fuente: ANR europeas

Mercado Ejemplo

Acceso fijo minorista
1-2)

Espaiia
(2004)

Cuota de Mercado

Las cuotas de mercado de Telefénica Méviles Espafia S.A.U. (TESAU)
son

* Acceso a la red telefénica publica en una ubicacion fija para clientes
residenciales: por ingresos de 87,4% y por volumen de clientes del 85,5%.
El HHI en 2004 = 7,693 y el Il = 0,05

* Acceso a la red telefénica pblica en una ubicacion fija para clientes no-
residenciales: por ingresos de 93,5% y por volumen de clientes del 93%.
El HHI en 2004 = 8,753 y el Il = 0,02

La CMT calcula un indice de inestabilidad (I1) que mide la volatilidad de la
posicién de un operador en el mercado. A mayor volatilidad mayor
probabilidad de la existencia de competencia

Poder compensatorio de la der da

* La demanda presenta un elevado grado de atomizacion tanto en el
segmento residencial como en el no-residencial

* Los clientes no-residenciales tiene mayor poder compensatorio que los
residenciales

* Los clientes no cuentan con alternativas de suministro

Barrera de entrada

/ No existen barreras legales absolutas. Sin embargo, los
procedimientos legales para el ejercicio de los derechos de ocupacién
por parte de los operadores implican incertidumbre en cuanto al tiempoj
y a las condiciones.

/ Las barreras estructurales son

* Economfas de escala
* Economfas de alcance
* Existen costes hundidos relevantes.

CMT evalué la magnitud de los costos y la rentabilidad esperada de la
inversion, en vista que TESAU es el Ginico operador que puede
suministrar este servicio los costos de desplegar una red para un
operador entrante son altos y la rentabilidad relativamente baja debido
la fuerte influencia de TESAU mercados conexos

Ausencia de competencia potencial

Existiria competencia potencial si se desarrollan las siguientes
actividades:

* Accesos a de banda ancha y tecnologias IP

* Servicios moviles. Los operadores méviles tiene una gran base de
clientes a los cuales puede incentivar, ofreciendo servicios de telefonia
fija, para cambiar de operador de telefonia fija

Integracién

Se ha podido constatar que las empresas de TESAU estan
presentes en la mayor parte de las actividades que se
podrian considerar conexas a este mercado. Ademas, estas
empresas cuentan con altas cuotas de mercado.

* Alquiler de lineas - 73,2%

* Servicio de tréafico fijo - 70%

* Acceso desagregado (lineas) - 86%

* Acceso minorista a la red de telefonia publica - 87,2%
* Acceso Internet - 47,8%

* Acceso movil - 54,3%

raestructura no reproducible facilmente

TESAU es el operador tradicional y controla la red de acceso
con mayor capilaridad

El despliegue de red supone una inversién importante en
términos econémicos y de tiempo

Mercado Ejemplo

Servicios telefénicos
locales, nacionales,
internacionales
(residencial y no-
residencial)
(3-6)

Espaiia
(2004)

Cuota de Mercado

La cuotas de mercado de Telefénica Méviles Espafia S.A.U. (TESAU)
son

* En el servicio telefénico fijo nacional residencial: por ingresos de 69,5%
y por volumen de minutos del 70,1%. El HHI en 2004 = 5,010 y el Il = 0,02

* En el servicio telefénico fijo internacional residencial: por ingresos de
67,6% y por volumen de minutos del 67,2%. EI HHI en 2004 = 4,744 y el Il
=0,03

* En el servicio telefénico fijo local y nacional no-residencial: por ingresos
de 76% y por volumen de minutos del 71,1%. El HHI en 2004 = 5,858 y el Il
=0,04

* En el servicio telefénico fijo internacional no-residencial: por ingresos de
65,5% y por volumen de minutos del 49%. El HHI en 2004 = 4,448 y el || =
0,12

Poder compensatorio de la demanda

* La demanda presenta un elevado grado de atomizacion tanto en el
segmento residencial como en el no-residencial

* Los clientes cuentan con alternativas de suministro y enfrentan costes de
cambio reducidos

* Ningn cliente presenta una parte importante de la facturacion del
operador.

Barrera de e

/ No existen barreras legales absolutas
/ Las barreras estructurales son

* Economias de escala
* Economias de alcance
* Existen costes hundidos relevantes.

CMT evalué la magnitud de los costos y la rentabilidad esperada de la
inversion, en vista que TESAU es el inico operador que puede
suministrar este servicio los costos de desplegar una red para un
operador entrante son altos y la rentabilidad relativamente baja debido
la fuerte influencia de TESAU mercados conexos

Ausencia de competencia potencial

Existiria competencia potencial si se desarrollan las siguientes
actividades:

* Accesos a de banda ancha y tecnologias IP

* Servicios moviles. Los operadores méviles tiene una gran base de
clientes a los cuales puede incentivar, ofreciendo servicios de telefonia
fija, para cambiar de operador de telefonia fija

* La distribucién comercial de los servicio por parte de intermediarios
entre el consumidor final y el operador de telecomunicaciones (reventa
de trafico)

Se ha podido constatar que las empresas de TESAU estan
presentes en la mayor parte de las actividades que se
podrian considerar conexas a este mercado. Ademas, estas
empresas cuentan con altas cuotas de mercado.

* Alquiler de lineas - 73,2%

* Servicio de tréfico fijo - 70%

* Acceso desagregado (lineas) - 86%

* Acceso minorista a la red de telefonia publica - 87,2%
* Acceso Internet - 47,8%

* Acceso movil - 54,3%

Control de un infraestructura no reproducible facilmente

TESAU es el operador tradicional y controla la red de acceso
con mayor capilaridad

El despliegue de red supone una inversién importante en
términos econémicos y de tiempo
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0 DE INVESTIG, ON DE LAS TELECOMUNIC,

EXPERIENCIAS EN LA APLICACION DE LOS CRITERIOS PARA EVALUAR PODER SIGNIFICATIVO DE
MERCADO.

Mercado Ejemplo Pais Economias de escalay alcance
Para UK menos la region Hu
* Lineas analogas residenciales: En el 2003 habian cerca de 25 millones
de las cuales BT tiene el 81%
* Lineas analogas no-residenciales: En el 2003 habian cerca de 7millones|
de las cuales BT tiene el 84% Economias de escala: BT controla la gran mayoria de lineas, tanto  |BT esta verticalmente integrado en las etapas de provisién
* Lineas RDSI2 residenciales: BT tiene el 100% residenciales como no-residenciales establecidas en UK de la cadena de valor.
* Lineas RDSI2 no-residenciales: BT tiene el 99% Economias de alcance: BT tiene presencia en casi todos los
* Lineas RDSI30 no-residenciales: BT tiene el 71% mercados de servicios de telecomunicaciones y comparte costos en un|BT es el mayor proveedor de servicios minoristas a usuarios
Servicios telefénicos rango de servicios importante finales
locales, nacionales, En el tercer trimestre de 2003,
internacionales Reino Unido|* €/ HHI compuesto por las cuotas de mercado por ingreso de las llamadas
(residencial y no- (2003) residenciales locales fue de 5,356
residencial) * el HHI compuesto por las cuotas de mercado por volumen de las llamadas
e es locales fue de 6.418
(3-6) Poder compensatorio de la demanda Excesivo beneficio de la determinacién del precio Benchmark Internacional
* Los precios de los servicios de RDSI no-residenciales son
. . . més altos que en otros paises
No existe poder de negociacién de los potenciales clientes residenciales de ;ﬁzsgananmas de BT por el acceso de RDSI2 han sido relativamente Los precios de Suecia son bajos que en UK
. " . . ! . .
BT EI ROCE de BT en ahL:))ss precios de pequefios negocios en Francia son mas
Si existe poder de negociacion de los clientes no-residenciales de BT, ;ggggggg ; i;?’/ﬂ * El cargo fijo de las lineas RDSI2 de BT es
mayor en el mercado de llamadas que en el de acceso - 2001/2002 = 20'90/ significativamente més alto que en Alemania
o7 * En general, los paises establecen precios por encima del
nivel competitivo
ercado Ejemplo P ota de Mercado Barrera de e d egracio
/ No existen barreras legales.
* Telefénica Méviles Espafia S.A.U. (TESAU) tiene una cuota de mercado Se ha podido constatar que las empresas de TESAU estan
por ingresos de 54,66% y por volumen de minutos del 32%. / Las barreras estructurales son presentes en la mayor parte de las actividades que se
* Calculan las cuotas de mercado por valor (ingresos) de los servicios de podrian considerar conexas a este mercado. Ademas, estas
transito excluyendo los ingresos por originacion o terminaciéon * Economias de escala empresas cuentan con altas cuotas de mercado.
* TESAU Es el Gnico operador capaz de ofrecer estos servicios * Economias de alcance
* Existen costes hundidos relevantes. * Alquiler de lineas - 73,2%
* el HHI compuesto por las cuotas de mercado por ingreso fue de 3,376 * Servicio de tréfico fijo - 70%
* el HHI compuesto por las cuotas de mercado por volumen fue de 2,937 CMT evalu6 la magnitud de los costos y la rentabilidad esperada de la |* Acceso desagregado (lineas) - 86%
inversion, en vista que TESAU es el tnico operador que puede * Acceso minorista a la red de telefonia publica - 87,2%
* el Il compuesto por las cuotas de mercado por ingreso fue de 0,1082 suministrar este servicio los costos de desplegar una red para un * Acceso Internet - 47,8%
* el Il compuesto por las cuotas de mercado por volumen fue de 0,0818 operador entrante son altos y la rentabilidad relativamente baja debido [* Acceso movil - 54,3%
Servicios de transito Espafa la fuerte influencia de TESAU mercados conexos
(10) (2004)

de lademanda

Poder compensal

LA CMT establecié una tnica oferta estandar (Oferta de Interconexion de
Referencia, OIR) con condiciones y precios preestablecidos entre el
operador establecido y el operador estandar

Entre el operador y el cliente existe una oferta ad-hoc en la que prevalece el
poder de negociacion de las partes. En ese sentido TESAU es la Unica
alternativa real de suministro y la amenaza de cambio de operador no es
creible.

Ausencia de competencia potencial

Ninguna empresa tiene la capilaridad de la red de interconexién que
tiene TESAU

Control de un infraestructura no rep

Para la prestacion del servicio de transito se necesita
principalmente etapas troncales de la red: puntos de
interconexion, centrales de transito y enlaces de transmision.
Solo grandes volimenes de trafico para interconexion directa
resultan rentables

Los Pdls establecidos entre TESAU y el resto de operadores
son de dificil reproduccién

* TESAU es un operador esencial para el transito con destino
en ndmeros moviles
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EXPERIENCIAS EN LA APLICACION DE LOS CRITERIOS PARA EVALUAR PODER SIGNIFICATIVO DE

Mercado Ejemplo

Cuota de Mercado

Telefonica de Espaiia tiene el 86% de las

MERCAD

Competencia Potencial

El despliegue de accesos de fibra optica esta
enfocado a clientes corporativos. No hay

0.

Economias de escalay alcance

* La empresa que suministra el
servicio debe poseer una red capilar
de acceso a los consumidores
finales. .Las redes de cable no se
consideran sustitutos cercanos de la

Integracion

Telefénica es un operador integrado
verticalmente con una fuerte

CENTRO DE INVESTIC

Poder compensatorio de la
demanda

El poder de negociacion de
Telefonica es maximo ya que el

TeliSonera, Tele2, Vodafone, HiG3 y
Telenor Mobile Sverige

ofrecido por un operador en cuestién

Espafa lineas de acceso evidencia para concluir que esto pudiera red de acceso de Telefénica. presencia en los mercados resto de operadores carece de
constituir en una alternativa de acceso a la minoristas conexos, en especial, de |alternativas de acceso en un
red de Telefonica de Espafia * Las economias de escala de acceso a Internet. periodo de tiempo razonable
operadores alternativos son de
distinto orden a las disfrutadas por el
loperador tradicional.
Desagregacion de NTL y Telewest son los operadores rivales de| BT esta verticalmente integrado en
" " BT. Poseen el 17% de las conexiones pero las etapas de provision de la cadena |El mercado minorista de BT para
bucle de abonado BT tiene el 83% aprox de las conexiones P! . . P P! . P
(1) pasan por mas de 12 millones de hogares, |* Inversién a gran escala de valor. este servicio es levemente menor
. |(tanto residenciales como no residenciales) N )
Reino Unido A cerca de la mitad de los hogares de UK. Es  |* Costos hundidos que su mercado mayorista. Lo
en el Reino Unido excepto el area Hull. Este . b
o . decir son capaces de ofrecer servicios Economias de alcance BT es el mayor proveedor de que sugiere que se provee
se ha mantenido desde afios atras " . . "
potencialmente a un numero mayor de servicios minoristas a usuarios productos y servicios asi mismo.
consumidores. finales
Existe un monopolio natural en cada o !
4rea geografica relevante porque no La tnica alternativa para prestar
En el 2005 todos los operadores tenfan al  |La competencia potencial es casi nula. No el servicio es alquilar la red del
. . A es rentable incurrir en altos costos :
Finlandia |menos el 94% de la cuota de mercado hay incentivos para entrar a las areas donde operador establecido. Eso
v para desplegar una red propia
mayorista del bucle metélico de abonado ~ |existe un operador establecido disminuye el poder
adicional al a del operador
compensatorio de compra.
establecido
" La cuota de mercado de TeliaSoneras y Tt esta de poder
Suecia Ausencia de competencia potencial Altas barreras a la entrada
supera el 99%. integrada compensatorio de compra.
. Poder compensatorio de la
Mercado Ejemplo Pais Cuota de Mercado Competencia Potencial Economias de escala y alcance Integracion d:namja
Todos los operadores tiene el 100% de la
cuota de mercado en su area de operacion. [No hay competencia potencial. Pues hasta
Espaiia ahora es un servicio que solo puede ser
Telefonica Méviles Espafia, Vodafone, ofrecido por un operador en cuestion
Orange y Xfera (Reciente)
Todos los operadores tiene el 100% de la Compensacién baja, pues todo
cuota de mercado en su &rea de operacién |No hay competencia potencial. Pues hasta los operadores pueden ajustar
Reino Unido ahora es un servicio que solo puede ser sus tarifas unilateralmente ante
3, 02, Orange, Vodafone, Inquam y T- ofrecido por un operador en cuestion. cambios en las tarifas de
Mobile cualquier otro operador.
*La existencia de barreras absolutas a P
Terminacion de . ala entrada. “La capacidad negociadora de
La tecnologia utilizada para la N
llamadas de voz en 6n movil permite | T esta los es limitada por
redes publicas méviles : la ausencia de alternativas de
y integrada y controla la cadena de
(16) Todos los operadores tiene el 100% de la |No hay competencia potencial. el acceso ala informacion de la graday i suministro para el servicio de
! 2 € tarjeta SIM a los propietarios de la |valor desde la red movil hasta la 0 S
cuota de mercado en su area de operacion. |En 2005 entré Saunalahti Group como terminacion requerido” - CMT
N . . red. organizacion de las ventas
Finlandia ooperador movil virtual (MVNO), pero después
Sonera Mobile Networks tiene el 5% del |fue comprado por Elisa (competencia de TeliaSonera esta integrado En Finlandia algunos operadores
total de sustriptores de telefonia movil Sonera) horizontamente con los operadores | dos ontre sloey ot
de llamadas internacionales y de lene aculer os|er: re edos Y st
larga distancia del mercado son solamente tomadores de
precio
 Todos los operadores tiene el 100% de la
cuota de mercado en su area de operacion. [No hay competencia potencial. Pues hasta
Suecia ahora es un servicio que solo puede ser
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ANEXO 4. SONDEO A USUARIOS RESIDENCIALES SOBRE LA PERCEPCION DE SERVICIOS
DE TELECOMUNICACIONES EN COLOMBIA

FICHA TECNICA

Empresa contratante:
CENTRO DE INVESTIGACION DE LAS TELECOMUNICACIONES CINTEL.

Empresa contratada:
ASESORES Y CONSULTORES EN MERCADEO LTDA.

Nombre del estudio: )
SONDEO SOBRE LA PERCEPCION DE SERVICIOS DE TELECOMUNICACIONES EN
COLOMBIA

Universo:
Hogares Colombianos.

Grupo Objetivo:
Jefe del hogar.

Tamafo de la muestra:
400 Encuestas.

Alcance:
Nacional.

Tipo de estudio:
Cuantitativo, concluyente.

Metodologia:
Encuesta telefénica.

Instrumento:
Cuestionario semiestructurado con opciones de respuesta cerradas y abiertas.

Margen de error global:
5%

Nivel de confianza;
95%

Desarrollo del estudio:

Noviembre 23 al 26 de 2007.
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CUESTIONARIO APLICADO

CON EL ENCUESTADO:

Buenos(as) dias / tardes) mi nombre es................. , llamo en representacion del Centro de
investigacion de las telecomunicaciones Actualmente, estamos adelantando un estudio
relacionado con la percepcion que tienen los usuarios sobre los servicios de telecomunicaciones.
Por favor podria comunicarme con el jefe del hogar. Encuestador una vez tenga en la linea al jefe
hogar coméntele el objetivo de la llamada y pidale que le regale un poco de su tiempo para
contestar unas preguntas:

SECCION I. INFORMACION DE CONTACTO

b. Nombre persona encuestada
d. Teléfono

SECCION Il. EN RELACION AL SERVICIO DE TELEFONIA FIJA

1. Ud. considera que lo que paga por el servicio de telefonia fija, que tiene en su casa es un
precio?
| 1. COSTOSO | 2. JUSTO | 3. ECONOMICO |

Sr(a)[NOMBRE ENCUESTADO]a continuacién le voy a realizar unas preguntas para que usted
seleccione en una escala donde 1 es totalmente en desacuerdo, 2 es en desacuerdo, 3 es de
acuerdo y 4 es totalmente de acuerdo.

2. Que tan de acuerdo esta con la siguiente afirmacion. La linea fija del hogar es un servicio para
todos los miembros de la casa y no un servicio individual.
1. Totalmente en 2. En desacuerdo 3. De acuerdo 4. Totalmente de
desacuerdo acuerdo

3. Considera ud. la opcién de un teléfono movil en casa como un buen reemplazo de su teléfono
fijo?

| 1.8l | 2. NO |
3.1. Por qué?

PF1. Cuenta Ud. con teléfono celular?
1. Sl (Pase a PF3) | 2. NO (Pase a PF2) |

PF2. No tiene teléfono celular, por los costos que implica? (Pasar a p7)
| 1. S | 2. NO |

PF3. Ud. considera que lo que paga por el servicio de telefonia celular, que tiene es?
| 1. COSTOSO | 2. JUSTO | 3. ECONOMICO |

4. Llama usted por el teléfono celular hacia un teléfono fijo LOCAL aun cuando tenga una linea fija
LOCAL disponible para hacerlo?

177
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1. Totalmente en
desacuerdo

2. En desacuerdo

3. De acuerdo

4. Totalmente de
acuerdo

5. Del 100% de las llamadas que usted realiza

las realiza a teléfonos fijos?

desde su celular. Qué proporcion de las llamadas

1.DE 1% A10%

6,DE 51% A 60%

2.DE 11% A 20%

7.DE 61% A 70%

3.DE 21% A 30%

8.DE 71% A 80%

4.DE 31% A 40%

9.DE 81% A 90%

5.DE 41% A 50%

10. Ninguna

6. Llama usted por el teléfono celular hacia otro teléfono celular aun cuando tenga una linea fija

disponible para hacerlo?

1. Totalmente en
desacuerdo

2. En desacuerdo

3. De acuerdo

4. Totalmente de
acuerdo

7. Eliminaria usted la linea de teléfono fijo de su casa aun cuando todos los miembros de su familia

cuenten con teléfono celular?

1. Sl

2. NO

8. Esta de acuerdo con la siguiente afirmacioén: EI mercado de telecomunicaciones, le ofrece

suficientes opciones para cambiarse de servicio telefénico y recibir las mismas prestaciones.

1. Totalmente en | 2. En desacuerdo 3. De acuerdo 4. Totalmente de 5. No sabe
desacuerdo (Pase a p10) (Pase a p9) acuerdo (Pase a p10)
(Pase a p10) (Pase a p9)

9. Puede cambiarse de proveedor libremente, y sin grandes complicaciones?

1. Sl

2. NO (Pase a p9.1)

9.1. Por que?

10. Esta de acuerdo con la siguiente afirmacion: La posibilidad de realizar llamadas de voz a través

de Internet son un buen reemplazo para las llamadas por teléfono fijo convencional?

1. Totalmente en
desacuerdo

2. En desacuerdo

3. De acuerdo

4. Totalmente de
acuerdo

5. No sabe
(Pase a p13)

11. Compraria usted una suscripcion de internet de Banda Ancha solamente con el fin de hacer

llamadas telefénicas por computador?

1. Sl (Pase a p12)

2. NO (Pase a p13)

12. Eliminaria su linea de teléfono fijo, por esta razén?

1. Sl

2.NO

SECCION IIl. EN RELACION A SERVICIOS DE BANDA ANCHA

CONFIDENCIAL PARA USO EXCLUSIVO DE CRT




CENTRO DE INVESTIGACION DE LAS TELECOMUNICACIONES
L e T T

ic Irlrcrmmencacaes
Eepah

chode Cnlambis

13. Cuenta usted con una suscripcién de Banda ancha en su casa?
| 1. Sl (Pase a P14) | 2. NO (Pregunte por que pase a p17) |
13.1. Por qué?

14. ¢ Considera que lo que paga por el servicio de acceso a internet de banda ancha que utiliza en
Su casa es un precio?
| 1. COSTOSO |

2. JUSTO | 3. ECONOMICO |

15. Esta de acuerdo con la siguiente afirmacion: EI mercado de telecomunicaciones, le ofrece
suficientes opciones para cambiarse de servicio de acceso a Internet de banda ancha y recibir las
mismas prestaciones.

1. Totalmente en
desacuerdo
(Pase a P17)

2. En desacuerdo
(Pase a P17)

3. De acuerdo
(Pase a P16)

4. Totalmente de
acuerdo
(Pase a P16)

5. No sabe
(Pase a P17)

16. Puede cambiarse de proveedor libremente, y sin grandes complicaciones?
| 1. Sl | 2. NO (Pase a P16.1) |
16.1. Por qué?

17. Esta de acuerdo con la siguiente afirmacion: El acceso a internet por teléfono celular presta o
prestaria exactamente los mismos servicios que un internet de Banda Ancha que usualmente se
usa en una casa?

1. Totalmente en | 2. En desacuerdo 3. De acuerdo 4. Totalmente de 5. No sabe
desacuerdo acuerdo
Agradezca al entrevistado su colaboracién y finalice la encuesta.
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ANEXO 5. SONDEO A USUARIOS CORPORATIVOS SOBRE LA PERCEPCION DE SERVICIOS
CORPORATIVOS DE TELECOMUNICACIONES EN COLOMBIA - Noviembre de 2007

FICHA TECNICA

Empresa contratante:
CENTRO DE INVESTIGACION DE LAS TELECOMUNICACIONES CINTEL.

Empresa contratada:
ASESORES Y CONSULTORES EN MERCADEO LTDA.

Nombre del estudio:
SONDEO SOBRE LA PERCEPCION DE SERVICIOS DE TELECOMUNICACIONES EN
EMPRESAS

Universo:
Empresas Colombianas.

Grupo Objetivo:
Persona encargada de las telecomunicaciones en la empresa.

Tamarfio de la muestra:
200 Encuestas.

Alcance:
Nacional.

Tipo de estudio:
Cuantitativo, concluyente.

Metodologia:
Encuesta telefénica.

Instrumento:
Cuestionario semiestructurado con opciones de respuesta cerradas y abiertas.

Margen de error global:
7%

Nivel de confianza:
95%

Desarrollo del estudio:
Diciembre de 2007
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CUESTIONARIO APLICADO

CON EL ENCUESTADO:

Buenos(as) dias / tardes) mi nombre es................. , llamo en representacion del Centro de
investigacion de las telecomunicaciones Actualmente, estamos adelantando un estudio
relacionado con la percepcién que tienen las empresas Colombianas sobre los servicios de
telecomunicaciones. Podria regalarnos un poco de su tiempo para contestar unas preguntas:

SECCION II. INFORMACION DE CONTACTO

Nombre persona encuestada:

Teléfono:

Cargo que desempefia:

El tamafio de su empresa es:

1. Micro 2.Pequefia 3.Mediana 4.Grande

| SECCION Il. EN RELACION A LA EMPRESA

1. En que ciudad se encuentra la oficina principal de su empresa:
(Escriba el nombre de la ciudad)

| SECCION IIl. EN RELACION A TELEFONIA FIJA

2. Alguna vez su compafia ha cambiado la empresa que le provee los servicios de telefonia fija?
Respuestas Marcar con una X

Si, en los ultimos 12 meses

Si, entre 1y 3 afios

Si entre 4 y 8 afios

Si, hace mas de 8 afos

No, nunca hemos cambiado de proveedor

No sabe

2 ISl Pl Kl I Lo

3.En una escala de 1 a 5 donde 1 es muy dificil y 5 muy facil, En términos generales que tan facil
o dificil califica usted los siguientes aspectos de la telefonia fija:

4.
Muy dificil Dificil Nidfﬁ‘fci:lm Facil Muy facil NS
a.Comparar la calidad general de diferentes 1 5 3 4 5 6
proveedores de lineas de telefonia fija es
b.Comprarar el costo entre diferentes
] o 1 2 3 4 5 6
proveedores de lineas de telefonia fija es
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c.Si ha cambiado de proveedor: Cambiar de

proveedor de lineas de telefonia fija es 1 2 3 4 5 6
5.En una escala de 1 a 5 donde 1 es muy insatisfecho y 5 muy satisfecho: ¢ Que tan satisfecha se
encuentra su empresa respecto a su proveedor de servicio de lineas telefénicas fijas respecto a:

Muy . . NI . . Muy
lisstisieaio Insatisfecho ;atlsf_echo ni | Satisfecho Satisfecho NS
insatisfecho
a.El servicio en general 1 2 3 4 5 6
b.La calidad del servicio al cliente o el servicio 1 5 3 4 5 6
que le presta el encargado de su cuenta
c.El valor que obtiene por el precio gue paga 1 2 3 4 5 6
6.En una escala de 1 a 5 donde 1 es que ha empeorado mucho y 5 ha mejorado mucho: Podria
decirnos si los siguientes aspectos han mejorado o desmejorado en los Ultimos afios?
Szl rirg:gr?gr?\ Esta igual m'\gzjgrr:(f;m aeliale NS
mucho . . mucho
a.La calidad en el servicio de sus lineas
- " 1 2 3 4 5 6
telefonicas fijas
b.La calidad del servicio al cliente 1 2 5 6
c.Las opciones que ofrece el mercado 1 2 5 6
SECCION IV. EN RELACION A LA TELEFONIA MOVIL
7.Ahora pasemos a los servicios de comunicaciones moviles o celulares de su empresa. Alguna
vez han cambiado de proveedor de estos servicios?
Respuestas Marcar con una X
1.Si, en los ultimos 12 meses
2.Si, entre 1y 3 afos
3.Si entre 4 y 8 afios
4.Si, hace mas de 8 afos
5.No, nunca hemos cambiado de proveedor
6.No sabe
7.La empresa no cuenta con este tipo de servicio (Pase a P9)
8. Enuna escala de 1 a 5 donde 1 es muy dificil y 5 muy facil, En términos generales que tan facil
o dificil califica los siguientes aspectos de las comunicaciones moviles.
Muy dificil Dificil Nidfff‘l?g:lni Facil Muy facil NS
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a.Comparar la calidad general de diferentes
SO 1 2 3 4 5 6
empresas de telefonia mévil es
b.Comprarar el costo entre diferentes
L 1 2 3 4 5 6
proveedores de telefonia moévil es
¢.Si ha cambiado de proveedor: Cambiar de
RN 1 2 3 4 5 6
proveedor de telefonia movil es
9.En una escala de 1 a 5 donde 1 es muy insatisfecho y 5 muy satisfecho: Con respecto a la
telefonia movil, que tan satisfecha o insatisfecha se encuentra su empresa con los siguientes
aspectos:
Insa![\?:f}:echo Insatisfecho satlsf:(():ho "1 satisfecho Satx;gcho NS
satisfecho
a.El servicio en general 1 2 3 4 5 6
b.La calidad del servicio al cliente 1 2 3 4 5 6
c.El valor que obtiene por el precio que paga 1 2 3 4 5 6
SECCION V. EN RELACION A SERVICIOS DE COMUNICACIONES DE DATOS
10. Ahora pasemos a los servicios de comunicaciones de datos de su empresa. Alguna vez ha
cambiado de proveedor de estos servicios?
Respuestas Marcar con una X
1.Si, en los dltimos 12 meses
2.Si, entre 1y 3 afios
3.Si entre 4y 8 afios
4.Si, hace mas de 8 afios
5.No, nunca hemos cambiado de proveedor
6.No sabe
7.La empresa no cuenta con este tipo de servicios (Pase a p12)
11. En una escala de 1 a 5 donde 1 es muy dificil y 5 muy facil, En términos generales que
tan facil o dificil califica los siguientes aspectos de las comunicaciones de datos.
zl?l"c“l?’ 2.Dificil 3'Néiff?c°i'|' ot 4.Fécil 5.Muy facil 6.NS
a.Comparar la calidad general de diferentes
= 1 2 3 4 5 6
proveedores de comunicaciones de datos es
b.Comprarar el costo entre diferentes
S 1 2 3 4 5 6
proveedores de comunicaciones de datos es
¢.Si ha cambiado de proveedor: Cambiar de
P 1 2 3 4 5 6
proveedor de comunicaciones de datos es
12. En una escala de 1 a 5 donde 1 es muy insatisfecho y 5 muy satisfecho: Con respecto a

las comunicaciones de datos, que tan satisfecho o insatisfecho se encuentra su empresa con los

siguientes aspectos:
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e e R pp i
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Muy Insatisfech i | S Muy NS
Insatisfecho | oo s €CNO ?r?s'jﬁi‘;egh';' atistecho Satisfecho
a.El servicio en general 1 2 3 4 5 6
b.La calidad del servicio al cliente 1 2 3 4 5 6
c.El valor que obtiene por el precio que paga 1 2 3 4 5 6
SECCION VI. EN RELACION A LA VolP
13. Su empresa ha utilizado alguna vez los servicios de telefonia IP o0 Voz sobre IP
Respuestas Marcar con una X
1.Si, en la actualidad lo utiliza
2.No, pero planea utilizarlo en el futuro
3.No, nunca lo ha utilizado
4.No conoce el tema
5.No sabe
13. Dadas las condiciones actuales de los servicios de telecomunicaciones, ¢ Cree usted que es
posible sustituir las lineas de telefénicas fijas de su empresa, por servicios de telefonia moévil?
| 1. Totalmente de acuerdo. | 2.Deacuerdo. | 3.Endesacuerdo. | 4. Totalmente en desacuerdo.
14. Dadas las condiciones actuales de los servicios de telecomunicaciones, ¢Cree usted que es
posible sustituir las lineas de telefénicas fijas de su empresa, por servicios de voz sobre redes de
datos o Internet?
| 1. Totalmente de acuerdo. | 2.Deacuerdo. | 3.Endesacuerdo. | 4. Totalmente en desacuerdo.

Agradezca y termine la encuesta.
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