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INTRODUCCION

Los Servicios de Telecomunicaciones hoy en dia son la base sobre la cual las
sociedades modernas estan desarrollandose a través de un acceso cada vez
mas rapido y de mejor calidad a la informacién creando canales de facil acceso
que disminuyan los costos de transaccion intrinsecos en el proceso.

Las empresas que estan dentro de este mercado ya no solo deben preocuparse
de la situacién de los mercados locales sino deben enfrentar un proceso
externo de competencia feroz producto de la globalizacion y de la movilidad de
operaciones a nivel internacional, lo que genera alta competencia en la industria
global.

Es por ello, que en el proceso de internacionalizacion de las operadoras, las
mismas, disefian estrategias de mercadeo locales y globales apoyadas por una
amplia capacidad de innovacién tecnolégica.

Hoy en dia, segun cifras de la Unidn Internacional de Telecomunicaciones (UIT)
se espera que para final del 2008 el niGmero de suscriptores de teléfonos movil
alcance los 4 Billones de suscriptores, lo que equivale a un aproximado de 60 %
de la poblacién global del planeta.

Con estas cifras, el tamafio de mercado y las potencialidades que se pueden
derivar de las necesidades de comunicacion y acceso a la informacion que los

suscriptores demandan son infinitas haciendo que las operadoras regionales y

o | .
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mundiales luchen por una porcién del mismo, utilizando como elemento de
batalla central la innovaciéon tecnoldgica con lo que disminuye el costo de
acceso y profundizando el alcance.

En este estudio, también es necesario conocer que las operadoras no han
estado solas en este proceso mundial de desarrollo de tecnologia; las naciones
y regiones ha apoyado el desarrollo de plataformas y de tecnologias propias en
pro de una competencia en los ambitos donde sienten que poseen ventajas
competitivas y donde saben que con una buena promocién y regulacion pueden
potenciar a las industrias exitosas.

Esto ha traido como consecuencia la internacionalizacién de la competencia en
telefonia y servicios de telecomunicaciones, repercutiendo la competencia
global en cada mercado local, haciendo que cada mercado posea
caracteristicas que lo diferencien uno de otros.

En Venezuela, la industria de Telecomunicaciones ha experimentado un
crecimiento sostenido en las Ultimas décadas y esto debido a un dinamismo en
el mercado nacional impulsado por las innovaciones tecnolbgicas y Ia
participacion de jugadores extranjeros en nuestro pais.

Més especificamente, la Telefonia Mdvil ha sido el sector ejemplar dentro de
esta industria. Su evolucion tecnolbgica, sus desarrollos estratégicos, sus
politicas de innovacién y un marco regulatorio favorable han permitido que
nuestro pais resalte en términos comparativos con otros paises de la regién y el

mundo.

- 13w
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Toda esta evolucion global y local de la industria ha propiciado un impacto
dentro calidad del servicio prestada asi como también en la evolucién histdrica
de los costos de acceso a las redes.

Es alli donde este trabajo de investigacion se focaliza su estudio, al tratar de
identificar cuéles son las estrategias que emplean las empresas operadoras de
Telefonia Movil en Venezuela para mantenerse en el mercado dado el contexto
global y local de alta competitividad.

Para ello analizaremos tres ambitos que impactan de forma directa en el
mercado local de Telefonia Mévil, como lo son: Primero, el estudio propio de la
estructura del mercado de Telefonia Movil en Venezuela. Segundo, aspectos y
conceptos de Marketing y Mercadotecnia y por ultimo la legislacién en materia
de Telecomunicaciones (con especial énfasis en La Ley de Telecomunicaciones

del afio 2000).

-13 -
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PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

En la actualidad, el sector de Telecomunicaciones en Venezuela es uno de los
sectores mas competitivos y de mayor importancia econdmica después del

petrolero en nuestro pais.

Segun cifras de Banco Central de Venezuela (BCV) al finalizar el 2007, la
industria de Telecomunicaciones representé el 4,6 % del Producto Interno Bruto
venezolano y a su vez representd el 56 % de la produccion no petrolera

nacional.

A nivel histérico, la tasa de crecimiento de la industria de Telecomunicaciones
ha aumentado a mayor velocidad que la tasa de crecimiento del producto

interno bruto.

Es por ello el principal interés de realizar esta investigacion, tratar de conocer el
porqué de esa realidad y conocer los factores de éxito que han hecho de la
Industria de Telecomunicaciones y mas especialmente el sector de Telefonia

Mévil sea uno de los sectores mas productivos en un contexto inestable.

T TS
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Tomando en consideracion lo expuesto anteriormente, nos hemos planteado

para este trabajo de investigacion la siguiente hipétesis:

En los sectores altamente concentrados de una economia, la
estrategia de fijacién de precios estara basada en la masificacién de
su produccién reduciendo de esta manera el costo a mediano y

largo plazo del servicio.

Objetivos

A traves del estudio del caso practico nos hemos fijado los siguientes objetivos:

General: el objetivo principal de esta investigacion es la demostracion de la
hipotesis, es decir, demostrar a través de nuestro caso practico que en los
sectores altamente concentrados de una economia, la estrategia de fijacion de
precios estara basada en la masificacion de su produccion reduciendo el precio

del servicio en el mediano y largo plazo.
Especificos:

e Determinar las posibles estrategias de precios en el sector de

telefonia movil en Venezuela.

-16 -
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e Analizar las estrategias utilizadas en el sector de telefonia movil
venezolano.
e Determinar la factibilidad de extrapolar dichas estrategias a otros

mercados.

Alcance de la investigacion

La presente investigacion trata de abarcar tres aspectos fundamentales para
conocer la realidad del mercado de Telefonia Movil en Venezuela.

En primer lugar, un analisis de la estructura del mercado de Telefonia Movil
apoyado por estadisticas del sector, recuento histdrico e informacion
complementaria de las entrevistas realizadas, queriendo con ello colocar al
lector en contexto de la realidad venezolana del referido sector.

El segundo aspecto a analizar, es el cambio la en normativa de
Telecomunicaciones a partir del afio 2000 con la nueva Ley de
Telecomunicaciones y su impacto en la industria, donde el Estado establece y
crea las condiciones para que se desarrolle el mercado de forma competitiva,
sin que ninguna operadora tenga una ventaja frente a otra ante la ley.

Por Ultimo, el tercer aspecto mas importante, es el andlisis de las estrategias de
mercadotecnia utilizada por el sector para mantener y capturar nuevos clientes

dentro del mercado de Telefonia Movil.

s =
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Con la unién de estos tres ambitos, el lector al final de revisar este trabajo de
investigacion podra contar con una aproximacion sobre qué fue lo que pasé en
el sector de Telefonia Movil en Venezuela, poder entender por qué hoy en dia
tenemos una industria tan productiva y ver como la teoria econémica detras de
los modelos tedricos se puede aplicar a pesar de las inestabilidades del sistema

socioeconémico.

Limitaciones

Al realizar este trabajo de investigacion nos encontramos con muchas
dificultades producto de la escasez de informacion, discontinuidad de las series
de datos o, en muchas veces, trabas burocréaticas para su obtencién.
Entendemos que el analizar un mercado tan competitivo como el de Telefonia
Movil en Venezuela, las empresas pueden ser celosas con su informacién por
razones estratégicas, pero este tipo de problema también estuvo presente en
entes del Estado que deberian publicar correctamente la informacion (o al
menos tenerla a disposicion de la ciudadania) y mas aln cuando son de
caracter publica.

Debido a lo anterior, en reiteradas ocasiones la imaginacion y creatividad para

conseguir la informacion confiable prevalecio a pesar de las dificultades.

-18 -
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LOS MERCADOS: TEORIA ECONOMICA SOBRE SU ESTRUCTURA.

Partiendo de la teoria econémica, los mercados eficientes son todos aquellos
mercados en los cuales los individuos optimizan dado un vector de precios
haciendo que las relaciones marginales de sustitucion y de transformacion sean
iguales entre si produciendo un equilibrio en el sistema (VARIAN 1985). Esta
explicacion tedrica se basa en supuestos de competencia perfecta donde
existen infinitos demandantes y oferentes de los bienes que se transan asi
como el manejo de informacion perfecta. En la realidad esto no siempre es asi,
dado que existen otros factores tanto internos como externos a las empresas
gue ocasionan modificaciones a las relaciones de intercambio y en las formas

de produccidén de una industria.

Para ello debemos en primer lugar analizar las estructuras de los mercados
tomando en consideracion factores como:

- La cantidad de oferentes del producto: analizar la cantidad de
productores de un bien es sumamente importante ya que el factor de
“competencia entre las empresas” es el motor generador de eficiencia
dentro de las industrias. Ademas el poder modificar el nivel de precios de
los productos dentro de un mercado es de gran importancia, si lo que se

busca es la eficiencia del sistema.

-20 -



UNIVERSIDAL CATALACH,
PESE  ANDRESBELLG
i

ENCTELS DE BN

Segun la cantidad de productores se puede clasificar tipos de
competencia y estructuras de mercados. (Ver mas adelante Tipos de
competencia)

La cantidad de consumidores o demandantes del producto: otro factor
gue hay que analizar es la cantidad de demandantes del bien y el poder
de negociacion que tenga con el oferente respecto al precio del bien.

El numero total de produccion de dicho bien: respecto al analisis de la
cantidad de bienes producidos se tiene que tomar consideracion la
cantidad final de bienes ya que el precio del mismo dependera de su
cantidad de existencia.

El grado de diferenciacion de la produccion del bien entre compafias: en
mercados donde los productas son hamogéneos entre si, el decidir entre
adquirir un bien u otro no esta reflejado por las cualidades intrinsecas del
producto dado gque son similares entre si, sino por el precio que el
consumidor tendra que pagar por él mientras que si los productos
contienen cierto grado de diferenciacion, los precios de los mismos
pueden variar gracias a esos “atributos especiales “que el otro bien no
posee Yy gue por ende el consumidor debera pagar.

La transparencia informativa que el sistema tenga y publique: la
relevancia de este aspecto dentro de un mercado es que los individuos

cuando se enfrenten a un precio de un bien sientan que el precio que

Y =
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estan pagando es “el precio justo”, recogiendo toda la informacién o al
menos la mayoria de la informacién dentro del sistema lo cual
garantizaria cierto grado de eficiencia (al menos en mercados de
competencia perfecta).

- Las distintas barreras de entrada o salida de las empresas en una
industria: como ultimo punto, dependiendo del tipo de mercado todas las
empresas enfrentan diferentes impedimentos tanto econédmicos como no
econémicos al momento que deciden tanto entrar o como salir de una
industria. Este analisis es vital, sobretodo en industrias donde estan
altamente concentradas y donde los oferentes tienen cierto poder en la

toma de decisiones dentro de la industria y su generacion de reglas.

Para analizar los distintos tipos de competencia con las estructuras de mercado
correspondientes hemos optado por utilizar la metodologia SAMUELSON, P., y
NORDHAUS, W. (2004). Estos autores clasifican los diferentes modelos en
funcion de dos variables fundamentales: €l nimero de productores existe en
cada mercado y el nivel de diferenciacion de los bienes y servicios

comercializados.

A su vez y dependiendo de la estructura de los mercados, estos se pueden

clasificar en tipos:

9.
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a) Mercados de Competencia perfecta:

Los supuestos que justifican el concepto de competencia perfecta son los
siguientes

- Atomizacién del mercado: existe un gran numero de oferentes y
demandantes del bien. Las empresas por si solas no pueden de
forma individual modificar o influir sobre las condiciones de oferta
puesto a que no contienen una cuota lo suficientemente grande del
mercado como para imponer sus exigencias.

- El comportamiento de la empresa es homogéneo: predomina la
racionalidad econdémica y ninguna entidad actta de forma atipica.

- Transparencia del mercado: todas las empresas tienen a su
disposicién una informaciéon completa y veraz facilitada por el
mercado.

- Libre entrada y salida: no existen barreras u obstaculos que dificulten
la entrada o salida de una empresa en el mercado. Las entidades
establecidas no disponen de ningun privilegio y ventaja respecto a los
nuevos entrantes.

- Uniformidad y homogeneidad del producto: los articulos ofrecidos por
las empresas presentan las mismas caracteristicas y son
perfectamente sustituibles. Los consumidores seran indiferentes ante

la eleccion de uno u otro producto.

«
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- Independencia de los agentes econdmicos: ausencia de restricciones
o acuerdos que incidan en el comportamiento de los vendedores o
compradores.

- Libre movilidad de los factores de produccién: la disponibilidad de los
medios y recursos de produccion es idéntica para todos los
productores. los proveedores no estan en condicion de elegir unas

estrategias capaces de manipular el libre intercambio de los factores.

Todos estos supuesto tienen implicaciones muy puntuales para todas las

empresas:

- No se controla la fijacion de precios: la formacion de precios obedece
a la ley de oferta y demanda. El precio de equilibrio viene
determinado por el mercado y no por el grado de utilizacion de su
capacidad instalada. Las empresas son precio aceptantes, es decir,
que pueden variar su produccién o el volumen de sus ventas sin que
sus actuaciones tengan un efecto sobre el precio.

- No se domina la curva de demanda de la industria: al no poder fijar
libremente los precios de sus productos ni introducir una
diferenciacion que se transformara en una ventaja duradera, ninguna
empresa sera capaz de influir en la demanda orientando o creando

nuevas necesidades a los consumidores potenciales.
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- lgualdad de condiciones: si todos los agentes econdmicos estan
sometidos a las mismas reglas y no existe la posibilidad de controlar
los precios y la demanda vigentes en un mercado, las empresas
competiran en igualdad de condiciones. El consumidor, para unos
precios fijados por las fuerzas de oferta y demanda, intentara adquirir
aquellos bienes o servicios que maximicen su utilidad mientras que
las empresas procuraran producir aquella cantidad de bienes que
maximice su beneficio, para ello las empresas a corto plazo
mantendran la actividad productiva si su ingreso total es superior o
iguala su coste total, al igual que sus ingresos marginales deben ser

iguales a sus costos marginales.

El modelo de competencia perfecta ha estado sometido a criticas debido a su
escaso valor explicativo de la realidad economica. No obstante se debe
reconocer tal como lo precisa JACQUEMIN (1982), que este modelo constituye
un punto de partida atil para llevar a cabo un analisis de las condiciones
competitivas de hoy en dia. Este marco de referencia nos permitira evaluar con
mas precision el grado de imperfeccién constatado en el mercado objeto de

estudio.
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La representacion gréafica del modelo de competencia perfecta es la siguiente:

Mercado
= O
N\ fﬁfjff
P* | X p*
/}M’ ﬁ“‘xm
/ N D
Q* Q

FIGURA N° 1. Esquema de mercado de competencia perfecta.

Fuente: Samuelson y Nordhaus. 2004.

Empresa

Donde “O” es la curva de los oferentes, es decir, de la produccion global de

bienes de las empresas mientras que “D” es la curva de la demanda de dicho

bien. En la interseccion de ambas curvas tenemos un precio “P*” de equilibrio y

una “Q* de equilibrio, que en competencia perfecta sera el precio que los

demandantes pagaran y los oferentes el precio al cual venderan sus productos.
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b) Mercado de Competencia Imperfecta

La competencia imperfecta es una estructura de mercado intermedia
entre la competencia perfecta y el monopolio, presentando diferentes
formas en que las empresas poseen cierto poder de mercado o grado de
monopolio dado que pueden influir sobre los precios de sus competidores
y mercado.

En un contexto de competencia imperfecta, cada empresa intentara
asegurarse el control de una cuota de mercado ofreciendo un producto
menos oneroso o diferente al propuesto por sus competidores y mas

acorde a las necesidades de los compradores.

Las caracteristicas que hacen de este tipo de mercados imperfectos tenemos:

- Los productos presentan un alto grado de diferenciacion apoyados
por publicidad que la hace resaltar.

- Los mercado de factores de produccion son absorbidos o controlados
en su mayoria por las empresas que tienen poder de mercado,
ocasionandole dificultades a los demas productores al tener acceso al
mismo mercado de insumos.

- Las economias de escala y de alcance incitan a las empresas a
incrementar el tamano de sus unidades de produccion y a expandirse

para reducir sus costos.
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- Las politicas nacionales y el desarrollo institucional puede favorecer a
empresas para que se desarrollen en un contexto ventajoso con
respecto a nuevos oferentes y ello con el especial interés de

desarrollar un sector que la nacién considere estratégico.

Entre las formas que analizaremos dentro del sistema de competencia

imperfecta se encuentran el oligopolio y el monopolio.

a) El oligopolio: entendemos por estructura oligopolica la situacion en la que
unos pocos productores controlan la totalidad de la produccion del
mercado. Sin embargo en ocasiones los oligopolios no son aparentes
solo con el nimero de oferentes dentro de la industria sino hay que

tomar en consideracién la participacion que tengan dentro del mercado.

Existen distintas herramientas técnicas que ayudan a identificar del grado
de concentraciéon que una industria sufre. (Ver indices de concentracion

industrial).

Existen dos tipos de oligopolios segin el grado de diferenciacion de sus

productos. El caso de oligopolio perfecto donde la diferenciacion de los

productos es muy poca puesto que las empresas generan bienes
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primarios y compiten a través de costos que llegan a comprimir
obteniendo economias de escala. El tamafo es un factor inevitable
dentro de ciertas industrias debido a la necesidad de capital que requiere
la creacién de nuevas instalaciones. Se trata en cierta forma de un

oligopolio natural dadas las condiciones de produccion.

Por otro lado, en los oligopolios imperfecios la produccion tiene un grado
de diferenciacion muy marcado y esto es producto al interés de mantener

sus clientes, captar una demanda latente y acelerar su crecimiento.

Es posible que en los modelos de oligopolio diferenciado, se distinga un
empresa lider que en lugar de establecer un acuerdo sobre los precios
con los demas participes pretenda fijar un precio de mercado que

maximice sus propios beneficios.

Entre las principales teorias que explican la formacion de estructuras

oligopolisticas a nivel internacional tenemos:

- Teoria del ciclo de la vida (VERNON, R (1966); VERNON, R., y
WELLS, T. (1991): esta teoria establece que la empresa pionera

posee de partida una ventaja que se transforma de inmediato en un

-29 -



UNIVERSIDAD CATOLICA
ANDRES HELLO

4 ESCUELA DE ECUNaMEA

monopolio tecnolégico. Dicha situacién, por muy compleja que sea la
innovacion tendera a ser efimera porque las entidades competidoras
podrén rapidamente imitar y lanzar al mercado productos similares,
introduciendo menor costo ahorrando la fase de investigacion y
desarrollo inherente a todo proceso de innovacion.

El resultado de todo ello es un debilitamiento de las barreras de
entrada levantadas por la empresa pionera haciendo que su
participaciéon caiga y su producto sea desplazado por los nuevos
oferentes.

- Teoria de reaccién de competidores o reaccidn oligopolistica

(KNICKERBOCKER, F. (1973): esta teoria ha sido producto de las
observaciones que el autor ha realizado cuando las compafiias
multinacionales se instalan en otros mercados procurando ser la
primera en el sector para modificar la estructura del mercado foraneo
y adaptarlo a su conveniencia.
Ello trae como consecuencia una reaccién del los competidores
locales por mantener sus posiciones y dependiendo de su capacidad
responderan con la misma estrategia de internacionalizacién de sus
productos en mercados donde el adversario este.

- Teoria de Juegos (J. VON NEUMANN (1928) MAS O.
MORGENSTERN (1944)): esta teoria se centra en la

interdependencia relativa de cada miembro implica que todas las
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decisiones tomadas son susceptibles de perturbar el comportamiento
de las empresas rivales. Cuando la conducta de uno de los miembros
se aleje de lo pactado, el oligopolio se convertira en inestable y la
empresa protagonista debera hacer frente a la reacciones de sus
competidores.

En ciertos casos al no existir un consenso entre las empresas, se
producira situaciones competitivas en las que varias empresas se
enfrentaran en un mercado intentando cada una maximizar su
beneficio, cuota de mercado, excedentes, etc. en detrimento de sus

competidores.

Cuando todas las empresas se ponen de acuerdo de forma implicita o
explicita (segun legislaciones esta penado por ley), con el objeto de
producir el bien de monopolio para maximizar los beneficios
estaremos en presencia de un comportamiento cooperativo y en el
caso contrario donde los jugadores no se pongan de acuerdo

estaremos hablando de comportamientos no cooperativos.

o
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b) Monopolio: entendemos como un monopolio cuando en un mercado solo
existe una empresa que produce el bien o servicio y que ademas no
tiene sustitutos. Si el monopolista incrementa o disminuye su produccion,
su precio variara a la baja o al alza respectivamente. Sin embargo el
beneficio no desaparecera como sucede en competencia prefecta porque
no existe ni se espera que exista competencia. Una empresa
monopolista intentard realizar una discriminacién o separar a los
consumidores potenciales segun su nivel de compra de manera que se
fije para cada una de ellas el precio optimo que estaria dispuesto a pagar
para adquirir el bien o servicio.

Los monopolios pueden existir gracias a condiciones especiales de los

mercados donde operen otorgdndoles el nombre de monopolios

Lo

naturales. Esta forma sucede cuando es mucho mas eficiente que una
empresa produzca el bien o servicio que muchas empresas pequefias
produciendo lo mismo. Esto ocurre cuando la tecnologia muestra
economias de escala en un intervalo de producciéon que es tan grande
como la demanda. La tecnologia tiene perpetuos rendimientos crecientes

a escala, por lo que el costo medio y el costo marginal descienden

indefinidamente, a medida que crece la produccion, la empresa puede

-
=
-
-
-
-

£

cobrar unos precios menores y obtener aun asi beneficio, ya que sus

costos medios son decrecientes. Por ende resulta casi imposible la
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coexistencia competitiva pacifica de miles de competidores prefectos, ya
gue una gran empresa €s mucho mas eficiente que un conjunto de

pequefias empresas.

Ofro tipo de monopolio ocurre cuando el Estado permite via leyes o
normas el goce temporal de ventajas competitivas a una empresa

dandole el permiso de operar bajo el término de monopolio.

Estos casos son muy faciles de encontrar en industrias farmacéuticas a
través de la patente o de servicios de agua o energia eléctrica donde la
eficiencia de gue sea un operador guien maneje la operaciéon es mayor

que si lo hicieran varias empresas.
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La Representacion gréfica del equilibrio del monopolio.
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FIGURA N° 2. Esquema de mercado de competencia imperfecta. Caso monopolio.

Fuente: Samuelson y Nordhaus. 2004.

La empresa monopolio debe tomar en consideracién la demanda del mercado,

ya que dependiendo de ella aumentaran o disminuirén su produccién afectando

los precios de los bienes. Cuando la empresa aumente la produccion, el precio

del producto caera, mientras al reducirlo el precio del mismo aumentara, todo

ello tomando en consideracion la elasticidad de la demanda que presenta el

producto. Al realizar el anélisis, la curva de demanda que enfrenta el monopolio

es igual al ingreso medio que ella devengara por vender el producto en el

mercado.
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Cada unidad de més que produzca el monopolista provocara una disminucion
en el precio de todas las unidades que se vendan. Por tanto el ingreso marginal
es decreciente, siempre inferior al ingreso medio, e incluso puede llegar a ser

negativo.

El equilibrio del monopolista esta en el punto de interseccién entre los costos
marginales y el ingreso marginal. Por o tanto, provoca una pérdida de eficacia
global para el sistema ya que al producir menos y venderlo mas caro se estan
distorsionando todos los restantes mercados. Otra forma que tiene el
monopolista de maximizar sus beneficios es a través de la discriminacién de

precio y cobrarle distintos precios a distintos segmentos del mercado.

Concentracién econémica de los mercados: propiedades, indices y

modalidades.

Cuando una empresa posee la capacidad de modificar las condiciones del
mercado a su favor en un horizonte temporal no preciso se dice que ostenta un

poder de mercado.

A pesar de la existencia de un elevado nimero de empresas en un sector, si

una de ellas o un grupo homogéneo de empresas controla una cuota de

-35.
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mercado lo suficientemente grande los demas competidores se veran afectados

negativamente. Es por ello que el calculo y estimacion de la concentracion de
un sector constituye un dato fundamental para conocer, la estructura del

mercado.

Es importante sefialar que los calculos de concentracidon se realizaran a través
de indices y que los mismos no solamente dependen de los argumentos
estadisticos sino de la valoracién econdmica de los agentes interesados.

En los estudios de concentracion suelen utilizarse tres modalidades de medidas

de concentracion existentes:

1. Las medidas cuasi absolutas, que son aquéllas que analizan Unicamente
los segmentos superiores de la distribucion. En representacion de estas
medidas se usa el indice discreto, el cual mide la proporcidn que tienen

los mayores grupos de empresas sobre la variable que se estudia.

2. Las medidas absolutas, que son aquellas que toman en cuenta todas las
unidades de la distribucion midiendo la importancia que cada una de
ellas tiene con respecto al total. En representacion de estas medidas se
utiliza el coeficiente de entropia, que mide el grado de desorden que

existe entre los elementos de una distribucion.
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3. Y por altimo, las medidas relativas que miden la dispersion que existe en
una distribucién. En representacion de estas medidas se suele usar la
curva de Lorenz, que es la representacion grafica del indice de Gini.
Ambas medidas representan los porcentajes del valor de una variable

ostentados por otros porcentajes del niumero total de grupos bancarios

existentes’.

Dicho lo anterior, se ha de sefalar que seglin diversos autores, un indice de
concentracion debe reunir las siguientes propiedades:
1. Debe ser simétrico entre las empresas (insensible a las permutaciones

de las porciones del mercado entre las empresas).

2. Debe satisfacer la condicién de Lorenz segun la cual una expansion que
preserve la media (es decir, una dispersion de la distribucion de las
porciones del mercado hacia los extremos) produce un incremento en el

indice.

3. La concentracién para empresas simétricas debe decrecer cuando el

numero de ellas aumenta de (N) a (N + 1)

: Rodriguez Antén, José M. (1990) “La Banca en Espafia.” Ediciones Piramide S.A. Madrid
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Los indices de concentracion economica

Al revisarse la doctrina y [as distintas normas que regulan la competencia a
nivel mundial se observa que en casi todas ellas, al momento de evaluarse una
operacion de concentracion econdmica, la metodologia es practicamente la

misma, a saber:

1. Determinacion del Mercado Relevante.

2. Analisis del Grado de Concentracién del Mercado o Concentracion en el
Mercado Relevante.

3. Efectos sobre la Competencia o Grados de Competencia en el Mercado.

4. Analisis de Entrada.

5. Eficiencias generadas por la Operacién.

Dicho analisis tiene su razén en que la libre competencia es incompatible con
cualquier situacion que tienda a la creacion o mantenimiento de lo que la
doctrina econdmica ha llamado poder de mercado, entendiéndose como tal la
habilidad de las empresas para influir, en busqueda de su beneficio econdmico,
en precios, calidad, variedad, servicio, publicidad, innovacion u otras
condiciones de competencia. El poder de mercado ha sido indirectamente
definido por la Ley como la posibilidad que tienen los agentes econdmicos

‘tanto individualmente como en colusion con otros, de imponer alguna condicion
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en las relaciones de intercambio” (articulo 3° de la Ley Pro-Competencia).

La maxima expresion del poder de mercado es lo que se denomina posiciéon de
dominio, que no es mas que aquella situacion en la cual una empresa puede
afectar en busqueda de ganancias extra competitivas permanentes, el precio o
cualquiera de las condiciones de competencia antes mencionadas, sin tomar en
cuenta a sus competidores, compradores o proveedores, ya que la actuacion de
éstos no afectara su desenvolvimiento dentro del mercado, debido a factores
tales como la participacion de las empresas en los mercados respectivos, las
caracteristicas de |a oferta y la demanda de los productos, el desarrollo
tecnolagico de los productos involucrados, el acceso de competidores a fuentes

de financiamiento e insumos, asi como a redes de distribucién, entre otras.?

Ahora bien, al referirse la Ley para Promover y Proteger el Ejercicio de la Libre

Competencia a las concentraciones econémicas, establece que éstas se
consideraran prohibidas cuando generen efectos restrictivos sobre la libre
competencia o conduzcan a una situacion de dominio en ei mercado (articulo
11), siendo ambos supuestos equivalentes a la condicion de que las empresas

resultantes de la operacion obtengan o refuercen poder de mercado.

% Lineamientos para la Evaluacion de las Operaciones Econémicas. G.0. N° 38.819 del 1° de noviembre
de 1989,
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Una operacién de concentracidon puede lesionar la competencia de dos
diferentes maneras. La primera de ellas es cuando la entidad resultante de la
operacion tiene la posibilidad de incrementar los precios unilateralmente en

cualquier parte del mercado relevante.

La segunda es donde existe la posibilidad de llevar a cabo un incremento de
precios como resultado de un comportamiento interdependiente en el mercado.
El comportamiento interdependiente incluye un acuerdo explicito entre
competidores o un arreglo con respecto a una o mas dimensiones de
competencia, asi como también como otras formas de comportamiento que

permita a las firmas implicitamente coordinar sus conductas.

Por otra parte, la competencia puede ser evitada o prevenida como resultado de
una fusion, ya que a traves de la misma se logra impedir o demorar el desarrollo
de una competencia creciente, porque se pueden adquirir competidores con
creciente vigorosidad en el mercado o0 a potenciales entrantes, lo que permite a
una firma adquiriente mantener los precios mas altos de los que existirian en la

ausencia de la operacion.
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Ahora bien, como ya se dijo al comienzo del presente capitulo, una vez la
agencia de competencia ha determinado cual es el mercado relevante, el
siguiente paso es determinar de qué forma la empresa ha concentrado o puede
concentrar (segun la evaluacién se haga ex ante o ex post) una parte
considerable del mercado, y si tiene o tendra posicion de dominio. Para ello, no
basta establecer el nivel de participacion de la empresa en el mercado sino el

nivel de concentracion en el que dicha empresa actua.

A continuacién se presentan los indices mas usados por los agentes mundiales
que velan por el buen cumplimiento de la competencia de los mercados.

Entre los indices de concentracion mas importante tenemos:

a) El indice discreto: mide la cuota de mercado controlada por las mayores

empresas del sector. La formulacion del indice es
rn
In =ZC] I =F_m.m ti_mn

Donde:
m = numero de empresas consideradas
n = conjunto de empresas del sector

¢ = cuota de mercado controlado por la empresa i
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Segun LINDA, R. (1977) la concentracion de un mercado se mide en
funcidon de fa cuota de mercado controlada por las cuatro primeras
empresas de la misma industria introduce una dimension cromatica
definiendo cuatro zonas cromaticas que expresan el grado de peligro
acerca del buen funcionamiento de la competencia en un mercado.

- Zona roja: se traduce en un peligro grave y probable para la
competencia. En este caso los primeros cuatro competidores
aseguran al menos el 80 % del mercado.

- Zona naranja. traduce en un peligro serio y posible para la
competencia. Los cuatro primeros competidores aseguran enire el
60% y el 80% del mercado.

- Zona amarilla: se traduce como una situacién de maxima atencion vy
de vigilancia. Los cuatro primeros competidores asegurar entre el
40% y el 60% del mercado.

- Zona verde: se puede traducir en una situacion de tranquilidad que no
pone en riesgo la competencia entre las empresas debido a que las
cuatro empresas mas grandes del sector no controlan cuotas del

mercado de mercado significativas.
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b) El coeficiente de entropia mide el grado de desorden asociado a una
estructura de mercado. Cuanto mayor es el coeficiente de entropia
mayor es la incertidumbre para una empresa de poder conservar su

clientela.

Donde:
¢ = cuota de mercado de la empresa i

n = nimero de empresas del sector

c) El indice de Herfindahl-Hirschman suma los valores al cuadrado de las
participaciones de mercado que tienen las empresas en un mercado.

Este indice suma todas las participaciones de todas las empresas.

e
i)

=
]
i

-
Il
=3

Donde:
n = nimero total de empresas del sector

¢ = cuota de mercado controlada por cada empresa.
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Existen dos formas de tratar este indice, el primero consiste en tomar los
valores de participacién de cada empresa en una escala de 0 al 100 % y
posteriormente se eleva al cuadrado. De esta manera el indice puede
tomar valores que van desde 0 hasta 10.000. Dependiendo del valor final
del indice se clasificara el grado de concentracion del mercado, los
cuales son:

- Valores menores de 1000 se consideran mercados no concentrados

- Valores entre 1000 y 1800 se consideran mercados moderadamente

concentrados
- Valor del indice de mas de 1800 son considerados mercados

altamente concentrados®

La otra forma de utilizar el indice es el inverso del indice de H-H (H-H
Inverso) que representa el nimero hipotético de empresas del mismo
tamafio que compartirian el mercado, y se le conoce como el nimero de
equivalentes en el mercado (NEQ). En un mercado en el cual las
empresas son de igual tamafio, la varianza de su participacion en el
mismo es cero (0). El indice de Herfindahl inverso representa el numero

de empresas que lo comparten.

3 Justice Department Merger Guidelines. 1982
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Para este caso, la interpretacion del indice es que cuanto mas cercano
sea el valor obtenido al numero efectivo de participantes, mas
balanceada es la distribucion del mercado y mas cerca estan los
participantes del tamafio optimo de operacién. Cuanto mas difieran
ambos valores mayor es la probabilidad de que se estén presentando

ineficiencias dentro del mismo.

Ahora bien, en este orden de ideas, resulta conveniente mencionar aqui,
que a pesar de que dicho indice es el mayormente utilizado por las
agencias de competencia en el mundo, también resulta interesante

observar que sobre dicho indice se han realizado las siguientes criticas:

- El indice H-H Inverso tiene “..el inconveniente de que cualquier
fusiéon aumenta su valor, no obstante es probable que haya fusiones
que lejos de reducir la competitividad la incrementen. Tal podria ser el
caso de una fusion de dos empresas de tamafio moderado en un
mercado dominado por una empresa que concentra la mayor parte de
la produccion, pues ella ayudaria a que hubiera una mayor capacidad
de defensa ante las decisiones unilaterales de la empresa mas

grande”*

* Pascual Garcia Alba Idufiate. (1994) “Un Indice de Dominacién para el Anélisis de la Estructura de los
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En ocasiones este indice arroja resultados que son contrarios a los
que propone la teoria de la organizacion industrial; por ejemplo, H-H
Inverso siempre aumenta con la fusion de empresas, a pesar de que
en ciertas circunstancias éstas pueden resultar pro competitivas.
Confia en definir correctamente la industria o el mercado para los
cuales el grado de competitividad es discutible. Esto es raramente
simple y puede ser un punto de discusién. Aun cuando el alcance del
mercado esta claro, la relacién entre el H-H y el poder de mercado no
lo esta. Cuando hay un Mercado contestable, incluso cuando hay una
firma con un H-H de 10.000 (la definicién clasica de un monopolio)
puede comportarse como si estuviera en un mercado perfectamente
competitivo.

Este indice presenta inconvenientes, entre otros al considerar una
relacion lineal (inversa) entre concentracion y desempefio. En otras
palabras, un incremento en el mismo no implica per se un
debilitamiento en el bienestar. En este sentido, Farrell & Shapiro
(1990) consideran que el mismo es un indicador débil para predecir
las consecuencias que, en términos de bienestar, puede generar una

operacién desconcentracion.®

Mercados”, El timesireeconémico. Julio — septiembre. P.3.

° Farrell y Shapiro (1990). “Horizontal Mergers an Equilibrium Analysis.” American
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En este sentido, Laffont (1998) plantea la necesidad de considerar los
problemas particulares que enfrentan los paises, y en funcién de esto realizar
un analisis correcto tanto de politicas como de posibilidades institucionales
disponibles. En otras palabras, el enfoque a adoptar podria depender del nivel
de desarrollo en que se encuentre la economia, como asi también considerar la
estructura particular que adopta la misma, deviniendo el objetivo fundamental a
perseguir el alcanzar un grado 6ptimo de competencia —en lugar del nivel
maximo— (Vautier y Lloyd 1999 ; Singh y Dhumale 1999). Siendo lo anterior
asi, debe observarse entonces que nuestros paises deben analizar de manera
concienzuda si el “copiar” legislaciones extranjeras sin realmente adoptarlas a

las realidades de nuestros paises, es una correcta forma de legislar o regular.®

De igual manera, cree el autor que las Agencias de Competencia de nuestra
region han de analizar si la aplicacién de los grados de concentracion de los
mercados, dictados por el Departamento de Justicia de los Estados Unidos,
realmente son aplicables (sin adaptacion ninguna) a los andlisis de nuestros
mercados, que generalmente presentan caracteristicas muy distintas a la de los

mercados de Europa u otros paises desarrollados en donde el H-H Inverso es

aplicado sin modificacién alguna.

| & .

¢ Economic Review, Vol. 80. p.107- 126
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Ademas de estos indices, existen otras medidas estadisticas de dispersién

entre las cuales cabe mencionar el indice de Gini o la curva de Lorenz.’

Modalidades de concentracion econémica

Tambien dentro del mundo empresarial, las firmas pueden tomar direcciones
estratégicas que la asocien con un crecimiento de uno o mas campos dentro de
la actividad que realizan. En esta seccidbn nos apoyaremos en los autores

Campos y Ortega (1994) para hablar de los tres tipos de concentracion:

a) Concentracién horizontal: es la practica mas clasica a la cual se refiere la
teoria tradicional del oligopolio. Esta concentracion trata en crecer de
forma lateral afiadiendo nuevas capacidades a las ya disponibles en
perjuicio de las otras companias, que perderan participacion de mercado.
Entre las ventajas, efectos y problemas asociados a esta practica
tenemos.

- Ventajas
¢ [ncrementan de inmediato su participacion de mercado.

e Estabiliza el mercado controlando parte de la oferta global.

" Para un mayor desarrolio de las medidas de concentracion véase PULIDO SAN

ROMAN, A. 1987. Estadistica y técnicas de investigacién social. Piramide, Madrid.
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e QObtiene economias de escala.
e Realiza sinergias positivas.
e Obtiene mayo poder de negociacion.
- Efectos
e Se restringe la competencia eliminando a los competidores.
e La ausencia de competidores fuertes puede afectar a las
politicas de precios y productos del sector.
e El poder de mercado puede favorecer una discriminacion de
precios.
¢ El poder de negociacion puede ser utilizado en detrimento de
los proveedores y consumidores.
- Problemas
e Cuando las empresas se concentran horizontalmente pierden
flexibilidad de ajustarse, producto de una puesta al futuro de
una ampliacién de los bienes producidos y no necesariamente
el mercado se mantenga igual en el futuro.
¢ A mayor tamafio se puede crear problemas de gestion interna
en controlar los nuevos procesos con departamentos iguales a

la situacion ex ante.

0
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e Una puesta de concentracion muy grande puede llamar la
atencién de los entes reguladores y veladores de la libre

competencia en los sistemas.

b) Concentracion Vertical: se habla de una concentracién vertical cuando
las empresas van integrando partes del proceso del produccion a su
operacion inicial, controlando por lo general los insumos y los bienes
producidos con lo cual pueden dominar el mercado a través de contratos
segun la importancia de la fase del proceso incorporada dentro del

mercado global.

Otras de las razones por las cuales se integra verticalmente fases del

proceso productivo es porque se piensa que la labor que se realiza de

forma independiente puede ser mejorada si se integra a la operacion con

lo cual se traduciria ello en eficiencia en la produccion.

Existen ventajas, efectos y problemas que se producen en el mercado a

raiz de la concentracion vertical:

- Ventajas

e la realizacion de economias técnicas de produccion,
generadas por una mayor eficacia en la coordinacion y

racionalizacion de las tareas.
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e La obtencion de ganancias debido a una mejor logistica.

e Los costos de transaccion entre las empresas del grupo
permiten generar ahorros.

e Los directivos tienen un acceso mas facil a las informaciones
localizadas en todo el proceso integrado y se mejora la
comunicacion interna.

e Se eliminan los riesgos derivados de una situacion de
dependencia respecto a los proveedores y clientes.

- Efectos

e Cuando en un mercado compiten una empresa integrada
verticalmente y otras de forma independiente, que deben
suplirse, al menos en parte de la empresa integrada, esta
ultima podra utilizar su capacidad excedente para colocar en
una situacién de precariedad a las empresas independientes
en un momento de compresién de la demanda.

e En este mismo contexto, la empresa integrada verticalmente
puede, con el control de la oferta, adoptar unas conductas
discriminatorias de forma que su poder sobre los precios de las
materias o productos semielaborados le dé la posibilidad de
fijar distintas escalas de precios a las empresas clientes

independientes.

P
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La concentracién exige una gran cantidad de recursos
financieros que actian como barrera de entrada para las
demas empresas interesadas en introducirse en la industria.

Cuando se lleva a cabo una concentracion vertical
desaparecen determinados mercados en los cuales
participaban las empresas que han dejado de ser

independientes para integrarse en el grupo.

- Problemas

Es necesario acumular y asimilar una multitud de
conocimientos técnicos para gestionar con eficacia vy
economicidad el conjunto de actividades interrelacionadas.

El grupo integrado presenta una mayor exposicion a las
fluctuaciones economicas ciclicas porque dispone de una
menor capacidad de adaptacién. la abundancia de recursos y
las capacidades instaladas reducen el margen de flexibilidad
de la empresa para ajustarse a nuevos entornos dentro del
mercado.

En ocasiones la concentracion vertical no permite optimizar la
tecnologia o el rendimiento de las capacidades incorporadas

porque los medios disponibles no son los mas eficientes por

o
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carecer de flexibilidad, por encontrarse muy dispersos y por ser

insuficientemente especializados.

c) Concentracidon conglomerar: es una estructura empresarial que llevado a
cabo un importante programa de diversificacion realizado, basicamente,
por incorporaciones de crecimiento externo con el fin de minimizar
problemas de aprendizajes y experiencia inherentes al crecimiento
interno. Otras de las razones por las cuales las empresas diversifican su
produccién es para diversificar riesgo en las operaciones que realizan.

A medida que las organizaciones afiaden nuevas actividades a las ya
existentes se va creando una constelacion de empresas que reavivara la
estructura inicial de la compania. Por consiguiente, el desarrollo de un
conglomerado podra ser funcion del acierto demostrado a la hora de
elegir el grado de modalidad (crecimiento interno o externo) y el sentido

de la diversificacion (ramas de actividad).

Existen ventajas y problemas cuando existe concentracién conglomeral:
- Ventajas
e La integracion multisectorial favorece la dispersion de los

riesgos pudiendo compensar [as disminuciones de las ventas
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de un producto, o de un mercado geografico por el aumento de
las ventas de otro producto o en otro mercado.

e Al sumar nuevas actividades, la estrategia corporativa se
divide en estrategias parciales. La empresa se compone de
unidades estratégicas que constituyen los centros de
beneficios muchos mas faciles de gestionar.

e Una estructura conglomerada implica (aunque no
necesariamente) el establecimiento de una descentralizacion
fuente de flexibilidad.

e Es posible aprovechar ciertos efectos de sinergia en los

ambitos comerciales y tecnoldgicos principalmente.

A pesar de estas ventajas si realizamos un analisis de los

mercados mundiales vemos cada vez menos los conglomerados

sOn menos numerosos y eso debido a que los problemas que

plantean suelen ser mas importantes que sus ventajas.

- Problemas

e La empresa entra en un sector desconocido. A pesar de que
esta diversificacion se realice por crecimiento externo
adquiriendo entidades en actividad, la empresa matriz siempre

necesitara un aprendizaje, aunque solo sea para fijar unas

directrices u objetivos coherentes.

w5
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e El conglomerado debe tener la capacidad de mantener a todas

sus empresas en los sectores sobre los que sustente su
diversificacion. La internacionalizacion y globalizacion de la
economia exigen que los recursos de las empresas sean cada
vez mas importantes y con ello se reduce el numero de
empresas capaces de emprender una estrategia de
diversificacion total que desembarque en la creacién de un

conglomerado de tipo tradicional.

e Una politica de diversificacion tan amplia no le permitira a la

empresa disefar una estrategia global aplicable al conjunto de
sus actividades. La diversidad industrial debilitara la
planificacion y direccion estratégica de la empresa que debera

adoptar unas orientaciones muy dispersas.

e Una diversificacion a ultranza complica la concepcion y

coordinacion de los sistemas de decisién que garantizan a la

empresa su evolucién.

Por todo ello, hoy en dia las estructuras conglomeradas se
sustituyen por unas redes de alianzas estratégicas, las cuales no
constituyen una herramienta imprescindible para ejercer poder de
mercado abusivo en detrimento de las otras empresas que no

participen en la alianza sino como la alternativa estrategica mas
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apropiada a la hora de competir en mercados cada vez mas
cambiantes. Como sefalan PORTER, M., y FULLER, M. (1986),
las dos dimensiones de toda estrategia global son, por una parte,
la localizacién y por la otra el grado de coordinacion que se
establece con las actividades implantadas en los mercados. Por
ende las alianzas son en definitiva una forma de desarrollar
conjunta y racionalmente las actividades econOmicas en vez de
hacerlo de manera individual, también es una via menos costosa y
arriesgada que la correspondiente al crecimiento propio, fuente de

rigidez y complicacion.

Ventajas competitivas

Dentro de los mercados, hoy en dia las empresas deben buscar cierto grado de
diferenciacion que las haga resaltar de sus adversarios, ello producto de la alta

competencia que existe entre los competidores.

Es por ello que las empresas comienzan a desarrollar ciertas habilidades o
caracteristicas que las hagan diferentes del resto, ya sea en el producto final o
en cualquier parte del proceso productivo, a esta herramienta o practica se le

denomina ventaja competitiva.
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La ventaja competitiva no es mas que el dominio y control por parte de una
empresa de caracteristicas, habilidades, recursos o conocimientos que

incrementa su eficiencia y permite diferenciarse de la competencia.

Desde que PORTER conceptualizo en 1980 la expresién de ventaja
competitiva, esta estd enfocada hacia dos ideas principales: la primera es la

ventaja via costos y la otra es la ventaja via diferenciacion del producto.

Respecto a las ventajas competitivas via costos, esta se puede alcanzar gracias
a ciertos factores, los cuales son:

1. Las economias de escala y de alcance

2. Los efectos del aprendizaje

3. Las innovaciones de proceso y en métodos de gestion

4. Las sinergias positivas

5. La facilidad de acceso a los factores productivos

6. Optimizacion de los recursos tanto humanos como financieros.

Aunque producir a un costo mas bajo que los competidores constituye un
elemento diferenciador, al hablar de ventaja diferenciacion lo que desea reflejar
es que las empresas no solo compiten a través de los costos o precios sino que
lo hacen también por medio de la calidad, del prestigio o de la imagen, del

disefo, de la versatilidad de los productos, del servicio postventa, etc.

=5
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Respecto a las ventajas competitivas via diferenciacion, estas se pueden
alcanzar a traves de:

1. Una politica de innovacién o desarrollo de nuevos productos

2. Un preciso y profundo conocimiento del mercado

3. Una flexibilidad productiva y organizativa

4. La exigencia de una cultura empresarial innovadora

5. El grado de integracién de la empresa

6. La existencia de una cultura orientada a la calidad total

Dado que en el mundo empresarial y en los mercados las condiciones estan
cambiando constantemente, las compariias consiguen mantenerse no gracias al
dominio indiscutible de una u otra ventaja competitiva, sino al acierto de saber
combinar un poco de cada una de las ventajas o lograr una adecuada
combinacion de distintos factores competitivos, es decir, las empresas
intentaran actuar de manera que sus habilidades y competencias tecnolégicas
sea capaces de dar origen a unas ventajas competitivas sélidas o reforzar su

posicién en el mercado.

Cuando analizamos las ventajas competitivas que tiene una empresa local con
una exitranjera, podemos observar que la empresa local posee relativa ventaja
en un primer momento respecto a las foraneas debido a ciertos factores como:

la utilizacibn de mano de obra cualificada, exigencia de los clientes /

= 5w
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proveedores y dinamismo de sus relaciones, competencia relativamente

conocida, etc.

También PORTER (1991) analiza los factores claves que hacen que en un pais
determinado exista un desarrollo mas amplio de ciertos sectores que en otros,
los cuales son:

e Condiciones de los factores productivos: la disponibilidad de insumos
para la produccién, tales como capital humano o financiero, recursos
naturales, politicas econémicas relacionadas, etc.

e Las condiciones de la demanda: las empresas determinaran la magnitud
de sus capacidades de produccion en funcién del potencial del mercado
y adoptar ciertos meétodos de fabricacion contando con los
requerimientos y exigencias de los clientes.

e Sectores conexos y de apoyo: el impulso de una industria se vera
favorecido o entorpecido por la capacidad de respuesta demostrada por
los sectores integrados verticalmente y los de apoyo.

e [Estrategia, estructuras y rivalidad de la empresa: orientaciones que

moldean el perfil de la industria dentro un pais.

El conjunto de realidades de cada uno de estos factores y las dinamicas propias
de cada pais hacen que se creen condiciones especiales para cada mercado.

Volviendo con la teoria empresarial de PORTER, él analiza esta realidad a

-50 .




través de una herramienta que denomina diamante nacional, entendiendo por

ello el conjunto de determinaste e interacciones que moldean la probabilidad,

orientacién y velocidad de mejora e innovacion de las empresas de un sector

dentro de alguna nacion.

Condiciones delos
factores produ ciivos

Fuente: Porier, M., 1890,

Estrategia
Estructura
yrivalidad de la
2inpresa

1
S

Condicionesdela
demanda

Sectores y COnexos
altern os

FIGURA N° 3. Determinante de la ventaja competitiva nacional.

Fuente: Poter, M, 1990.

Cuando se habla de competitividad debe considerarse que estamos integrando

dos dimensiones de analisis: la interna a nivel de empresa y la externa a nivel

de nacion.

La dimensién interna expresa la capacidad de la organizaciéon para extraer el

maximo rendimiento de los recursos disponibles, de los procesos de

transformacion y de los resultados obtenidos. En este planteamiento subyace la
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idea de que la empresa ha de compartir consigo misma como expresion de su
esfuerzo de superacion.

En cambio, la competitividad externa se orienta hacia la evaluacion del
comportamiento de la empresa en el contexto del mercado o de la industria a
que pertenece. El logro de una determinada tasa de competitividad no es
posible sin una combinacion apropiada de los ingredientes basicos endogenos y

exogenos.

Es por ello, que se recurre a indicadores economicos de naturaleza cuantitativa
0 que expresa ciertos valores tangibles, tales como el PIB per capita o global, la
tasa de crecimiento de la economia, la inflacion, la productividad, el saldo de la

balanza comercial, etc.

También existen indicadores no cuantitativos que afectan el proceso de
competitividad de las empresas en sus entornos tales como cultura empresarial,
actitud estratégica, creatividad, calidad y flexibilidad normativa.

Si colocamos estos factores de forma grafica, obtendremos las dimensiones de

la competitividad.
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Factorestangibles

«PIB, y su crecimiento

«Inflacion y crecimiento
+Costos de factores produclivos
+Tipo de cambioreal

*Tamafio

« Crecimiento

* Productividad
«Rentabilidad

Factores externos J\

* Apertura exterior
+ Desarrollo tecnolégico

Factoresinternos

+Competenciaindustrial :
« Cultura empresarial

Factoresintangibles

FIGURA N° 4. Las dimensiones de la competitividad nacional

Fuente: Campos y Ortega 1994,

« Glabalizacion
«investigacion y desarrollo
* Actitud estratégica

» Disefioindustrial

Cuando analizamos las ventajas competitivas de una empresa encontramos

dos fuentes de dichas ventajas: fuentes directas y las fuentes indirectas.

Las fuentes directas de ventaja competitivas representan las condiciones

competitivas y estratégicas intrinsecas a la buena gerencia de la empresa y sus

procesos.

Mientras que las fuentes indirectas de las ventajas competitivas, o también

conocidas como por economias externas, las podemos subdividir en dos
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renglones adicionales, las condiciones estructurales de la nacién y en las

condiciones politicas / institucionales generales.

Entre las condiciones estructurales de la nacional tenemos: la dotacion de
recursos y disposicion a insumos productivos, la infraestructura de transportes y
comunicaciones, estructura del sistema de ciencia y tecnologia, estructura

competitiva del mercado y el tejido industrial disponible.

Respecto a la segunda fuente indirecta cabe reflexionar sobre la importancia
que para generar o mejorar las ventajas competitivas, tiene el papel el gobierno
con su politica econdmica e industrial de apoyo a la mejora de la competitividad

de las empresas.

La tecnologia en los mercados.

En los mercados actuales, la innovacion y creacion es un factor de
competitividad clave para la supervivencia de las empresas. Mucho dista de la
vieja vision sobre la investigacion y desarrollo a través de un enfoque intuitivo y
sistematico, donde las empresas apenas integraban a la tecnologia y sus

avances como estrategias de competencia
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La naturaleza acumulativa que origina el progreso tecnoldgico transforma el
desarrollo de los procesos, creando riqueza y generando valor a la empresa
(optimizacion de recursos) y al mercado (eficiencia global de produccion).
Todas las empresas poseen un patrimonio tecnolégico y una experiencia,
independientemente del sector econémico o de la actividad que realice, ni de su
tamafio. Esta acumulacion de conocimiento es sumamente importante ya que
las comparfiias utilizardn esas experiencias en situaciones futuras para

desarrollar sus planes estratégicos.

Lo mas importante de los avances tecnolégicos es el valor intrinseco de las
aplicaciones derivadas de la misma, muchas veces alcanzadas fruto de un
proceso continuo de reflexion creativa.

En un contexto de globalizacion que tiende a limar las diferencias de costos de
factores productivos, los paises que participan activamente en los mercados

internacionales, emplean la tecnologia como factor de eficiencia.

Es por ello, la crucial importancia de dicho factor, su escasa disponibilidad
conducen a las empresas a implantar una cultura innovadora, a disefiar

estructuras flexibles y optimizar procesos.

Tambien hay que tener en consideracion que al competir a través de innovacion

conlleva grandes riesgos, ya que la proliferacion de nuevos productos acorta la

ol




e NIVERSIDAD CATOLICA
Sl ANDRES FELLO

§  ESCUENDE ECNGIEY

vida de los mismos y siempre existe la incertidumbre del éxito. Las empresas
intentan estabilizar el mercado a través de acuerdos de cooperacion, dichos
acuerdos o redes disefian la plataforma de orientacién de los cambios
tecnologicos, haciendo que las siguientes empresas gue innoven lo hagan en
tal sentido, produciendo con ello un desplazamiento de la tecnologia del sector

con cierto grado de homogeneidad.

ailyyy




UNIVERSIDAD CATOLICA

ydais | ANDRES HELLO
L i ESCTELS DERCIAL

MARKETING

El proceso de fijaciéon de precios contiene un extenso soporte tedrico y
bibliografico. Este soporte tedrico puede tener diferentes variantes dependiendo
del area de estudio sobre el cual se esté abordando el proceso de fijacion de
precios. Si bien es cierto que el enfoque principal que sera utilizado es un
intento por divulgar las practicas de negocios para fijar el precio de un producto
o servicio, es inevitable mencionar ciertos conceptos tedricos que

definitivamente sustenten en gran medida a estos modelos practicos.

Para comenzar y como centro del proceso investigativo debemos definir:

¢ Qué es el precio?

Segun Kotler y Armstrong el precio “es la cantidad de dinero que se cobra por

un producto o servicio, o la suma de valores que los consumidores entregan a

cambio de los beneficios de poseer o utilizar dicho producto o servicio.”

Mientras que para Velazco “el precio es una valoracion efectuada sobre un

producto y que traducida a unidades monetarias, expresa la aceptacion o no del

¥ Kotler, Philip y Gary Armstrong. Marketing, Factores y enfoques para la fijacién de precios
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consumidor hacia el conjunto de atributos de dicho producto, atendiendo a su
capacidad para satisfacer necesidades.”

Dado que nuestra investigacion se basa en el andlisis de formacion de precios
de una industria de servicios, el concepto a tomar en consideracion es el de la

tarifa, como precio cobrado por servicio prestado.

¢Qué es una tarifa?

Es el valor monetario que se cobra por la prestacion de un servicio que
generalmente se encuentra sujeto a algun tipo de regulacion y que es

cancelado antes o después de haberse ofrecido.

Las Telecomunicaciones son una actividad de interés general en que en el caso
particular de Venezuela y la mayoria de paises en el mundo, son los Estados
los que conceden una concesion para que las empresas privadas desarrollen
esta actividad comercial. Los servicios son una forma de producto que consiste
en actividades, beneficios o satisfacciones que cuentan con caracteristicas de
intangibilidad, variabilidad, inseparabilidad y caducidad, que se ofrecen en el

mercado.

? Velazco, Emilio. Teorfa econémica del precio, Variable estratégica del marketing,
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Siendo las Telecomunicaciones un servicio de interés general como o
describimos anteriormente, las empresas de servicio de este sector obtendran
beneficios ya sea por las tarifas que cobren por su servicio como a través de la
optimizacién de su cadena valor.

Para analizar esto tenemos:

Empresa

Marketing interno <. Marketing externo

Empleados Clientes

Marketing i"nteractivo

FIGURA N°¢ 5. Relaciones de marketing segun empresa-clientes-empleados.

Fuente: Kotler, Philip y Armstrong.

Marketing interno: Es cuando la empresa forma y motiva adecuadamente a sus

empleados fijos y apoya a las personas que trabajan en equipo para satisfacer
las necesidades de los clientes. (Disminucion de costos por rotacion de

personal)
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Marketing interactivo: Marketing que reconoce que la calidad percibida de
servicio depende en gran medida de la interaccion Comprador-Vendedor.

(Beneficios por mantenimiento de relaciones largas y estables con clientes)

Marketing externo: Son todos aquellos esfuerzos que realiza la empresa para

promocionar sus productos y crear relaciones rentables con sus clientes.

(Campafias publicitarias, promociones, planes de fidelidad)

Con este marco referencial podemos ya abordar directamente el proceso de

fijacion de precios.

¢ Queé es fijacion de precios?

Es el proceso mediante el cual las empresas tomando en consideracion sus

factores internos y externos de su mercado puedan establecer o determinar el

precio de un bien o servicio.
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Decisiones
sobre
precios

Factores | Factores
Externos internos

FIGURA N° 8. Factores sobre decisiones de precios

Fuente: Kotler, Philip y Arrmstrong.

Dentro de los factores internos tenemos:
- Objetivos de marketing
- Costos

- Consideraciones organizativas

Dentro de los factores externos tenemos:
- Naturaleza de mercado
- Competencia

- Factores del entorno (Gobierno, economia, etc.)

Factor de ajuste movilidad intertemporal: al momento de analizar todos los
factores para la formaciéon de un precio tanto internos a la empresa como
externos a ella, también es muy importante tener en cuenta la variabilidad el

mismo en el tiempo, ya sea por un entorno macroeconémico volatil e
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inflacionario que ocasione un alza en el precio, o por el contrario, una
optimizacién de procesos que haga que reduzca su costo. Por ello el disefio de
mecanismo de ajuste de precios es de suma importancia para la empresa ya

que de él, dependera su comportamiento en el mercado.

Enfoques para la fijacion de precios

Precio de los
competidores
v otros
factores
externos

Valor percibido por el
consumidor
{precic maximo)

Costos de produccion
{precio minimo)

FIGURA N° 7. Enfoques sobre el proceso de fijacion de precios

Fuente: Kotler, Philip y Arrmstrong.

Enfoque de precio segun competidores: En este enfoque es necesario que las
empresas dominen sus estructuras financieras por tipo de servicio, por tipo de
segmento de mercado o por grupo de consumidores, y dependiendo de su
posiciéon dentro del mercado aprovecharse de este conocimiento para
establecer margenes de precios superiores o inferiores a los de su competencia

y asi lograr una mayor eficiencia financiera.
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Enfoque de precio segtin los costos: Es el método que establece los precios
para conseguir un umbral de rentabilidad segin los costes de produccion y
comercializacion de un producto acorde a los objetivos de beneficio planteados

por la organizacion.

Producto >> Costos >> Precio >> Valor >> Consumidor >

A o
i, \
) Diferencia :
! |
I—u- — v ol
Precio — Precio que paga
Aprecio _| real del Costo de el consumidor
de producto produccion final
mercado
. 7 J

S—

FIGURA N° 8. Esquema de precios segun costos.

Fuente: Porras. 2004.

El precio de referencia que existe en el mercado sobre el producto, suponiendo
que es altamente competitivo, recogera dos elementos claves para la fijacion de
precios y es tanto el costo de elaboracion, como la ganancia de haberlo

producido ( rentabilidad estandar del sector sobe la inversion).
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Cada empresa, dada su estructura de costo, establecera un margen de

beneficio que es la diferencia entre el costo de produccion y su precio de venta.

Esta diferencia en mercados donde se evidencia gran rivalidad, esta diferencia
tiende desaparecer entre las empresas; es por ello que compaiiias que venden
con un gran margen de diferencia estaran en desventaja respecto a otras
empresas a menos de que sea justificado por el valor agregado al producto y

que el consumidor le identifique por ello.

Enfoque de precio segtin el valor percibido por el consumidor: Es el método de
fijaciéon de precios que se basa mas en el valor percibido por el consumidor que
en los costos de produccién y este se obtiene a través de una investigacion de
mercado que permita una correcta segmentacion de mercado para asi
establecer las estructuras financieras por servicio y establecer el tipo de

estrategias de precio a aplicar.
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>Gonsumidor >> Valor >> Precio >> Costos > Producto >

e

Valor de
referencia

Valor it
econdmico

S o
| Similares ]
| Sustitutos ]
1 Otras referencias ]

FIGURA N° 9. Esquema de precios segun valor percibido por el consumidor.

Fuente: Porras. 2004.

Este analisis es visto desde el punto contrario al anterior (costos / rentabilidad).
En este caso, el punto de partida en la percepcion que tiene el consumidor (bien
informado sobre el mercado y precios de las demas productos) es la base sobre
la valoracién del producto, el consumidor posee un precio referencia de los
productos similares, sustitutos y demas referencias del mercado y propias al

individuo. Al poseer esta informacion, el consumidor asigna un precio o valor de
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referencia al producto, comparandolo con el valor del mercado de dicho bien y
estableciendo un valor de diferenciacién positivo, negativo respecto al mercado
o nulo. En el caso de que el valor de diferenciacion sea positivo quiere decir que
el individuo esté sobre valorando el producto y por el ende el precio que
encuentra en el mercado es inferior a su valor de referencia; caso contrario
pasa si el valor de diferenciacién es negativo. Si el valor de la diferencia es nulo
o muy cercano a él, el individuo no tendra incentivos via precios de adquirir o
rechazar el producto (gustos y preferencias de los individuos serian los factores

decisivos).

La percepcion de los precios

En ambos andlisis se introduce un argumento que hay que tomar en
consideracién a la hora de elaborar los de planes de fijacion de precios y es
cémo los consumidores y el sistema en general percibe los precios.

El problema de percepcion de precios por tanto se puede materializar no solo
referente al nivel de precio y su conocimiento, sino tambien a la estructura de
comercializacion. Este problema de percepcion de precios es mas comun en
empresas de servicios que en empresas de productos, ya que es mucho mas

dificil conocer todo el proceso de elaboracién y asociarle a este un costo o
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precio relativo a primera vista.

Este problema de percepcion de los precios pueden ser visto como una
oportunidad para las empresas de servicios ya que mientras mas dificil sea al
consumidor descifrar cuanto cuesta producir un servicio, la empresa puede
colocar precios mas altos utilizando precisamente esa desinformacion sobre el

valor econémico y obtener mayor beneficio.

Estrategias de precios

Cuando las empresas participan en mercados con alto grado de riavlidad, el
manejo de los precios es clave para determinar el impacto en la rentabilidad del
negocio y hasta el ciclo de vida del producto. Es por ello, que las empresas
deben realizar un estudio sobre los precios, para disefar e implementar la
estrategia de precios correcta con la cual competira en el mercado. Estas
estrategias estan clasificadas para dos tipos de productos, los primeros para

productos nuevos y los segundos para una cartera de productos ya existente.

Para productos nuevos tenemos:
- Fijacién de precios para rentabilizar al méaximo cada segmento o
estrategia de descremacion del mercado: Se basa en la estrategia de

precio donde se fija un precio alto para un producto nuevo y
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sucesivamente se va disminuyendo obteniendo asi el maximo
beneficio de cada uno de los segmentos del mercado dispuestos a
pagar cada precio, es decir, el volumen de ventas es menor pero el
nivel de beneficios por cada venta es mayor (segmentaciéon del
mercado).
Esta estrategia es preferiblemente aplicable cuando:

e Se trata de un producto realmente nuevo.

e Lademanda es inestable e inelastica al precio.

e El mercado esta segmentado.

e La demanda es sensible a la promocion.

Fijacién de precio para la penetracién en el mercado: Se basa en la
estrategia de precio donde la empresa fija un precio inicial bajo para
conseguir rapidamente un gran nimero de consumidores y por ende
una gran cuota de mercado, donde el elevado nivel de ventas reduce
los costos de produccion permitiendo a la empresa bajar ain mas sus
precios.
Esta estrategia es preferiblemente aplicable cuando:

e El producto no constituye una auténtica novedad.

e |a demanda es altamente sensible al precio

e Posibilidad de entrada de nuevos competidores.
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¢ Economias de escala

e Recuperacion rapida de la inversion.

Para el caso de la cartera de producto o productos existentes tenemos:
- Fijacién de precios para linea de productos: Se basa en la fijacidn de
precios diferentes para productos de una misma linea pero segun los
diferentes costos, valor percibido y precios de los competidores de

cada uno de ellos.

- Fijacién de precios para productos adicionales: se basa en la fijacion
de precios para productos que se venden de manera opcional junto a

un producto principal.

- Fijacion de precios para productos adicionales necesarios: Se basa
en la fijjacion de precios de productos que son necesarios para la
utilizacién de un producto principal, pueden ser llamados productos

“trampa”.

- Fijacién de precios para subproductos: Se basa en la fijacion de
precios para subproductos con el objetivo de conseguir precios mas

competitivos para el producto principal.
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- Fijacion de precios para paquetes de productos: Se basa en la
combinacion de varios productos diferentes que se ofrecen todos

juntos a un precio especial reducido.

Entre las estrategias de precios ya sea para productos nuevos o para cartera de
productos vale mencionar la existencia de estrategias de ajustes de precios,
estas son:

e Precios con descuento e incentivos: Reducir los precios de
compra durante un periodo determinado de tiempo.

e Precios segmentados: Ajustar los precios para adaptarlos a los
diferentes tipos de consumidores, productos o lugares de venta.

e Precios psicolégicos: Ajustar los precios para conseguir un efecto
psicolégico y ademas el precio se utiliza para transmitir
informacion sobre el producto o servicio.

e Precios promocionales: Reducir los precios temporalmente para
incrementar el volumen de ventas a corto plazo.

e Fijacion geografica de precios: Ajustar los precios para adaptarlos
a la ubicacién geografica de los consumidores.

e Fijacion de precios internacionales: Ajustar los precios para

adaptarlos al mercado internacional.
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Estas 6 estrategias son una gran herramienta con la que cuentan las empresas
al momento de ajustar los precios a diferentes tipos de consumidores y/o a los

cambios que se producen en las distintas circunstancias en el mercado.

Masificacion de mercado

Es el proceso mediante el cual, el consumo de un bien o servicio abarca un
gran porcentaje de la poblacion de un mercado.
Existen dos razones principales por los cuales el uso de productos y servicios

pueden ser masificables, las cuales son:

1. Economicas: ello es producto del interés de generar economias de
escala con la cual a medida que se produzca mas del bien, sus costos en
términos medio disminuyen, lo que le permite a los consumidores poder
acceder al producto de una forma mucho mas econdémica en el mediano

y largo plazo.

2. No econdmicas: se refiere al interés que puedan desarrollar una actividad
0 produccién por parte de los agentes dentro del mercado teniendo en

consideracién factores de indole social como calidad de vida o bienestar
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y no enfocados en un primer momento en cuestiones meramente

econdmicas.

Teniendo en consideracion lo anterior, es muy importante conocer las
necesidades del mercado y potencialidades de la masificacién de un bien o un

servicio.

Proceso de Masificacion:

El proceso de masificacion de produccion de un bien o servicio esta ligado
directamente a los costos de produccion. Segun la teoria econdémica si los
costos fijos y variables de produccién permanecen al menos constantes, a
medida que se genere o produzca mas del bien o servicio el costo medio de

produccion caera, este fendmeno es conocido como economias de escala.

El proceso de economias de escalas esta compuesto de tres fases:

a) Inicial: en esta primera etapa del proceso, la generacion del producto
esta en una fase piloto o promocional donde por lo general se emplea
una estrategia de precios de descremacion, enfocados en buscar
aquellos segmentos de los mercados dispuestos a pagar mas por el
bien. Con esta estrategia se busca la posibilidad de costear parte del

proceso de innovacion y produccioén original.
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b) Consolidacién: una vez demostrado cierto grado de éxito en la fase

inicial, comienza el proceso lento de consolidacion del proceso
productivo. A partir de esta fase se da el cambio de estrategia de
precios de descremacién a estrategias de precios de masificacion
apoyado con eficiencia productiva que disminuye costos haciendo
aun mas asequibles los bienes o servicios producidos.

¢) Masificacion: en esta Ultima fase del proceso, las organizaciones
cuentan con dos ventajas competitivas que han desarrollado desde el

inicio como lo son el aprendizaje de “Saber hacer” el producto y el

AAARRAEAAAERES

conocimiento del mercado de forma mucho mas profunda, con las

-

cuales y en correcta sinergia de factores externos (legislaciones,
circunstancias econdmicas, etc.) o internos (tecnologia, situacion
financiera, etc.) coluden para generar el proceso de masificacion de
produccion y llevar el bien o servicio a todos los segmentos de un

mercado cubriendo sus necesidades respectivas.

Este fenémeno econdémico de produccién es muy importante tomarlo en
consideraciéon ya que en estructuras de mercados donde existe alto grado de
concentracion la posibilidad de generar economias de escalas se alcanza con

relativa facilidad pudiéndose generar efectos diversos sobre los precios finales.
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TELECOMUNICACIONES

En esta seccién de nuestra investigacién, nos enfocaremos en el sector
escogido para el analisis de fijacion de precios, sus distintas estrategias y
evolucion a lo largo de los ultimos quince afios para identificar aquellos
elementos claves que sirvieron para potenciar al sector y colocarlo hoy en dia

como el sector mas competitivo en la economia venezolana.

Es por ello que trataremos en esta parte del desarrollo conceptual los
elementos que causaron nuestra revolucién tecnolégica y que hoy en dia nos
coloca como pioneros a nivel regional y mundial en el uso de las redes y
sistemas de la informacion, tales como cambio normativo en la industria, a
través del disefio de un Estado abierto a la incorporacion de nuevos jugadores
para desarrollar de forma conjunta los sistemas de comunicacion y fomentar el
intercambio de informacién, con el Plan de Telecomunicaciones de Venezuela
donde se plantean objetivos en el corto, mediano y largo plazo sobre la
evoluciéon de la industria, ademas de un nuevo enfoque de utilizacion, goce y

explotacion del sistema radioeléctrico del pais.

Ademas del ordenamiento juridico, la incorporacién de ciertos elementos

propios a la industria hizo que su crecimiento y desarrollo se hiciera en tiempos
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muy cortos potenciando a la industria de telecomunicaciones a ser el sector
mas novedoso y competitivo del pais. En tal sentido, nos referiremos al impacto
generado por sistemas de pago “PREPAGO” y al cobro por prestacion de

servicio “PAGA QUIEN LLAMA” en el sector de telefonia movil nacional.

Apertura y nueva normativa.

A comienzos de la década de los 90, Venezuela comienza un proceso de
apertura y modernizacion de la infraestructura de su sistema de
Telecomunicaciones, a través de la privatizacion de la CANTV (politica
econémica para que el Estado no tuviese ninguna empresa, por razones
fiscales) y a través de un largo proceso de debate para reformar la legislacion
vigente desde los afios 1940 y donde se hacia urgente el hecho de modificarla y

ajustarla a los nuevos tiempos y cambio tecnoldgicos.

Es asi como surge La Ley Organica de Telecomunicaciones, publicada el 12 de
junio de 2000 en la Gaceta Oficial de la Republica Bolivariana de Venezuela N°.
36.970, creando un marco legal moderno y favorable para la proteccion de los
usuarios y operadores de servicios de Telecomunicaciones en un régimen de
libre competencia, asi como para el desarrollo de un sector prometedor de la

economia venezolana. Este nuevo instrumento legal consagra los principios que
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regulan las Telecomunicaciones, con el objeto de garantizar el derecho a la
comunicacion de todos los ciudadanos del pais, asi como la realizacion de las

actividades econdmicas necesarias para el desarrollo del sector.

Entre los objetivos de esta Ley destacan la defensa de los intereses de los
usuarios y su derecho a acceder a los servicios de Telecomunicaciones y al
gjercicio de la comunicacién libre y plural. Asimismo, la Ley de
Telecomunicaciones procura condiciones de competencia entre los diferentes
operadores y prestadores de servicios, estableciendo disposiciones en materia
de precios y tarifas, interconexién y recursos limitados (numeracion, espectro
radioeléctrico y vias generales de telecomunicaciones), generando asi el
desarrollo y la utilizacion de nuevos servicios, redes y tecnologias que impulsan
la integracion geografica y la cohesién econdémica y social, al igual que la

convergencia eficiente de servicios de Telecomunicaciones.

Otro de los aspectos resaltanies de la Ley es que garantiza la incorporacion y
cumplimiento de las Obligaciones de Servicio Universal, mediante la creacion
de un Fondo cuya finalidad es subsidiar los costos de infraestructura necesarios
para la satisfaccion de dichas obligaciones y a la vez mantener la neutralidad de
los efectos de su cumplimiento desde el punio de vista de la competencia;

ademas, propicia la investigacion y desarrollo del sector en el pais, asi como la
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transferencia tecnologica, y atrae la inversion nacional e internacional para el
desarrollo del sector de Telecomunicaciones, en virtud de que esta Ley
proporciona seguridad juridica, estableciendo reglas claras, transparentes,

precisas y ajustadas al avance tecnoldgico del sector.

Con el objeto de generar confianza a los inversionistas, la Ley establece
mecanismos expeditos, plblicos y reglados para el otorgamiento de las
habilitaciones administrativas y concesiones. Las habilitaciones administrativas
se otorgaran solo a personas naturales o juridicas domiciliadas en Venezuela
para el establecimiento y explotacién de redes y la prestacion de los servicios
de Telecomunicaciones, las cuales tendran una duracién méaxima de 25 afios,

pudiendo ser renovadas por periodos iguales.

Las concesiones otorgan un derecho no transferible por tiempo limitado, para
usar y explotar una porcién determinada del espectro radioeléctrico, como bien
de dominio publico, por lo tanto éste se requerira Gnicamente cuando se haga

uso del mismo.

Ellas tambien pueden ser otorgadas mediante oferta plblica o adjudicacion
directa. El procedimiento de oferta publica incluye una fase de precalificacion y
una de seleccion, que se realizard bajo las modalidades de subasta o en

funcion de la satisfaccion de mejores condiciones. Las concesiones para el uso
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y explotacién del espectro radioeléctrico en materia de radiodifusion y television
abierta deberan ser otorgadas a través de adjudicacion directa.

Esta Ley le atribuye a CONATEL la administracién, control y regulacion del
recurso limitado de numeracion, por medio del cual establece lineamientos
precisos tanto para la Comision como para los operadores de servicios de
telecomunicaciones. Entre los elementos mas novedosos que posee esta Ley,
podemos mencionar:

e La portabilidad numérica o conservacion de la numeracion.

e La selecciéon de operador de larga distancia nacional o
internacional, segun la conveniencia del contratante de los
servicios.

e El derecho para los operadores de hacer uso de las vias generales
de Telecomunicaciones existentes, en la forma y modalidades que
determine CONATEL.

e La regulacién de la prestacién de los servicios satelitales y el
acceso y utilizacion del recurso Oorbita-espectro para redes
espaciales asignadas a la Republica y registradas a nombre de
esta.

¢ La homologacion y certificacion, con la finalidad de garantizar la
integridad y calidad de las redes de Telecomunicaciones, del

espectro radioeléctrico y la seguridad de los usuarios, operadores
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y terceros.

e La libertad de los operadores de establecer los precios y tarifas de
los servicios de Telecomunicaciones, excepto aquellos prestados
en funcién de una Obligacién del Servicio Universal, donde el
operador debe someter a la consideracion de CONATEL una
propuesta de tarifa minima y maxima, o cuando exista una
posicion de dominio por parte de una 0 mas empresas, donde
CONATEL podra determinar las tarifas minimas y maximas, oida

la recomendacion de Procompetencia.

El Plan Nacional de Telecomunicaciones.

El Plan Nacional de Telecomunicaciones contiene lineamientos generales que
orientan y apoyan el crecimiento y fortalecimiento del Sector de
Telecomunicaciones, enmarcado dentro de la estrategia de desarrollo nacional
con la participacién activa del sector privado. Formular iniciativas para hacer
del Estado un usuario intensivo de la Red y un importante generador de
contenidos. Este plan fue concebido con objetivos especificos a corto (1 afio),

mediano (6 afios) y largo plazo (12 afios o méas)'®

'® CONAPRI, Venezuela, Agosto 2000.
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Entre las metas a corto plazo tenemos:

Durante este periodo inicial, los esfuerzos estan orientados a establecer
el ordenamiento juridico asi como también la organizacion de los
distintos entes que regiran el sector de Telecomunicaciones en
Venezuela y que seran de base para las siguientes etapas del proceso

de modernizacidn de la plataforma tecnolégica del pais

Entre las metas a mediano plazo tenemos:

Educar al usuario. Todo usuario debe conocer sus derechos y deberes
antes de contratar un servicio especifico.

Consolidar las Asociaciones de Usuarios.

Ofrecer servicios de alta calidad.

Promover el Desarrollo de la Infraestructura Nacional de Informacion.
Consolidar la competencia en todos los servicios.

Crear incentivos para la aplicacion de tecnologias convergentes.
Poseer un Servicio Universal en funcionamiento.

Establecer politicas que generen contenido nacional.

Incentivar el uso de Internet a todos los niveles.

Ofrecer ventajas competitivas y comparativas a las empresas

interesadas en invertir en el pais.

Facilitar el acceso a bases de datos especializadas para apoyar el
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sector productivo.

e Aplicar en forma eficaz las Telecomunicaciones en las areas
prioritarias; salud, educacion y seguridad.

e Convertir a Venezuela en el centro latinoamericano de capacitacion y
asesoria en materia de Telecomunicaciones.

e Promover educacion a todo nivel y durante toda la vida.

e Mejorar la calidad de vida a través del acceso a los servicios de

telecomunicaciones.

Consolidar un ente regulador fortalecido e Independiente.

Entre las metas a largo plazo tenemos:
¢ Brindar a cada ciudadano la posibilidad de acceso a un equipo terminal.
o FEstablecer una economia sdélida bajo un modelo de produccion
competitivo basado en el uso de la informacion.

o Disponer de una infraestructura de investigacion y desarrollo tecnologico
en Telecomunicaciones.

e Estar en capacidad de exportar bienes y servicios de
Telecomunicaciones para sustentar el desarrollo interno.

e Consolidar el liderazgo regional y convertir a Venezuela en el centro de
negocios de telecomunicaciones de la Comunidad Andina y el Caribe.

e Disponer de una red integrada y conectada con el mundo entero, donde

el acceso a la informacion debe ser de uso masivo.
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e Aplicar eficazmente los beneficios de las Telecomunicaciones en todos
los ambitos.

e Ser un pais activo dentro de la Sociedad del Conocimiento, capaz de
generar y compartir informacion.

e Divulgar contenidos que representen la cultura, valores y tradiciones

nacionales.

Concesiones en materia de Telecomunicaciones en Venezuela.

Con el objeto de generar confianza a los inversionistas, la Ley de
Telecomunicaciones establece mecanismos expeditos, publicos y reglados para

el otorgamiento de las habilitaciones administrativas y concesiones.

Las habilitaciones administrativas se otorgaran sélo a personas naturales o
juridicas domiciliadas en Venezuela para el establecimiento y explotacion de
redes y la prestacion de los servicios de Telecomunicaciones, las cuales
tendran una duracion maxima de 25 afos, pudiendo ser renovadas por
periodos iguales. Las concesiones otorgan un derecho intuitu personae (no
transferible) por tiempo limitado, para usar y explotar una porcién determinada

del espectro radioelectrico, como bien de dominio publico, por lo tanto éste se
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requerira unicamente cuando se haga uso del mismo.

Las concesiones pueden ser otorgadas mediante oferta publica o adjudicacion
directa. El procedimiento de oferta publica incluye una fase de precalificacion y
una de seleccion, que se realizara bajo las modalidades de subasta o en
funcion de la satisfaccion de mejores condiciones. Las concesiones para el uso
y explotacién del espectro radioeléctrico en materia de radiodifusion y television
abierta deberan ser otorgadas a través de adjudicacion directa.

Esta Ley le atribuye a CONATEL la administracion, control y regulacién del
recurso limitado de numeracién, por medio del cual establece lineamientos
precisos tanto para la Comisidbn como para los operadores de servicios de

telecomunicaciones.

Caracteristicas del sector de telecomunicaciones en Venezuela

Segin el ente regulador en materia de Telecomunicaciones (CONATEL), la

clasificacion de los servicios de la industria se organiza de la siguiente manera:

1. Servicios Basicos de Telecomunicaciones: son los servicios de telefonia
conmutados locales, nacionales e internacionales.
a. Servicios Basicos de Telecomunicaciones l.ocales: "Servicios de

telefonia conmutados que operan dentro de un area de servicio
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local y utilizan una red basica de telecomunicaciones, excluyendo
los Servicios Basicos de telecomunicaciones de larga distancia.

b. Servicios Basicos de Telecomunicaciones de Larga Distancia:
"Servicios de telefonia conmutados nacionales que operan entre
areas de servicio locales diferentes y utilizan una Red Basica de
Telecomunicaciones y servicios de telefonia conmutada
internacional proveniente de o dirigido a la Republica de
Venezuela.

2. Sistema Movil Celular: Sistema de telefonia publica que utiliza Ia
tecnologia celular con capacidad de interconexién, con la red basica de
telecomunicaciones para operar en un area geografica en la banda "A" o
en la banda "B".

3. Redes Privadas de Telecomunicaciones: Sistemas de
telecomunicaciones propios destinados a proveer medios de transporte
de sefiales punto a punto y punto a multipunto de voz, texto, imagen,
video o datos, integrados o no, a través de cualquier medio. Ademas de
los indicados anteriormente existen otros servicios no definidos en
reglamentos o legislacion tales como servicios de valor agregado,
concentracion de enlaces y telecomunicaciones directas por satélite
desarrollados en los contratos de concesion otorgados por Conatel.

4. Servicios de Valor Agregado: Son aquellos que, mediante el uso de
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redes de Telecomunicaciones y la adicion de equipos, sistemas y
aplicaciones informaticas, proveen facilidades como correo electronico,
video texto, acceso a archivos electronicos de datos, telebanca, imagen,
correo de fax y similares telecomunicaciones que soportan o transmiten y
procesan informacion de cualquier naturaleza. Estos servicios pueden
ser el correo electrénico, la transferencia electronica de fondos, al acceso
al Banco de Datos, entre otros.

5. Servicios de Concentracién de Enlaces (o comunmente Ilamados
Trunking): Comprenden las comunicaciones bidireccionales y moviles, a
través de un sistema de Concentracion de Enlaces. Estos servicios
pueden ser de varias formas:

a. Servicios de Telecomunicaciones Directas por Satélite: Integran
cualquier servicio de telecomunicaciones o cualquier combinacion
de los mismos, con transmision unidireccional o bidireccional con
capacidad de interaccion y calidad ajustada a las normas
internacionales, que llega al terminal del usuario final, de manera
directa, mediante enlace por satélite.

b. Servicios de Radiocomunicaciones Moviles Terrestres: Estos
consisten en la operacion de una red de telecomunicaciones
disefiada para prestar servicios de punto a multipunto de
comunicaciones, de monitoreo y/o radio localizacion.

c. Servicios de Telemedicina: Son aquellos servicios de
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telecomunicaciones moviles que, a través de la infraestructura
necesaria para la transmision de las sefiales de voz o de datos
necesarios, prestan los servicios de telemetria, asistencia médica
y chequeo de pacientes a domicilio.

6. Servicios de Radiomensajes Personales: Son aquellos servicios de
transmision de mensajes, mediante emisiones radioeléctricas con
caracter selectivo y receptores en poder de los usuarios del mismo.
Estos se encuentran regulados en el Reglamento de Radiomensajes

Personales.

Sistema PREPAGO

El sistema PREPAGO es una nueva estrategia de comercializacion de bienes y
servicios que responde a factores estructurales de las economias, tratando de
hacer llegar a cada vez a mas personas esos bienes y servicios que antes les

era imposible.

El sistema prepago no es mas que la pre cancelacion de un bien y / o servicio
por parte del consumidor para ser utilizado en un futuro. Esta modalidad de

pago se ha estado implementando en varias industrias a nivel mundial, pero es
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el sector de servicios y especialmente en de Telecomunicaciones donde se ha

expandido a grandes niveles.

En Venezuela este modelo de pago se ha originado principalmente tratando de
masificar el modelo de negocio y que ha encontrado obstaculos via
POSTPAGO.

Entre los principales problemas que se tienen son:

a) Poca penetracién bancaria: casi el 80% de la poblacién no esta
bancarizada, lo que trae como consecuencia inmediata poco o nulo
acceso al crédito.

b) Poco empleo formal: la irregularidad y volatilidad del empleo es factor
clave a la hora de intentar acceder al crédito

c) Organizacién y control del gasto de los individuos: casi la mitad de
poblacion tiene empleos informales.

d) Acceso a servicios: debido a la poca informacién que se tiene de
sectores de menores recursos, hoy en dia las industrias estan
tratando de llevar sus bienes y servicios a estos sectores, cosa que el
pasado no se hacia. Ademas de la prestacién de servicios base
(como energia eléctrica y agua). El enfoque es atacar segmentos C,
D y E de la poblacién (ver caracteristicas de la poblacion venezolana

anexas).
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El sistema prepago ha servido a romper barreras de entre los individuos y las
Telecomunicaciones.

En la industria de Telecomunicaciones, el alto costo de capital fijo y el constante
requerir de inversiones de capital, hace que se vea el sector en la obligacién de
generar altos ingresos para mantener su operatividad y rentabilidad. Es por ello
que la industria, y en especial el ramo de Telefonia Movil (celular) ha tomado
este sistema de pago como el éptimo, dado que la mayor parte de la poblacion
posee los problemas anteriormente mencionados. Ademas de dispositivos
celulares, las empresas estan ofreciendo “lineas fijas” inalambricas lo que
aumenta la gama de productos también a sistema prepago.

Para las empresas este sistema de pago genera un mejor uso de los recursos
propios debido a que departamentos como el de cobranzas (y todo sus
sistemas) quedan a un lado con él, ademas el proceso de evaluacion del cliente
para establecer relaciones rentables con ellos es mucho mas facil y menos
costoso de establecer dejando a un lado el engorroso proceso de evaluacion
crediticia.

Un factor importante y que se debe tomar en consideracion es la disponibilidad
inmediata de efectivo que tienen las empresas al usar este sistema lo que sin
duda alguna mejorara su flujo de caja y optimizan el manejo de sus recursos.

Al introducir el prepago, aumenta la cantidad de individuos que pueden hacer

uso de las redes de comunicacion, lo que genera un cumulo de informaciéon que

.
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es usado luego por las mismas compafiias para la segmentacion del mercado y
la elaboracion de planes y servicios para cada segmento, mucho mas
especializado y exigente.

En Latinoamérica el uso de sistema prepago poco a poco va ganando terreno
debido que las caracteristicas y problemas que presentan cada sociedad son

parecidas, aungue vemos aun una permanencia del sistema post pago.

Modelo de cobro: “el que llama paga”

Este sistema de cobro del uso de dispositivo movil y de las redes, hace que
quien efectlie la llamada sean quien cancele o pague por el servicio haciendo
que sea mucho mas econémico (para el que recibe la llamada) ya que no tiene
que pagar por ello, lo que ocasionaba que las personas mantuvieran su
dispositivo apagado.

Al incorporar este modo de cobranza, el trafico de minutos aumenta ya que
ahora no representa ningin gasto adicional el hecho de que se reciban
llamadas. Esto permite al usuario tener un mayor control sobre el costo de
utilizar el servicio.

Este modelo empleado casi en su totalidad en la region de Latinoameérica es
distinto al de paises como USA, de Europa o Asia, donde tanto la persona que

realiza la llamada como quien la recibe pagan por el servicio.

-98 -




UNTVERSIDAD CATOLICA
] ANDRES FELLO

i 4 ESCTTLA TN FCURIL

Es muy importante tener en consideracion el sistema de cobro, ya que ello
repercutira directamente en el acceso y disfrute de las redes por parte de los
clientes. En Venezuela este sistema de cobro ha sido uno de los factores claves
promotores de la Telefonia Movil, por razones de transparencia de informacion
sobre los costos asociados a la interconexidn y los precios finales del servicio,
enfocados basicamente a sectores del mercado donde valoran el hecho de

poder conocer esa informacién para su administracion de consumo.
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El marco metodologico de una investigacion acopia fundamentalmente los

pasos a seguir desde que comienza el estudio hasta su culminacion.

Todo ello en funcion del tratamiento de la informacion asociada al caso de

estudio, en cuanto a los conocimientos obtenidos y en el logro de los objetivos

propuestos, delimitados por el alcance planteado de la misma.

Tipo de investigacion

El presente trabajo de investigacion por su naturaleza de objeto de estudio es
del tipo Descriptiva-Explicativa.

Segun Morales (2007) los trabajos de investigaciéon Descriptivos se encargan de
detallar las caracteristicas fundamentales de conjuntos homogéneos de
fenédmenos. También utilizan criterios sistematicos que permiten poner de
manifiesto la estructura o el comportamiento de fendmenos, generando
informacién comparable con otras fuentes.

Siguiendo con el mismo autor, él define los trabajos de investigacion
explicativos como procesos de indagacion que buscan determinar origenes y
causas de un determinado conjunto de fenémenos analizando las posibles

relaciones de causalidad.

-
-
-
-
-
-
-
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En esta seccion de trabajo de investigacion hemos definido la estrategia
utilizada para alcanzar el logro de los objetivos, tanto general como principal,
las etapas del modelo operativo aplicado durante el desarrollo de la
investigacion, los instrumentos y técnicas empleadas en la recoleccién de datos
y los tipos de investigacién dentro de la cual estd enmarcado el Trabajo

Especial de Grado.

Instrumentos y técnica de recoleccion de informacién

- Lectura organizada: consistio en la revision de las amplias
bibliografias relacionadas al tema de investigacion tales como libros,
articulos, revistas, estudios previos asociados al tema, circulares,
paginas Web, entre otros. El procesamiento de este tipo de material
se realizo a través del fichaje, resumen, subrayado, sintesis y analisis

def mismo.

- Entrevistas: consistid en la recoleccion de datos por parte de los
investigadores, formulando preguntas a las personas vinculadas a la
industria de Telecomunicaciones y mas especificamente del sector de

Telefonia Movil, desde el punto organizacional como regulatorio,
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capaces de aportar datos de interés, estableciendo un didlogo preciso
donde una de las partes interesadas busca recoger informaciones y la

otra es la fuente de las mismas.

- Recoleccion de data y estadisticas: producto de la naturaleza de la
investigacion, el analisis estadistico es imprescindible. Es por ello que
la recoleccion de datos histéricos es factor fundamental para analizar
el objeto de estudio. La recoleccion estadistica se concentré
principalmente cifras de la industria de Telecomunicaciones, del

sector de Telefonia Movil y datos socioecondmicos de Venezuela.

Fases de la Metodologia

Para lograr el desarrollo de esta investigacion y de sus objetivos, se siguié una
metodologia de trabajo basada en la integracion de los procedimientos de
disefio de las investigaciones de tipo documental y de campo, quedando
definida ésta en cuatro etapas, a saber: la Investigacién inicial, la recoleccién de
los datos, el analisis estadistico de la data y la Interpretacion y anélisis de los

resultados.

- Investigacion inicial: Esta primera fase abarco la identificacion y
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familiarizacion con las variables asociadas al servicio de Telefonia
Movil, su rol dentro de la industria de las Telecomunicaciones en
Venezuela y la comparacién con la teoria econdémica, para lo cual la

documentacion fue elemento central del hecho investigativo.

También se realizaron entrevistas a personas altamente relacionadas
al  sector, destacando la entrevista realizada al Ing. José Maria De
Viana, actual presidente de la Corporacién Digitel. Otras de las
personalidades que fueron sujeto de este proceso de entrevista

fueron el Lic. Fernando Espirito y el Ing. José Pirrone.

Una vez obtenida la informacién y conocimiento base del proceso de
investigacién, se contd con las herramientas necesarias y la direccién
de como focalizar acertadamente la investigacion en pro de los

objetivos planteados.

- Recoleccion de los datos: una vez determinada la direccién de la
investigacion, se procedié a una recoleccién de data necesaria para
desarrollar el proceso investigativo.

Producto de la naturaleza de mismo, la fuente primaria y de consulta
necesaria fue CONATEL, ente regulador en materia de
Telecomunicaciones, a través de sus informes anuales del sector de
Telefonia Mévil y de la industria de Telecomunicaciones en general.

Otra de las fuentes consultadas fue la base estadistica del Banco
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Central de Venezuela (BCV) asi como diversos informes de

organismos internacionales referidos al tema.

- Anélisis estadistico de los datos: después de obtener los primeros
elementos para desarrollar la investigacion, fue necesario definir las
relaciones y el tratamiento de la misma. El elemento central de este
proceso investigativo es el analisis estadistico de la industria de
Telecomunicaciones y el sector de Telefonia Movil. Dentro de las
herramientas estadisticas que utilizamos con mayor frecuencia son:

e Razdn: es la proporcion que existe de un elemento respecto
a otro esta herramienta nos ayudara a conocer la
importancia de un elemento del total del conjunto.

e Promedios: los promedios calculados seran el valor de la
sumatoria de una serie de elementos dividido entre el
numero total de elementos sumados. Esta herramienta nos
ayudara a conocer el valor medio o promedio de un valor
respecto al tiempo o caracteristica.

e Porcentajes: proporciones o razones medidas en términos
porcentuales

o Variacion: cambio sufrido de un variable respecto a si

mismo o a otra. En este trabajo de investigacion, la
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principal variacion utilizada es la referente a la variacion de

precios respecto al tiempo.

Esta parte de la metodologia también abarcé la oportuna presentacion de
informacion estadistica de formas diversas de presentacion de gréficas, tablas y

series de tiempo en relacion a las variables de estudio

- Interpretacion y analisis de los resultados: La interpretacion de los
resultados consistio primordialmente en la traduccion y analisis de los
resultados estadisticos obtenidos en la fase anterior, ello aunado, al
analisis sectorial de la Telefonia Mévil y de las Telecomunicaciones
segun la teoria econdmica aplicada para este trabajo de

investigacion.

-
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Importancia de las Telecomunicaciones y Telefonia Movil en Venezuela

En Venezuela, el sector de las Telecomunicaciones representa un sector
modelo dentro de una economia nacional gue producto de circunstancias y
factores tanto nacionales como internacionales han hecho que se desarrolle de
manera sostenida y exitosa, a pesar de las turbulencias del sistema.

En ese sentido, el analizar la estructura de la industria y sus caracteristicas nos
ayudaran a identificar los factores de éxito y elementos potenciadores de la

calidad del servicio y la diversidad de productos con los que hoy contamos.

Dentro del mundo complejo de las Telecomunicaciones, esta investigacion se
enfoca en el ambito de la Telefonia Moévil celular, debido a que ha sido el sector
gue ha potenciado el desarrollo de la industria de las Telecomunicaciones, a
través de una fuerte competencia entre empresas, una alta inversion en
tecnologia y unas reglas del juego claras.

La relevancia de esta industria va mucho mas alla del plano econémico, siendo
reconocido juridicamente en la Constitucion del afio 1999, donde es su articulo

110 establece que:

“El Estado reconocera el interés publico de la ciencia, la tecnologia, el
conocimiento, la innovacién y sus aplicaciones y los servicios de

informacién necesarios por ser instrumentos fundamentales para el
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desarrollo econémico, social y politico del pais, asi como para la seguridad
y soberania nacional. Para el fomento y desarrollo de esas actividades, el
Estado destinaréa recursos suficientes y creara el sistema nacional de
ciencia y tecnologia de acuerdo con la ley. El sector privado debera
aportar recursos para los mismos. El Estado garantizara el cumplimiento
de los principios éticos y legales que deben regir las actividades de
investigacion cientifica, humanistica y tecnoldgica. La ley determinara los

modos y medios para dar cumplimiento a esta garantia.”

Y en la Ley Organica de Telecomunicaciones del afio 2000, donde es

considerado del caréacter de “actividad de interés general”.

En la actualidad, la industria de Telecomunicaciones en Venezuela representa
uno de los sectores mas competitivos no petroleros con los que cuenta

Venezuela.

En los Ultimos diez anos la economia venezolana ha tenido un crecimiento
acumulado del 32,15 %, por su parte el crecimiento de la actividad no petrolera
fue del 37,24 % mientras que el crecimiento acumulado de la industria de

Telecomunicaciones desde 1997 a 2007 fue del 97,98 %.
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GRAFICO N° 1. Relacion del PIB / PIB no petrolero con la Industria de Telecomunicaciones.

Fuente: BCV.

En el grafico N° 1 vemos como tasa de crecimiento de la Industria de
Telecomunicaciones ha registrado un crecimiento con la clara excepcion de los
afios 2002 y 2003, producto de la inestabilidad politica y econdémica del sistema,
donde la economia en general registré un decrecimiento. Siguiendo con el
grafico debemos analizar dos fechas de gran importancia para la industria. La
primera es el afio 2000 donde se Iimplementa la nueva Ley de

Telecomunicaciones abriendo el espectro de oportunidades que las operadoras
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pueden desarrollar, haciendo que las empresas del sector inviertan y aumenten
su produccion en comparacion al tiempo anterior. Otro periodo importante que
hay que analizar es después del afio 2003, donde producto del rebote de la
economia nacional y de la maduracién de las inversiones en capital, la
produccién global de la industria y en especial el sector de Telefonia Movil

aumentan a una velocidad mayor que el resto de la economia.

Cuando se observa la tendencia entre las variaciones entre crecimiento del PIB,
el sector no petrolero nacional y la Industria de Telecomunicaciones, vemos
cierto rezago en esta Ultima respecto a la tendencia a las dos primeras. Ello
producto de los altos planes de inversidon que las empresas deben realizar para

incrementar su produccion.

Al revisar las estadisticas de inversiones de la industria de Telecomunicaciones

y en especial el del sector de Telefonia Mévil, encontramos que:
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Inversiones
Telecomunicaciones Vs Telefonia Movil
(en Millones de USD $)
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Telecomunicaciones

Telefonia Movil

GRAFICO N° 2 Comparacion de inversiones en Telecomunicaciones vs Telefonia Mavil

Fuente: CONATEL. BCV.

El patron de inversiones se puede dividir en dos periodos. El primer de ellos
abarca desde el 2001 hasta el 2004 en el cual el monto de inversiones
interanuales en la Industria de Telecomunicaciones se redujo a la mitad
producto de la incertidumbre sociopolitica, al igual que el sector de Telefonia
Movil. El segundo periodo que abarca desde el 2004 hasta el 2007 vemos como

las inversiones globales de la industria de Telecomunicaciones muestran un
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importante crecimienio hasta el afio 2007 donde es nacionalizada CANTV,
mientras en el sector de Telefonia Movil, el incremento de las inversiones
realizadas comienza a partir del 2003 hasta el 2007 ininterrumpidamente

representando un incremento de las inversiones en mas de un 100 %,

Esto nos lleva a analizar la importancia del sector de Telecomunicaciones vy
mas aun el de Telefonia Mévil, ya que solo en el afio 2007, del total de las
inversiones en la industria de Telecomunicaciones, el 60 % de ellas fueron
realizadas por el sector de Telefonia Movil. Tomando en consideracion la
Industria de las Telecomunicaciones con el resto de los otros sectores

econdmicos, como lo son el sector Petrolero y el No petrolero vemos que:

Relacion del Sector No Petroleroy
Comunicaciones con el PIB Total

5,59
== Comunicaciones/PIB Total -{il= P|B no Petrolero / PIB Total 51 =
62
sy (828 436 41
' ’ % 'I-.. kﬂ.‘w-'m-"‘mﬁ {5
3,44 83 3,75 i M.,c

1997 1998 1999 2000 2001 2002 2003 2004 2005 2006 2007

GRAFICO N° 3. Relacién de Sector No Petrolero y Comunicaciones con el PIB Total

Fuente: BCV. CONATEL
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Segun cifras del Banco Central de Venezuela (BCV) para finales del afio 2007
el sector no petrolero representaba un 5,59 % del Producto Interno Bruto,
registrando un incremento en la Ultima década del 2,42 %. Por otro lado, la
industria de Telecomunicaciones cerrd el ultimo trimestre del pasado afo en
una relacion con la produccidon nacional del 4,26 %, incrementando su

participacion del 2,3 % registrado al cierre de 1997.

Estas cifras revelan el grado de Iimportancia que la industria de
Telecomunicaciones y en especial el de Telefonia Moévil en la economia
venezolana y como a pesar de la inestabilidad econdmica e institucional del
sistema, el sector de Telefonia Movil aposté por invertir y desarrollarse para que
hoy en dia sea uno de los sectores econémicos no petroleros mas importantes

de la economia nacional.
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El Mercado de Telefonia Moévil en Venezuela

Una vez vista la importancia econémica del sector de Telecomunicaciones
debemos analizar la estructura del sector de Telefonia Movil en Venezuela.

Al analizar este sector y su estructura de mercado tenemos:

a) La cantidad de oferentes del producto: desde los comienzos de la
telefonia mévil en Venezuela (1988, CANTV operaba una red celular, la
sede estaba en la Av. Libertador), este sector ha estado integrado por no
mas de 5 empresas a la vez. Al principio en 1991 se le otorga una
licencia a BellSouth, para que opere bajo el nombre de Telcel. Luego, al
ano siguiente, CANTV crea bajo la figura de filial, la empresa Movilnet,
como su operadora de Telefonia Mévil. Este duopolio se mantuvo hasta
finales del 1999, cuando entra en vigencia la nueva Ley Orgénica de
Telecomunicaciones, donde se otorgan nuevas concesiones en materia
de telefonia modvil, bajo la denominacion de telefonia rural. Estas
empresas fueron: Infonet, con operaciones en el occidente del pais,
Digitel, con operaciones en la regidén central y por ultimo Digicel, con
operaciones en la regidén oriental de la nacidén. En el 2005, Telefénica
enira.en el Mercada.venazolana . adauifienda la angeeratior o Béirvum.

En el 2006 se unifican las operadoras regionales, siendo Digitel el
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adquiriente y convirtiéndose en operador nacional. En el 2007, CANTV

es adquirida por el Estado venezolano, incluida también la operacion de

telefonia moévil de Movilnet.

Operadoras de Telefonia Mavil

5 T e

L

. TR, SO 5 L, W » 3
N} DY L L
> S

N oSV o o DN H D
QA S R g

o= Operadoras de Telefonia Movil

GRAFICA N° 4. Operadoras de Telefonia Mévil

Fuente: CONATEL

Vale la pena mencionar, que dentro del servicio de comunicaciéon por
voz, existe tambien competencia en el sector de Telefonia Fija, donde los
principales actores son CANTV y Movistar pero por razones de objetivo

de esta investigacion no seran tratados a profundidad.
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b) La cantidad de consumidores o demandantes del producto: en este
mercado, la cantidad de usuarios se han incrementado conforme se han
dado los avances en materia tecnolégica y en la optimizacion del
espectro generando ello que cada vez mas el acceso a la red sea mas
asequible. El hecho de que existan tal cantidad de usuarios genera una
competencia por parte de las empresas por tratar de captarla mayor
cantidad de clientes, tanto nuevos como clientes que estan en las otras

companias.

Nimero de suscriptores por compaiiia

25000000
1
20000000 !
| -
| 1
15000000 ‘ i @ Digicel2
| # Infoncet
10000000 ‘ BM Ml woigitel
! BB B ®Telcel / Movistar
5000000 | ! i i w H Movilnet
[ S o SO~ o ¥ SO o T s Y« & T oy T e A O ” S .~ O ¥ 1 O = S 1
o Ot @ v O & DO D OO D QOO
OO D ODBDOCR DO
— Lo R o S T B o Y B o HHE o O ¥ N et S ¥ AN oY S oo e

GRAFICA N° 5. Numero de suscriptores por compariia

Fuente: CONATEL y Merrill Lynch
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Cuando en un mercado, los consumidores estan atomizados y los
oferentes no, estos uUltimos tendran mayor poder de negociacion frente a
sus compradores, teniendo ellos que pagar quizds un precio mas alto
que el que pagarian si hubiese mas oferentes. Mas adelante
analizaremos los factores que hicieron posible la incorporacion de

nuevos suscriptores al mercado.

c) El nimero total de produccién de dicho bien: el principal producto que
vende la Telefonia Movil es el servicio de comunicacion. Este servicio de
comunicacién en Venezuela comprende tres productos basicos los
cuales son: Comunicacién via voz, comunicacion via SMS (Mensajes de

texto) y la transmision de data.

1. Respecto a la comunicacién via Voz, la unidad de medicion es
TRAFICO, medidos en minutos o segundos. Cuando
observamos la evolucién del sector mévil frente al sector de
Telefonia Fija, vemos como este ultimo ha perdido terreno frente
a la Telefonia Movil, en cuanto a su volumen de trafico a pesar

de la nueva tendencia de Telefonia Fija Inalambrica.

-118 -




p— N YERSIDAD CATOLICA
& i ANDRES BELLO

Trafico Movil vs Trafico Fijo

(en millones de minutos)
25.863

16.017
15.447
14735 14577 15312 j4397

15.170 15:538
13.728

. _V_,_.-»—V/ 9.886

7.758

5 184 5.904 6.478

2000 2001 2002 2003 2004 2005 2006 2007

=== Trafico Movil. ==Telefonia Fija

GRAFICA N° 6. Trafico Mdvil vs Trafico fijo.

Fuente: CONATEL.

2. La comunicacion via SMS (Mensajes de texto) es un sistema de
comunicacién relativamente nuevo. En Venezuela surge a
finales de 1998 pero no es sino hasta el 2002 cuando se
comienza a llevar un registro de su generacion. De hecho hasta
ese momento nadie se habia planteado que SMS fuese un
negocio, este surgi6 como una via para dar mensajes
institucionales y posteriormente el uso lo convirtié en un negocio

sin que las operadoras o hubiesen previsto.
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VOZ vs SMS

{en millones de minutos/en millones de sms enviados)
=p=Telefonia Movil  ==SMS enviados

34.620

25.?7//551
i
15;:16//‘.:?/ 25.863
9.886 A 19.426

w‘:‘,.\s"“‘p‘\'
6.478 M_“___..ﬁf,ﬁ—-}ﬁﬂ 13.728
Y A i, i

S 7.959

i

3.785 5911

7.758

2002 2003 2004 2005 20006 2007

GRAFICA N°. 7. Comparacion del Trafico de minutos de voz con los SMS enviados.

Fuente: CONATEL

Al analizar este producto encontramos que los usuarios cada vez mas utilizan
este servicio antes que realizar una llamada. Es por ello que incluimos una
comparacion de lo que ha sido el trafico de minutos de Telefonia Mdvil vs la

cantidad de SMS (Mensajes de texto) enviados por el mismo sistema.

3. El servicio de data corresponde a servicios de transmision de
informacién especial como mensajes multimedia, servicios de
localizador, internet, etc. donde la empresa genera valor a su
productos bases con la incorporaciéon de estos servicios.

También, es utilizada en la formacién de estrategias de
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mercadeo a la hora de discriminar a los consumidores segun
sus necesidades y gustos. Este servicio es reciente, de gran

variedad de productos y hasta los momentos de poco impacto

-

-

-

-

-4 —
o ? ;

-

-

et

en el consumo, por ende, consideramos para esta investigacion

poco relevante.

d) El grado de diferenciacién de la produccién del bien entre compariias:
debido a la heterogeneidad socioeconémica de la poblacién y al alto
grado de competencia por captar nuevos clientes, las empresas
comienzan a diferenciarse de sus rivales a través de promociones y
paquetes especiales (minutos, SMS o data). Estos paquetes estan
orientados por un lado a satisfacer la necesidad de comunicacion de los
usuarios y por otro lado al optimizar el uso de las redes dada su
capacidad instalada. En la practica, hoy en dia vemos que los productos
son bastante similares, sobre todo a nivel de Voz y SMS. Por el lado de
transmisién de data, la diferenciacion es un poco mas marcada puesto
que ello depende de la tecnologia empleada por cada una de las
operadoras. En general, las empresas ofrecen productos mas o menos
similares pero empaquetados de forma distinta y ello como consecuencia

de la discriminacion de precios a un mercado heterogeneo.
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e) La ftransparencia informativa que el sistema tenga y publique: en
mercados desarrollados la obtencion de informacion sobre los mercados
es relativamente sencillo, ain cuando exista cierto poder de las
empresas sobre él. En Venezuela, la carencia de estadisticas, la no
continuidad y la no disposicion a revelar informacion es un hecho cierto.
El obtener informacién publica, también es relativamente dificil debido a
los engorrosos tramites burocraticos para su obtencion, si el o los
organismos encargados la poseen. También obtener informacién propia
de las operadoras no es tarea facil, puesto que en el mercado solo una
empresa cotiza en bolsa de valores nacional (Movilnet dentro de CANTV
como filial), otra de ellas cotiza en bolsa pero a nivel extranjero (en
primer lugar Bellsouth con la operacion de Telcel Venezuela que pasaria
luego a Telefonica con la operacion en Venezuela) y la tercera empresa
que cotizaba en bolsa extranjera (Digitel, bajo el respaldo de TIM de
ltalia) fue adquirida hace 3 afios y desde entonces se liberé de la
obligacion de suministrar su informacién interna. Todo ello trae como
consecuencia, la dificultad de elaborar analisis sobre el sector y la
estructura de la industria, ademas, de conocer como se comportan las

empresas con el manejo de sus operaciones, con lo que podrian afectar

al consumidor final.
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f) Las distintas barreras de enfrada o salida de las empresas en una
industria: en Venezuela el sector de Telefonia Mbvil posee tres barreras

fuertemente diferenciadas,

1 Barreras del tipo legal: el mercado de las Telecomunicaciones en
Venezuela y mas especificamente el sector de la Telefonia Movil esta
bastante regulado. Si una empresa desea entrar al mercado, debe
cumplir con una serie de requisitos y tramites legales impuestos por la
nacion para que pueda llevar a cabo esta actividad. La normativa que
controla este mercado es la Ley Organica de Telecomunicaciones,
que establece las condiciones de explotacion y uso del espacio
radioeléctrico, siendo la Comision Nacional de Telecomunicaciones
(CONATEL) el organismo que vela por el desenvolvimiento de esta
industria. En los Ultimos afios, y producto del dinamismo de la
industria, el organismo PRO COMPETENCIA ha tenido que emitir
comunicados referentes a los cambios producidos en el sector y su
impacto en la competencia de la industria que podria afectar de forma

negativa a los consumidores finales del servicio.

Al momento en que una operadora decida salirse de la industria, ella
también enfrentara trabas a nivel legal, dado que la legislacion actual

establece limitaciones a las operadoras que le impiden una salida de
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la industria.

2 Barreras financieras: la Industria de Telefonia, como en el resto de las
comunicaciones requiere de gran cantidad de recursos con los cuales
puedan llevar a cabo el proceso productivo y poderse adaptar a los
avances tecnolodgicos que se susciten. Ello trae como consecuencia
que cada vez mas las empresas optimicen sus recursos a través de
factores como las economias de escala-ambito y las curvas de
aprendizajes que tengan de sus propios procesos. Otro factor muy
importante que hay que tomar en consideracion es la alta
especializacion de los equipos, que resulta dificil el poder entrar o
salir del sistema, trayendo como consecuencia una inercia

operacional en el uso de las mismas.

3 Barrera por competencia: dado que el mercado de Telefonia Movil es
altamente dinamico y cambiante, las empresas estan constantemente
tratando de mantener sus clientes y de captar nuevos generando una
lucha con los otros competidores por tratar de tener mayor
participacion y poder mantenerse en el mercado. Cuando una
empresa ingresa a un mercado oligopolico, debe confrontar el ataque
de cada uno de los otros competidores por tratar de mantener a sus

clientes. En Venezuela, tal situacién se presenté en el afio 2000
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cuando entraron a competir las operadoras regionales con las
operadoras nacionales. Tal competencia tuvo como resultado que dos
de las compafiias rurales fueron adquiridas por la tercera y esta
ultima se fortalecid pasando a ser operadora nacional. Mas
recientemente la entrada del Holding Telefénica y del Estado
venezolano, a través del Holding CANTV, al mercado de Telefonia
Maovil, dinamizé ain mas el sector generando un mayor grado de

competencia entre las mismas.

Estas barreras de entrada y salida son propias de las industrias de
telecomunicaciones. En nuestro pais, estas barreras se agudizan,
producto de condiciones mas adversas que deben enfrentar las

empresas en el desarrollo de sus operaciones.

Al analizar el mercado de Telefonia Movil en Venezuela nos encontramos con
caracteristicas que describen a los mercados de competencia imperfecta, entre
las cuales podemos mencionar la poca participacion de oferentes y alto grado
economias de escala y de alcance producto de la innovacion tecnologica y de

las curvas de aprendizaje.

La sinergia de todas estas caracteristicas dentro de un mercado da como
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resultado segun la teoria econdmica, la presencia de un mercado oligopolio.

El principal problema que se genera en un mercado oligopolico se ve reflejado
en el poder que tienen las empresas de alterar los precios, con lo cual el
consumidor final tendra que pagar mas por el servicio. En vez de ello, vemos
que existe un amplio grado de competencia entre las operadoras por tratar de

mantener su participacion dentro del mercado con lo que se reducen sus

& 0 F ' TR §

incentivos a variar los precios al alza producto de la alta elasticidad que tienen
los consumidores respecto a la variacidn de los precios, especificamente en la

comunicacién via voz'".

Si tomamos en consideracion este factor, el resultado es sumamente
importante, ya que el principal problema de una estructura oligopdlica es

minimizado (poder de modificacion de los precios).

Ademas de ello, vemos como el comportamiento estratégico (que usualmente
se observa en mercados oligopolicos) trae como consecuencia una amplia
oferta de productos a precios relativamente similares y una generacién de

servicio de alta calidad y muy bien valorado por el resto de la economia.

"1 Esta informacion fue obtenida en el proceso de entrevista realizada al Ing. José Maria De Viana donde
asegura tal comportamiento tomando en consideracion estudios de mercado realizados mientras ejercia

funciones de Presidente de Movilnet
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Analisis de la concentracion del mercado de Telefonia Movil

|

Como elemento adicional para determinar la estructura de mercado de la

I.\I

Telefonia Movil en Venezuela, es muy importante analizar el grado de

1
o

concentracion del mercado, puesto que dependiendo de ello, puede ser que los

rreeeeee

factores competitivos de las empresas se vean opacadas por fuerzas superiores

dentro del mercado.

Para ello utilizaremos 4 de los indices que mas se utilizan en los distintos
organismos regulatorios a nivel mundial que velan por una competencia sana
dentro de los mercados, donde el insumo necesario de los mismos, son las

participaciones de mercado de las operadoras a nivel histérico.

a) Indice Discreto: este indice agrupa la participacién de las 4 empresas

mas grandes del mercado, donde 1 equivale al 100 % del mercado.
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Valor del indice
( Empresas con mas participacion)
Afo 4 Empresas 3 Empresas 2 Empresas

1992 1 1 1
1993 1 1 1
1994 1 1 1
1995 1 1 1
1996 1 1 1
1997 1 1 1
1998 1 1 1
1999 1 1 1
2000 1 1 0,9429
2001 1 0,999 0,8759
2002 0,998 0,995 0,8442
2003 0,995 0,989 0,8165
2004 0,991 0,98 0,8213
20 05 0,991 0,9801 0,847
2006 1 1 0,846
2007 1 1 0,795

TABLA N° 1. Cuadro resumen de indice discreto
Fuente: CONATEL. Célculos propios.

Es logico pensar que el indicador resultaria de esta forma puesto, que el
numero maximo de operadores que ha tenido el mercado es 5, donde 3
de ellas han concentrado histéricamente alrededor del 98 % del
mercado. Extendiendo el analisis sectorial de las dos empresas con

mayor participacion vemos como su poder de concentracién ha ido

AAARRRRRRRARARRERARARRRRERERRRRERRRY

perdiendo fuerza, gracias a la participacion de la tercera empresa
pasando de dominar el 100 % en la década de los noventas, a controlar

el 79,5 % del mercado para el 2007. Segun la clasificacién LINDA, R.
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(1977), este mercado estaria dentro de la franja roja donde se incurren
en riesgos de alta concentracion de mercados y de problemas en la

competitividad.

b) El coeficiente de entropia: con este indice mediremos el poder que tienen
las empresas de poder conservar sus clientes, es decir, se analizara qué
tan atomizado pueda estar el mercado, siendo el valor de 1 el no control
sobre el mercado que tenga las empresas del sector y 0 el control

absoluto sobre el mismo.

=

Valor del coeficiente

Afo de entropia
1992 0,2683
1993 0,2999
1994 0,3008
1995 0,2974
1996 0,2859
1997 0,2773
1998 0,2788
1999 0,2705
2000 0,3671
2001 0,4137
2002 0,4358
2003 0,4724
2004 0,4831
2005 0,4714
2006 0,4412
2007 0,4596

TABLA N° 2. Cuadro resumen del coeficiente de entropia
Fuente: CONATEL. Célculos propios.
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GRAFICA N° 8. Valor del coeficiente de entropia
Fuente: CONATEL. Caiculos propios.

Calculados los valores, tenemos una tendencia de disminucion del poder
que tienen las empresas sobre el mercado, ello producto del disefio
normativo del sector del afio 2000, lo que permitié un dinamismo de la
competencia que existe en el sector por tratar de mantener y ampliar su
participacion de mercado. Como se puede apreciar, la franja roja
representa la equidad de poder en el mercado entre los oferentes y los
consumidores, esto quiere decir, que la tendencia de ios Ultimos afios ha
sido el incremento de poder por parte de los consumidores respecto a los

oferentes.
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c) El indice de Herfindahl-Hirschman: este indice es el mas utilizado por las
agencias que miden el grado de concentracidn del mercado en las
industrias de los paises desarrollados.

Calculando el indice para los siguientes afios tenemos que:

Afo Valor del indice

1992 5734
1993 5026
1994 5006
1995 0083
1996 5344
1997 9536
1998 5504
1889 5686
2000 4710
2001 4153
2002 3863
2003 3656
2004 3642
2005 3770
2006 3816
2007 3580

TABLA N° 3. Valor del indice H-H
Fuente: CONATEL. Calculos propios
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GRAFICO N° 9. Valor del Indice H-H
Fuente: CONATEL. Calculos propios.

El calculo de indice nos da como resultado una disminucién de la
concentracién del mercado que va desde los 5734 ptos. a los 3580 ptos.
Esto nos indica una reduccion del poder que tienen las empresas sobre
el mercado de Telefonia Mévil, con lo cual se les dificulta la decisién de
modificar los precios. Todo ello a pésar de la estructura oligopélica que
existe en el mismo. En relacién a la clasificacién del Departamento de
Justicia de los Estados Unidos, este establece que, los mercados en los
cuales este indice sobrepase los valores de 1800 ptos, son considerados
mercados altamente concentrados, en consecuencia se puede afirmar

que el mercado de Telefonia Mévil esta altamente concentrado.
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También este indice, a través del calculo de su inverso se puede utilizar
para identificar la cantidad de empresas de mayor importancia que

operan dentro del mercado, dadas sus respectivas participaciones, con lo

- cual tenemos:

-

- Afo  Inverso  Empresas

de H-H Operativas

1992 2 2
1993 2 2
1994 2 2
1995 2 2
1996 2 2
1997 2 2
1998 2 2
1999 2 3
2000 2 4
2001 2 5
2002 3 5
2003 3 5
2004 3 )
2005 3 5
2006 3 3
2007 3 3

TABLA N° 4. Relacion entre H-H Inverso y el nimero de empresas Operativas
Fuente: CONATEL. Caiculos propios.

Una vez mas se confirma una alta concentracién de participacion de

mercado en tres empresas operadoras. Esto trajo como consecuencia la
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unificacion de las operadoras rurales en una sola operadora nacional.

Al analizar la concentracién, debemos estudiar las modalidades de la
concentracién como comportamiento estratégico que desarrollan las empresas

presentes en la industria, las cuales son:

a) Concentracién horizontal: las compaiias en su afan de mantenerse
en el mercado necesitan de la incorporacion de nuevos clientes y de
mantener los propios, para que de esta manera los costos medio de
produccién caigan y se produzca el efecto de economias de escala
con lo cual potencian en su nivel ventas dado al poder modificar los
precios hacia la baja, afectado los precios relativos del sistema.

Las operadoras de Telefonia Movil, producto de la necesidad de
hacer rentable la operacion en el mercado, disefian estrategias de
mercadeo que busquen tanto la mayor cantidad de usuarios y como
unos mayores usos de las redes y productos propios, tratando de
ocupar una porcién mas amplia del mercado, ello en detrimento de
las demas operadoras. En Venezuela, las operadoras Movil, han
disefiado estrategias de captacion para nuevos clientes a través de
promociones y paguetes especiales mientras que para los clientes
propios se han disefiado clubes de fidelidad, promociones especiales

en equipos, etc., en pro de su permanencia con la compaiiia.
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b) Concentracién vertical: esta concentracion es mucho mas dificil de
detectar, tanto para los analistas y consumidores, producto de la poca
0 escasa informacion con la que se puede encontrar. En el mercado
de Telefonia Movil, las empresas estan integradas verticaimente
desde el punto de vista operacional, es decir, cada una de ellas
puede competir sin la necesidad tecnica de otra compafiia. Desde el
punto de vista de integracion hacia atras, los suplidores de las
mismas se encuentran en mercados extranjeros compitiendo de
forma competitiva con lo cual las operadoras locales disponen de un
amplio margen de posibilidades en cuestibn de insumos vy
requerimientos tecnolégicos. Desde el punto de vista de integracion
hacia adelante, vemos como las compafias han utilizado distintos
mecanismos para fomentar y acceder al mercado, poniendo en
practica economias de alcances como por ejemplo los centros de
conexiones, donde convergen la prestacion del servicio de llamadas
con la venta de los equipos y servicios de telefonia movil de la
operadora por solo mencionar una de ellas. Entre las estratégias para
acceder al mercado, disponen de una red de puntos de venta
asociados que les dan la posibilidad de mediar con los usuarios.
Estos son generalmente puntos de venta privados e independientes

qgue dan soporte a los clientes y hacen la venta de los equipos. Otras,
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como Movilnet, utilizan sus propias oficinas para distribuir los
aparatos y dar servicio postventa, por garantia.

Desde el punto de vista de los proveedores de la tecnologia, hay una
oferta muy competitiva, pero limitada a los proveedores que estan
representados en el pais, en la actualidad resaltan Nokia, Huawei,

Ericsson, Motorola, Siemens y ZTE.

c) Concentracién conglomeral: este tipo de concentracién es frecuente
encontrarlo en la Industria de Telecomunicaciones a nivel mundial,
debido a los ahorros generados por economias de escala y alcance,
curvas de aprendizajes. La normativa actual venezolana fomenta a
las operadoras a diversificar sus servicios a través de una legislacion
flexible para ello, con lo cual las empresas cada vez mas incorporan
nuevas lineas de negocios, en torno a la operacién principal. Hoy en
dia, por razones de competencia y de supervivencia dentro del
mercado, las empresas optan por la diversificacion como estrategia
generando con ello la prestacién de servicios globales a los usuarios.
El Holding de CANTV con su filial Movilnet, ofrece llamadas desde
dispositivos moviles y fijos a través del uso de redes de cobre o
inalambricas, también ofrecen el acceso a Internet, envio de data,
servicios satelitales como el uso de localizadores, etc. Mientras tanto

Telefénica representada por Movistar en Venezuela ha comenzado

-
Tim
-
=
-
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desde hace unos afios a no solo ser una operadora de Telefonia
Movil, sino que ha entrado en el mercado de Telefonia Fija a través
de redes inalambricas, con lo cual ha diversificado su produccion
siendo el segundo operador en dicho mercado, ademas de ello
recientementemente Movistar entra en el mercado de la television por
suscripcion producto de la maduracion del mercado de Telefonia
Movil. Digitel, que después de la transformacion de operador rural a
operador nacional ha incrementado su poder de mercado y esta
incursionando en redes inalambricas de Telefonia Fija asi como en el
uso de tecnologia de tercera generacién con acceso a Internet (banda

ancha) y otros servicios.

Esta conglomeracion se esta dando poco a poco a partir de los
cambios en la normativa de Telecomunicaciones del afio 2000, pero
vemos como empresas deniro del sector estan actuando en tal
sentido, por ejemplo, las operadoras de television por cable, quienes
comenzaron utilizando la venta de los accesos a los canales

internacionales en un primer momento, hoy en dia ofrecen sistemas

de conexion a Internet y hasta de Telefonia Fija.
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Al analizar los resultados de cada uno de los indices y de las
modalidades de concentracion en el mercado de telefonia movil en
Venezuela nos encontramos con que el mercado de telefonia movil esta
altamente concentrado en torno a tres empresas, las cuales son Movistar
bajo el respaldo de Telefénica, Movilnet como filial de CANTV vy la
corporacién Digitel con el respaldo de inversionistas privados

venezolanos.

Lo que comenzd siendo un duopolio a principios de los noventa, en la
década del 2000 se ha convertido en una competencia feroz de tres
compafias por permanecer dentro del mercado, generando consigo
nuevos productos y servicios, una mejor calidad de servicio y tecnologia

innovadora que es asequible a la mayoria.

- 138 -




UNIVERSIDAD CATORICA
UITI7U9E  ANDRES NELLO

T EvoveLd o RuNesl

Las ventajas competitivas

Las operadoras méviles dentro del mercado venezolano han tenido que vencer
dificultades tanto a nivel interno de mercado como externo a nivel de sistema,
producto de las volatilidades de la economia venezolana y los cambiantes
mercados internacionales. En este marco, las empresas han sabido sobrellevar
estos sucesos y seguir adelante con sus operaciones, a través del andlisis

interno y externo constante de sus realidades.

Con ese analisis, las empresas disefian sus planes estratégicos en areas de
mercadeo, finanzas, tecnoldgicas, etc., con la necesidad de competir en un
mercado altamente exigente. Esto ha traido como consecuencia que el
mercado de Telefonia Movil en Venezuela se diferencie en dos grandes
sectores, el primero que se diferencia via costos donde podemos incluir a
Movistar y a Movilnet mientras que el segundo integrado por Digitel se

diferencia via productos.

El primer sector en cuestion controla alrededor del 80 % del mercado de
Telefonia Movil para finales del 2007, con lo cual se demuestra que dominan
ciertas ventas competitivas, tales como:

1 Economias de escala y de alcance
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Mientras que

Efectos o curvas del aprendizaje

Las innovaciones de proceso y en métodos de gestion

Las sinergias positivas (desde el punto de vista de integracion de
nuevas lineas de negocios)

La facilidad de acceso a los factores productivos.

el segundo sector se ha enfocado mas en desarrollar sus ventajas

competitivas via diferenciacion, tales como:

1

2

Una politica de innovacion o desarrollo de nuevos productos
Un preciso y profundo conocimiento del mercado

Una flexibilidad productiva y organizativa

La exigencia de una cultura empresarial innovadora

El grado de integracion de la empresa

La existencia de una cultura orientada a la calidad total

Estas ventajas no son exclusivas de cada sector, existen elementos que son

cruzados, es
ventajas com

Esto trae con

decir, caracteristicas que se diferencian via costos y que utilizan
petitivas desarrolladas via diferenciacion y viceversa.

sigo como resultado, un mercado con 3 empresas que desarrolian

ventajas competitivas, algunas similares entre si y otras distintas que hacen que

el mercado no sea perfectamente homogéneo en la prestacion de servicio, lo

que le permi

te a las operadoras la discriminacion de precios y asi obtener
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mayor beneficios.

El reciente dinamismo de la Telefonia Movil en Venezuela es el resultado del
ajedrez mundial en las que compafiias de telefonia multinacionales estan
inmersas. Telefonica de Espafia, en su lucha por liderar el mercado
iberoamericano adquiere la operacién Bellsouth en detrimento de su enemigo
en el mercado que es la mexicana Telmex, la cual desea participar en nuestro
pais con la compra de CANTV, que seria rechazada y que mas tarde seria

adquirida por el propio Estado venezolano.

Respecto el caso Digitel, la compaiiia TIM de ltalia que habia respaldado a la
operadora decide vender su participacion en Venezuela debido a problemas de
liqguidez y financiero que tenia la operacion central en Europa para los afios
2004 y 2005. TIM hace publico su interés de venta, la cual fue respondida en
primer lugar por CANTV vy su deseo de adquirirla, pero le fue impedida por el
organismo que velan por la competencia del mercado (PRO COMPETENCIA),
puesto que se considerd que la operacion iria en detrimento de los usuarios

dandole mas ventaja a la compaiiia adquiriente.

Posteriormente, la empresa es adquirida por inversionistas venezolanos

quienes habian sido accionistas a su vez de BellSouth, bajo la condicion dictada

por recomendaciones de los organismos involucrados de unificar las
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operadoras rurales en una sola.

Analizando la historia y los diferentes movimientos estratégicos de las
compafias detrés de las operadoras en Venezuela, vemos cémo lo que sucede
en el mercado local también esté relacionado con los mercados de la region,
tanto a nivel tecnolégico como a nivel corporativo. Esto es muy importante a la
hora de analizar las ventajas competitivas de cada empresa y su poder en la
toma de decisiones en relacion a la direccién y desarrollo del mercado y su

futuro.

Cambios tecnoldgicos, los venezolanos y estrategia empresarial:

resultado de la sinergia

A lo largo de la historia de este sector, vemos como el cambio tecnoldgico ha
permitido optimizar el uso del espectro radioeléctrico. Gracias a los avances
tecnologicos las operadoras han podido ir mejorando la prestacion del servicio

asi como también incorporar nuevos productos a sus carteras.

En este sentido, es necesario mencionar que el espacio radioeléctrico no ha
sido modificado para las compafias Telcel, ahora Movistar y Movilnet,

manteniendo su misma banda de 12 MHZ utilizando las frecuencias de 800
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MHZ y 850 MHZ respectivamente desde el inicio de sus operaciones a
comienzos de la década de los noventas. Digitel por su parte ha sido la Unica
que ha podido incrementar su participacion de 7 MHZ de uso de bandas hasta

12 MHZ, ello producto de la unificacion de las operadoras rurales.

Esta restriccion en la capacidad técnica de incorporar nuevos usuarios choca
con la necesidad que tienen las operadoras de incrementar su participacién en
el mercado, con lo cual enfrentan una grave barrera tecnoldgica que vencer.

Es por ello, que las empresas de Telefonia Movil realizan un programa de

inversion en tecnologia consecuente para poder solventar tal situacion.

El primer paso que dio el sistema de Telefonia Movil en sintonia con los
cambios globales en materia tecnoldgica fue pasar de un sistema analégico de
transmision poco eficiente a un sistema de comunicacion digital que cumplia
con la funcion inicial de optimizar el uso radioeléctrico. Este sistema digital
permitid multiplicar y optimizar los canales de transmisién de voz y data a través
del espectro, haciendo que los usuarios pudieran comunicarse con una mayor

calidad.

Con esta nueva caodificacion de la informacion, ahora las operadoras podian

incluir cada vez mas nuevos clientes a sus redes con la posibilidad de
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ofrecerles nuevos servicios integrales a sus necesidades de comunicacion.

Las tecnologias digitales implementadas en Venezuela entre el afio 1996 y
1997 fueron TDMA por Telcel, Bellsouth. y CDMA implementada por Movilnet,

CANTV."?

Estas nuevas plataformas de comunicaciéon eliminaban en gran medida los
problemas como la poca calidad de llamadas o la imposibilidad de conexién
remota con otro dispositivo bajo el sistema analogico.

En tal sentido las empresas iban avanzando en el desarrollo de sus
plataformas, a finales de los noventa y con la incorporacion de las operadoras
regionales, llega la tecnologia GSM a Venezuela siendo su patrocinador

Digitel.C.A.

Esta tecnologia se diferencia de las otras plataformas de comunicacion por la
alta calidad de envio de data a través de sus redes asi como también la

prestacion de otros servicios de valor agregado.

A medida que el mercado se consolidaba se produjo la unificacion del sistema

de comunicacion movil, es decir, donde los usuarios de una ciudad A no debia

12 Atendiendo el centro de nuestra investigacion, hemos colocado la informacion técnica detallada sobre

sistemas de comunicacion en la seccion de anexos.
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pagar un costo extra por conexién si queria comunicarse con alguien que
estaba en la ciudad B, este costo es mejor conocido como Roaming. Ello trajo
como consecuencia que ya no era factor de decision el tener que afiliarse a una
operadora solo por el hecho de cobertura, sino que ahora se enfocaba la

afiliacion en funcién a la calidad de servicio.

En los ultimos afios y atendiendo esa calidad de servicio, las actuales

plataformas de comunicacién estan siendo modificadas hacia una relativa

-
<
=
-
-
-
-
-
e
-
-

estandarizacion de sus tecnologias a través de nuevas generaciones de las
plataformas instaladas (caso Movilnet con CDMA X1) o con la adopcion de

nuevas plataformas (caso Movistar en GSM).

Otro aspecto que hay que resaltar sobre la tecnologia y su evolucion es el
abaratamiento de los terminales o dispositivos celulares, lo que ha permitido
que las operadoras puedan ofrecer el servicio a personas con menos recursos

econdmicos pero con iguales necesidades de comunicacion.

Ahhbbhbnabhtiad

L]

Histéricamente los precios de los terminales han disminuido su costo gracias a

la incorporacién de grandes demandantes y oferentes dentro del mercado

abhbhb

mundial. La participaciéon de China y del Sureste Asiatico ha impulsado el

i

abaratamiento de la produccién de los dispositivos asi como también la
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incorporacion de nuevas tecnologias en funcién del alto grado de competencia

existente en el mercado mundial.

Nuestro sector de Telefonia Mévil, incorpora de forma inmediata los avances
tecnologicos externos, transforméndolos para el desarrollo de nuevas
estrategias de comercializacion dentro del mercado interno permitiendo que

mas usuarios tuvieran acceso a las redes moviles.

Las operadoras ante este escenario de cambio tecnoldgico y abaratamiento del
acceso a las redes, ya sea por el terminal o por el uso de las redes disefian
estrategias de competencia para incorporar nuevos usuarios a sus redes que
antes no podian objeto del alto costo. Adicionalmente el esfuerzo de las
operadoras se concentra en el incremento del 4rea de cobertura (huella de
cobertura), para satisfacer la demanda de poblaciones remotas y dispersas,
pero para ofrecer servicio continuo durante el desplazamiento de sus usuarios

por el pais.

Como en todo proceso de marketing, las empresas comienzan a estudiar los
usuarios de la Telefonia Mévil de una forma mas profunda, tratando de
identificar patrones de consumo que se les puedan asociar para poder
ofrecerles sus productos a la necesidad de comunicacién requerida y con ello

poder masificar el servicio. En Venezuela el proceso de masificacién tardo ente
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10 y 12 ahos producto del disefio estratégico de innovacién tecnoibgica y

segmentacion del mercado. Segln un estudio realizado por DATANALISIS

(20086), establece que la composicion de la poblacion venezolana esta agrupada

de la siguiente forma:

Perfil Usuario Venezolano
Promedio promedio
Sexo
Hombres 50% 50%
Mujeres 50% 50%
Edad
18-24 anos 29% 25%
25-34 afos 33% 28%
35-49 afos 27% 26%
Mas de 50 afios 11% 21%
Estrato Socioecondmico
AB 5% 3%
C 20% 16%
D 38% 38%
E 37% 43%

TABLA N° 5. Estructura socioecondmica de la poblacién venezolana.

Fuente: Datanalisis 2006

Como podemos observar, socio econdomicamente los estratos de recursos

medios y bajos de la nacién representan el 97 % de la poblacion mientras que

los estratos con mayores ingresos economicos solo alcanzan el 3 %.

Al inicio, el servicio de Telefonia Mévil en Venezuela estuvo orientado a los

estratos A y B de la poblacién ya que eran los Unicos que podian costear la
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instalacion inicial de las plataformas experimentales dada la poca capacidad
técnica de incorporar muchos usuarios. Posteriormente y gracias a los avances
tecnoldgicos, los costos de acceso fueron disminuyendo paulatinamente
abriendo las posibilidades al estrato C de ingresos medios de formar parte de la
red Movil. Gracias a este incremento del nimero de suscriptores, las
operadoras contaron con la capacidad financiera para poder ajustarse a la
nueva realidad del mercado y poder realizar los ajustes tecnolégicos que en el
mediano plazo requeririan. Una vez consolidado dichos factores, las operadoras
apostaron (apoyados por factores externos) a la masificacion gracias al
abaratamiento de los costos aun mas del acceso al servicio, bien sea por la

reduccion del precio del equipo terminal o por el costo del servicio en si, lo que

.
-

trajo como resultado el incremento vertiginoso de los ingresos operativos y las

I 1 | '._!_ l I.

ganancias con las que hoy cuenta el sector.

.

A lo largo del proceso de masificacion las operadoras analizaron sus mercados
potenciales e identificaron elementos por los cuales los usuarios preferian una

operadora u ofra.

Siguiendo con el estudio de DATANALISIS (2006), se plantea las razones por

las cuales las personas eligen una determinada operadora, es decir, atributos

que los usuarios consideran a la hora de adquirir el servicio, siendo el resultado:
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Atributos a la hora de elegir una
operadora de Telefonia Moévil

Atencion al
cliente
Personales 4%
u Cobertura
5%
; 19%

11%

Preciosy
Promaocicnes
61%

GRAFICO N° 10. Razones de eleccién de operadora mévil (atributos).

Fuente Datanalisis 2006

Como podemos apreciar y en concordancia con la realidad socioeconémica, la
principal razén por la cual los usuarios eligen una operadora es por su precio y
las posibles promociones de la que puedan gozar los usuarios. Si a ello le
sumamos factores de cobertura y de calidad de servicio, que estan relacionadas
en mayor medida con la tecnologia empleada vemos cuales son los tres

factores principales (con el 91 %) por los cuales las personas eligen entre
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operadoras: precio, cobertura y calidad.

Al existir estos factores de decision, los usuarios definen ciertas caracteristicas

AAAAAARAARAY

que su operador ideal deberia tener para satisfacer su necesidad, dando como

L

resultado la identificacién de atributos como: precios y promociones, calidad,

cobertura, etc.

Atributos de la operadora de
Telefonia Mévil ideal

Buena atencion Equiposy
Tecnaologia
6%

Cobertura
18%

Precioy
Pormocion
48%

Calidad
16%

GRAFICO N° 11 Atributos de la operadora de Telefonia Movil Real.

Fuente: Datanalisis 2006

Al unir las cualidades del operador ideal de Telefonia Mévil con los atributos

que buscan los consumidores del servicio, vemos una alta correlacion entre los
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mismos, siendo los precios y las promociones el principal atributo a considerar a
la hora de afiliarse a cualquiera de las operadoras. Seguidamente se mantiene

la cobertura como factor de decision.

Es de interés, el aumento de la calidad del servicio demandado y la buena
atencion al cliente, esto quiere decir, principalmente que los suscriptores exigen
cualidades adicionales que van mas alla del factor econémico como los precios,
que no solo se afiliaran a quién ofrezca el servicio mas econdémico, sino que
también valoraran los servicios durante su prestacion, siendo estos factores a
analizar de lealtad que son muy importante en un mercado donde el volumen de

participacion es vital para cada una de las operadoras.

-
E
o
-
-
-

Volviendo al analisis de global, vemos cémo la estrategia base que utilizan las

operadoras es la segmentacién del mercado donde pueden identificar

R RN

claramente su nicho base y potenciarlo. Luego de haberlo identificarlo, el

siguiente paso es conocer qué necesidades tienen los distintos segmentos del

mercado, para poder satisfacerlos y poder a su vez conocer posibles
variaciones en el patron de consumo de los suscriptores trayendo esto como
consecuencia la penetracién del mercado de Telefonia Mévil con al que se

cuenta hoy en dia.
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Penetracion de mercado de Telefonia Movil
en Venezuela

- Porcentaje de penetracion de T.M.

86,76

46,79

32,17 32,17
22,47 2618 35495 2731

T

1984 1995 1996 1597 1993 1989 2000 2001 2002 2003 2004 2005 2006 2007

GRAFICA N° 12. Penetracion de Telefonia Mévil en Venezuela.

Fuente: CONATEL.

Vemos como el acceso al mercado de Telefonia Movil era una exclusividad de

unos pocos a mediados de [os noventas (de quien pudiese costear tanto el

servicio como la adquisicion del equipo / relacion con estratos A y B de la

poblacién venezolana), a una participacion del 86 % donde la poblacién en

general tiene acceso a costos muchos mas reducidos al servicio.

Esta participacion activa de la Telefonia Movil en la vida de los venezolanos

trajo consigo el detrimento de la penetracién o alcance de la Telefonia Fija (con

cableado de cobre).
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Suscriptores del mercado de Telefonia en
Venezuela
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Penetracion de mercado

GRAFICA N*® 13. Suscriptores de Telefonia en Venezuela (mavil vs fija)

Fuente: CONATEL.

Donde de cada 100 habitantes, 86 poseen una linea moévil y solo 18 poseen una
linea fija. Esta caracteristica refiere a la poca penetracion que ha tenido la
Telefonia Fija en los sectores de menos poder adquisitivo. En los Ultimos afios y
gracias a los avances tecnologicos, la participacion de la Telefonia Fija se ha
incrementado gracias al acceso inalambrico de terminales fijos con los cuales

se puede suscribir un mayor numero de clientes sin la necesidad de incorporar
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o desarrollar costosas redes de cobre para ampliar la cobertura. También
producto de las caracteristicas de la econdémica venezolana, el acceso al crédito
estd muy restringido a solo el 20 % de la poblacion. Es por ello que el
mecanismo prepagoe como medio de comercializacion del servicio abrié la
puerta a un amplio sector del mercado al poder incorporarse al uso y goce de

los sistemas de comunicacion moviles.

La introduccion del prepago surge en 1997 a raiz de la transformacion
tecnoldgica de las redes de sistema analdgico a sistema digital. Para ese afio la

relacién PrePago - Postpago estaba de la siguiente manera:

1997

PrePago
43%

GRAFICA N° 14. Relacién de suscriptores de Telefonia Mévil segun modalidad de pago. 1997

Fuente: CONATEL.

De un total de 952.100 suscriptores, 404.765 eran suscriptores Prepago Io que
representaban el 43 %, mientras 547.335 era clientes Postpago.

Una década después, a finales del 2007 la relacion de suscriptores segun
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modalidad de pago queda repartida de la siguiente manera:

2007

PrePago
95%

GRAFICA N° 15. Relacién de suscriptores de Telefonia Movil segin modalidad de pago. 2007

Fuente: CONATEL.

De un total de 23.820.133 suscriptores, 22.633.509 son suscriptores bajo la
modalidad Prepago lo que equivale a un 95 % de los suscriptores de Telefonia

Maovil, mientras 1.186.624 son clientes bajo la modalidad Postpago.

Una vez visto el incremento de suscriptores y analizado los factores claves de
su incorporacion al mercado de Telefonia Movil, debemos analizar que ha
pasado con el consumo per capita de los mismos, puesto que las empresas al
momento de masificar o expandir su participacion (gracias a factores
tecnoldgicos o estratégicos) buscan también el incremento del consumo de los

clientes.
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Histéricamente el consumo per capita desde el afio 2000 hasta el afio 2007 se

ha comportado de la siguiente forma:

Trafico Per Capita

=———=Trafico T.F. ==—=TraficoT.M. === TraficaS.M.S
5810
2 5.389 5.388
e 4.870
s 4.
w\iﬁgs
~ 3.057
-an._‘_\*m
1.291 1.453
- e 966 1.106 1174 13
ST 945 1.099 1.034 1.086
2.000 2.001 2.002 2.003 2.004 2.005 2.006 2.007

GRAFICA N° 16. Relacion Per Capita de Telefonia Fija/ telefonia moévil /sms enviados.

Fuente: CONATEL. Calculos propios

Vemos como el trafico generado desde las redes fijas ha tenido una
disminucién del 47 % en los ultimos afios, esto producto a un aumento en el

numero de suscriptores pero un relativo estancamiento en el trafico generado.
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Por su parte la Telefonia Movil, a nivel per capita se ha mantenido casi igual a
nivel de proporcion en relacion al trafico de minutos generados y el nimero de
suscriptores del sistema. Ello producto del crecimiento similar entre el nimero
de suscriptores y el trafico generado. Por ultimo, el servicio de mensajeria de
texto se ha comportado de forma sorpresiva. Para el afio 2007, cada usuario
envio un promedio de 1453 mensajes cortos de texto, representando un envid
de 2,5 veces mas de mensajes de texto que los enviados en el afio 2002
superando incluso el servicio de voz medido en trafico de Telefonia Mévil desde
el periodo 2004-2005. Esto nos indica la sustitucion de un producto / servicio

por otro debido a la competencia y a los precios finales que las operadoras

1

cobran a los usuarios.

Bajo este contexto es importante analizar qué ha pasado en el contexto del
mercado para conocer el porqué de estas cifras.

En el afno 2005 con la fuerte entrada de Movistar en el mercado de Telefonia
Movil en Venezuela, el mercado comenzé un proceso de dinamizacion y
competencia indiscutible' por captar y mantener mayor participacion de
mercado. En tal sentido las operadoras comenzaron a lanzar campanas

agresivas de mercadeo con el fin de buscar un buen posicionamiento,

-
K
-
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.
R
1
-
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-
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|
-
|
-
-
L
-
-
a
-
-

13 Ver anexo sobre evolucion del mercado de Telefonia Movil en Venezuela. Datanalisis 2006
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ofreciendo mayores servicios a un precio menor a traves de paquetes
especiales y planes de afiliacion trayendo como principal consecuencia una
ajuste a la baja de los precios en el acceso al uso de las redes y a los

terminales moviles.

Este resultado también es posible debido a la existencia de una fuente adicional
de ingresos que les permite financiar parte importante de sus operaciones” la
cual es: La Interconexidn.

Este servicio es el medio a través del cual las operadoras se interconectan para
poder ofrecer un servicio global de telecomunicaciones y transmisién de
informacién. Cuando un usuario llama o se comunica con otro usuario de otra
red, en Venezuela y gracias al uso de la modalidad “paga quien llama”, el
usuario que desea comunicarse con el otro usuario de la otra operadora
cancelara el monto de interconexién (es por ello que los precios de los servicios
de comunicacién hacia otras operadoras son mucho mas costoso que los

producidos intranet).

La diferencia neta entre trafico saliente y trafico entrante les genera a las

operadoras un ingreso o péerdida adicional dependiendo de los precios y tarifas

' Nuevamente esta informacion fue obtenida en la ronda de entrevistas, pero producto de la sensibilidad

estratégica no se pudo obtener cifras que pudiésemos mostrar.
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suscritos en los contratos de interconexién'®.

En Venezuela, el trafico generado inter operadoras es similar debido a que los

e
i | W

precios son similares para realizar la interconexion pero en relacion Fijo hacia
Mévil es mucho mayor que Movil hacia Fijo producto a que es mucho mas
econdémico comunicarse con un Moévil desde un Fijo que viceversa. En este
caso CANTV, termina financiando parte importante de las operaciones de
Telefonia Movil al transferir recursos por tal motivo con lo cual les permite a las
operadoras contar con un ingreso adicional con el que pueden ajustar sus

estrategias de precios.

-
-
-
-
s
.'.H_
4

Bajo este contexto debemos analizar la evolucion de los ingresos operativos
tanto de la industria de Telecomunicaciones como el sector propio de la

Telefonia Movil.

En el siguiente grafico podemos observa el registro histérico del ingreso
operativo que tuvieron las operadoras moviles y la industria de

telecomunicaciones en general.

'S Los contratos de interconexion, son convenios suscritos entre las operadoras de caracter publico y
obligatorio segln la Ley de Telecomunicaciones del afio 2000, donde establece que todas las empresas
de Telefonia deben estar interconectadas. Estos contratos son suscritos entre las operadoras, bajo las

directrices de la norma juridica.
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Histdrico de Ingresas Operativos

(Bs.}
Telecomunicaciones

20.000.000.000 :18.573.115.316

18.000,000.000
16.000.000.000
14.000.000.000
12.000.000.000
10.000.000.000
8.000.000,000
6.000.000.000
4.000.000.000 —
2.000.000.000 s —
0

6vil, 10.206.750.4
58

1997 1998 1999 2000 2001 2002 2003 2004 2005 2006 2007

GRAFICA N° 17. Histdrico de Ingresos Operativos en Bs.

Fuente: CONATEL.

Podemos observar la tendencia creciente en el nivel de ingreso en términos de
Bolivares (Bs.) tanto de ta Industria de Telecomunicaciones como del sector de
Telefonia Mévil, pero debido a que esta industria depende de flujo monetario en

divisas re expresaremos el grafico anterior en términos del usD.'®

1% Serie de tipo de cambio Bs. en relacién con USD (délar americano) promedio anual calculado segln

cifras del BCV.
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Historico de Ingresos Operativos

(Millones USD)
10.000.000 Telecomunicaciones,
8.639
9.000.000
8.000.000
7.000.000
6.000.000
5.000.000
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3.000.000 MF‘/’(
Telefonia
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0 I
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GRAFICA N° 18. Histérico de Ingresos Operativos en millones de USD

Fuente; CONATEL.

Este grafico nos muestra que durante el periodo 2000 hasta el 2004, el ingreso
de las operadoras y de la industria en general en términos de USD registré un
retroceso producto de la inestabilidad del sistema y de los acontecimientos
sociopoliticos que se estaban suscitando en el pais para ese momento, con lo
cual impactaria mas adelante en posibles planes de inversion que las empresas
debieran hacer. Un elemento a tomar en consideraciéon no fue solo la
implementacién del sistema de control cambiario, que regularia el movimiento
de flujos de capitales en divisas en el pais, sino el ajuste de tipo de cambio

oficial Bs / US $ que gener6 un efecto perverso en la economia.
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Analizando los ingresos operativos para el afio 1997 tenemos el total del
ingreso de la industria de Telecomunicaciones fue de 2.531 millones de USD de

lo cual 682 millones fue del sector de Telefonia Movil.

Ingresos Operativos Telecomunicaciones 1997
(USD)

Telefonia Maovil
26,91%

Otros servicios
73,04%

GRAFICA N° 19. Relacion de ingresos operativos respecto al sector de Telecomunicaciones, 1997

Fuente: CONATEL.

Mientras que para finales del afio 2007, el ingreso operativo de la industria de
Telecomunicaciones fue de 8.638 millones de USD siendo el sector de
Telefonia Movil quien mas contribuyd con esa cifra alcanzado un 55 % del

ingreso, lo que equivale a 4.747 millones de USD.
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Ingresos Operativos Telecomunicaciones
2007 (USD)

Telefonia Movil

. 55%
Otros servicios

45%

GRAFICA N° 20. Relacién de ingresos operativos respecto al sector de Telecomunicaciones. 2007

Fuente: CONATEL.

Una vez analizado el marco sobre el cual se encuentra el mercado de Telefonia
Moévil en Venezuela y la estrategia de precios de masificacion debemos analizar

el impacto final que han tenido dichos factores sobre el precio del servicio.

Los precios en mercados competitivos son generados producto de la libre oferta
y demanda de los participantes del mercado. En nuestro mercado de Telefonia
Movil a pesar de los altos niveles de concentracion y de ciertas caracteristicas
presentes de mercados oligopdlicos, el principal efecto deberia ser la facilidad
que tienen las empresas de modificar el precio y poder sacar mayor provecho
que en competencia perfecta, pero vemos que eso no ha sucedido producto de
efectos diversos que afectan la capacidad de ajuste de los precios al mismo

ritmo que el crecimiento de los precios de la economia.
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Segln cifras del Banco Central de Venezuela (BCV), la variacion de los precios
de la economia nacional respecto a la variacion de los precios del sector de

comunicaciones es la siguiente:

Varicacion de precios Telefonia Movil
Vs
Variacion de precio de la Economia Global

- == Ganeral =—Comunicaciones

-

- 38,1

-

- 0
d 377 15.7 20,6
; 13,6

‘4 """‘ﬂ-vn.._,.s.:-s""""* 8’3

-

1997 1998 19399 2000 2001 2002 2003 2004 2005 2006

GRAFICA N° 21. Relacién entre la variacion de precios de la economia con la variacion de
precios del sector de Telecomunicaciones

Fuente: BCV.

Para realizar un analisis mas profundo de esta serie debemos tener en

consideracion, tanto factores tecnoldgicos, regulatorios como socioecondmicos.

En primer lugar podemos observar tres etapas claramente diferenciadas
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respecto a la evolucion de los precios. La primera de ellas abarca desde el afio
1997 hasta finales del 2000 (periodo de duopolio), el segundo que abarca
desde finales del afio 2000 hasta mediados del afio 2003 (periodo de ajuste
regulatorio y turbulencia politico-economica) y finalmente el tercer periodo que
abarca desde mediados del afio 2003 hasta el afio 2007(masificacion del

Servicio).

Analizando la primera etapa, podemos apreciar como el duopolio de la
Telefonia Movil ajustaba los precios a tasas superiores que las tasas del resto
de los precios de la economia, esto quiere decir, que el ajuste de los precios en
términos reales era positivo para el sector de comunicaciones. Una de las
razones por las cuales esto sucedio fue precisamente la poca competencia que
las empresas estan enfrentando o que les permitia cobrar un precio mas alto.
Ademas el marco regulatorio estaba disefiado para darles ciertas ventajas a

estas compafiias para que se desarrollaran con cierto privilegios.

Una vez entrada en vigencia la nueva Ley de Telecomunicaciones en el afio
2000, la Industria de las Telecomunicaciones sufre cambios importantes. Para
este segundo periodo, la turbulencia politica y los factores institucionales son
cubiertos por el velo de la inestabilidad con lo cual las empresas asumen una

posicion defensiva. En primer lugar la desaparicion de las ventajas competitivas
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por parte del marco regulatorio que hace que el mercado sea mucho mas

L

competitivo, dandole la bienvenida en los proximos afios a 3 nuevas operadoras

rurales y en segundo lugar ante la incertidumbre sobre el sistema en general,

i

las empresas ajustan casi en un 40 % sus precios ante un futuro incierto. Este

il

ajuste fuerte de los precios mas el contexto en generales estanco el sector en el

afio 2002 y 2003 haciendo que los demas competidores se ajustaran sobre la

4

marcha y pudiendo competir de forma mas agresiva.

Este proceso de estancamiento de estos dos afios, sirvid para que las
operadoras pudieran reorganizarse y crear estrategias para enfrentar la nueva

realidad del mercado en el cual estaban. Es alli donde la estrategia de

!

masificacion de prestacion del servicio entra en accion, ofreciendo el terminal y
el acceso al servicio a precios menores en términos reales a sectores con
pocos recursos a medida que pasa el tiempo. Al ver la serie para este tercer

periodo, observamos que las empresas ajustan sus precios a una tasa menor

que el resto de los precios de la economia e inclusive reducen el precio en si

[

mismo (afio 2007).

Esto guarda una importante relacion con el hecho de la entrada de nuevos

oferentes y la necesidad de competir agresivamente por tratar de llegar a
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obtener mayor participacién de mercado trayendo esto como consecuencia una

masificacion de la produccion y un gran alcance apoyado claro esta por la
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innovacion tecnolégica.

Las empresas que compiten en la actualidad sobrevivieron a los cambios
institucionales y econémicos del sistema, trayendo consigo eficiencia en la
produccion y prestacion del servicio, siendo un servicio de alta calidad igual o

mejor que servicios de zonas o paises desarrollados.
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CONCLUSIONES

En el presente trabajo de grado, se aproxima a conocer que sucede con el

desarrollo de los mercados oligopolicos y como impactan su evolucién en los

precios de los bienes que se transan.

En esta oportunidad y dada su importancia para Venezuela, se analiza los

postulados de la teoria econdmica sobre los mercados imperfectos a través del
sector de Telefonia Movil en Venezuela.

Al analizar el mercado de Telefonia Movil, se probd que el comportamiento del
mismo es casi Unico dentro de la economia nacional generando consigo un
interés adicional por conocer las razones de crecimiento y éxito empresarial a

las constantes variaciones que el sistema venezolano vividé en los Ultimos 15

anos.
Ya entrando en el analisis propio de los hallazgos, al estudiar la estructura

interna del mercado de Telefonia Movil se obtuvo, segln la aplicacion del
andlisis de PORTER y de indices de concentracién del mercado como el indice

Discreto, el Coeficiente de Entropia, indice Herfindahl-Hirschman y su inverso
es altamente concentrado, con

mercado de Telefonia Movil
la variante que su

que el
caracteristicas de mercado oligopdlicos, pero con
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comportamiento estratégico esta enmarcado dentro de un espiritu de rivalidad,
producto a la alta elasticidad de los precios y a la posibilidad que los usuarios

tienen de cambiar o elegir libremente de operadora de forma facil.

Este hallazgo es sumamente importante, ya que a lo largo de la vida del sector
de Telefonia Movil en Venezuela se pasd de un duopolio quizas colusivo o
cartelizado en la década de los noventa a un mercado de estructura oligopolica
con comportamiento estratégico en los Ultimos diez afios trayendo como
beneficio principal la oportunidad de acceso a mas usuarios al uso del servicio

de comunicaciones moviles.

Todo este cambio fue propiciado en gran parte por la Ley Organica de
Telecomunicaciones dictada en el afio 2000, donde se pautan nuevas reglas de
juego en materia de Telecomunicaciones y en especial el sector de Telefonia
Movil, permitiendo que nuevos oferente pudieran ingresar al mercado nacional

para inyectar dinamismo e innovacion al sector.

Analizando lo que ha pasado esta Ultima década, el sector de Telefonia Movil
ha estado en constante cambio. Las empresas disefian estrategias cada vez
mas agresivas para mantener o captar clientes utilizando un marketing externo

y/o interactivo en busqueda de una supervivencia dentro del mercado.
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En este sentido y producto de la innovaciaon tecnolégica mundial en este sector,
las operadoras cuentan con mejores herramientas técnicas a un costo menor, lo
que les permite ajustar los precios a las nuevas realidades trayendo consigo

mayor captacion de clientes a un menor costo.

Este elemento de innovacion ocasiond la explosion del sector de Telefonia
Mévil en Venezuela ya que al reducir los costos de acceso y disfrute del servicio
la poblacion (dada sus caracteristicas socioeconémicas ya mencionadas) se fue
incorporando de manera gradual al uso de las redes, o que permitid a su vez
que los costos promedio de infraestructura fueran disminuyendo, dandole cierto
grado de flexibilidad a las operadoras para ajustar el precio del servicio en

funcion de sus planes de marketing.

Analizando la informacion estadistica recolectada se evidencia como a partir del
afo 2000 con la implementacion de Ley Orgéanica de Telecomunicaciones y
mas especificamente después del afio 2002 los precios del Sector de
Telecomunicaciones (especialmente el de Telefonia Mdovil) sufren de un rezago

significativo respecto a la variacion de precios del resto de la economia.

Este hallazgo es de gran importancia, ya que si se analiza la evolucion de los
ingresos operativos del sector se ve que los mismos se incrementan afo tras

afo lo que indica que las operadoras ajustaron su ingreso por cantidades de
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servicio prestado (volumen de frafico e incorporacion de clientes) y no por

precios cobrados, es decir, apostaron a la masificacion del servicio en

detrimento de los precios relativos del sistema.

Este otro hallazgo de gran importancia, ya que segun teoria econdmica la
disminucién del precio final de los bienes y/o servicios es producto de una
mayor eficiencia en la produccion o prestaciéon del mismo. En este caso, en
efecto, se cumple con esa premisa, donde hoy en dia por lo que pagaban los
clientes hace diez afios por un servicio de comunicacion, hoy solo pagan una

fraccién de ello, con una mejor calidad de servicio recibido.

En respuesta a este hecho y al alto grado de competencia existente en el sector
de Telefonia Movil y la industria de Telecomunicaciones tanto a nivel local como
internacional, las operadoras de Telefonia Movil ( producto de la maduracién del
sector y del aprovechamiento de la infraestructura existente) estan expandiendo
sus operaciones en otras areas relacionadas a las Telecomunicaciones como lo

son el servicio de Telefonia Fija inalambrica, servicio de Internet banda ancha,

ddddddddadaddddddaasdaadaan

sistema de posicionamiento satelital, TV, etc., trayendo consigo la estructura

empresarial conglomeral, dandoles nuevas formas de servicios integrales a los

d 4

usuarios, mejor conocidos como servicios de valor agregado.
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Enmarcada en esta realidad, la tendencia de la Telefonia Mévil, en un futuro no
muy lejano, nos indica que las operadoras perderan adin mas el poder que
tienen frente a los usuarios por la prestacion del servicio, debido a la
estandarizacion del mismo lo que hace que el sector sea altamente homogéneo

a nivel de generacién.

Lo que estd ocurriendo actualmente es que los usuarios ahora cuentan con
dispositivos integrados y en funcion de cual operadora le preste un mejor
servicio integral a través del ese dispositivo a un menor costo, el o los usuarios
determinaran el aflliarse o no a dicha operadora, dejando a un lado el gran
poder de las empresas que tenian sobre la comercializacion y prestacion de
servicio, siendo el mercado quien disefie los planes de marketing en funcion de
sus necesidades dejandoles a las operadoras el reto de ajustarse a esas

demandas.

Ya para concluir, hemos visto cdmo en mercados oligopolicos donde existen
productos similares sensibles a variaciones de precios, se puede generar
eficiencia, innovacion y valor agregado a la sociedad, reduciéndose el costo
relativo de produccion y prestacion del servicio a lo largo del tiempo, todo ello
gracias a la masificacién de la produccion que permite compensar el balance

final en los ingresos operativos.
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Estas premisas o caracteristicas del Sector de Telefonia Movil pueden ser
perfectamente extrapolables a otros mercados que cumplan con caracteristicas
similares: donde existan unas reglas del juego claras y de competencia, donde
existan los incentivos necesarios de supervivencia por parte de los oferentes y
sobre todo, donde los consumidores puedan forzar a las empresas a que
satisfagan sus necesidades a través de soluciones integrales y de gran valor

agregado.
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GLOSARIO

BCV: Banco Central de Venezuela. Ente encargado de velar por la
administracion de los recursos financieros de la nacién asi como de la politica

monetaria de la misma.

CASETEL: La Camara de Empresas de Servicios de Telecomunicaciones
constituida en 1980 por los operadores de radiomensajes personales, es una
institucién privada, independiente y sin fines de lucro, que hoy en dia agrupa a
las empresas debidamente habilitadas responsables de operar los servicios de

telecomunicaciones en Venezuela.

CDMA: Code Division Multiple Access. Modalidad de tecnologia empleada por

las empresas de telefonia mévil en Venezuela

Cliente/Suscriptor: Es la persona suscrita a la compaiiia a la que se le presta

un servicio.
CONATEL: ente regulador en materia de Telecomunicaciones en Venezuela

Costo marginal: costo adicional necesario para producir 1 unidad adicional de

produccién.

Costo medio: costos total de produccién dividido entre el niimero de unidades

producidas

Equipo terminal movil o celular: dispositivo que permite realizar una
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interconexion entre los usuarios a través de las redes. Hoy en dia, estos
dispositivos no cumplen solo la funcion de transmisor. Dispositivos integrados

de reproduccién y lectura de archivos, radios, etc.

Holding: Empresas de gran tamafio y poder econémico. Por lo general son

grandes conglomerados de diferentes lineas de negocios.

Mercadotecnia: herramienta a través de la cual, las empresas estudia el

mercado y disefian estrategias para posicionar sus productos.

Pro competencia: es un organismo técnico con autonomia funcional adscrito
administrativamente al Ministerio del Poder Popular para las Industrias Ligeras y
Comercio, cuyo objetivo es administrar la Ley para Promover y Proteger el
Ejercicio de la Libre Competencia en beneficio de los productores vy

consumidores que realizan actividades en el territorio nacional.

Relaciéon marginal de sustitucién: relacion en la cual los consumidores

realizan una combinacién optima de bienes donde maximicen la utilidad

Relacion marginal de transformacion: relacién en la cual los oferentes

realizan una combinacion de uso de recursos donde maximicen el beneficio.

Servicios de Valor Agregado: Servicio afiadido que diferencia el producto de
otros pudiéndose por este cobrar un precio mayor. El valor agregado es un

extra que genera que el consumidor aprecia por encima del producto base.

Servicios de Voz: Servicios ofrecidos de comunicacién por parte de las
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operadoras de telefonia principalmente.

SMS: Siglas en inglés de Short Message Service o Servicio de Mensajeria de

Texto

TDMA: Time Division Multiple Access. Modalidad de tecnologia empleada por

las empresas de telefonia mévil en Venezuela

Telefonia Fija: Servicio de telefonia generalmente asociado al uso de conexién
de redes de cobres para generar la comunicacion entre los terminales. Dados
los avances tecnologicos, el cable de cobre esta siendo sustituido por
conexiones inalambricas que permiten mayor penetracion del servicio. Se
diferencia de la telefonia movil celular por la movilidad restringida que tiene el

dispositivo.

UIT: Es la organizacion mas importante de las Naciones Unidas en lo que
concierne a las tecnologias de la informacién y la comunicacién. En su calidad
de coordinador mundial de gobiernos y sector privado, la funcion de la UIT
abarca tres sectores fundamentales, a saber: radiocomunicaciones,
normalizacién y desarrollo. La UIT también organiza eventos TELECOM y fue la
principal entidad patrocinadora de la Cumbre Mundial sobre la Sociedad de la

Informacion.
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Informacién Estadistica sobre Poblacion y Telefonia

Afios

1992
1993
1994
1985
1996
1997
1998
1999
2000
2001
2002
2003
2004
2005
2006
2007

Fuente: Conatel, BCV y calculos propios

. N° de Suscriptores it de .
Paoblacién Total PObI?C'On Empresas de  de Telefania Empresar-.: de Suscrfpt'ores’dfa
Activa Telefon(a Fija Fija Tel\!f?foma Telefonia Mévil
ovil
20.504.013 7.601.808 1 N.D. 2 67.956
20.972.180 7.625.240 1 N.D. 2 158.661
21.385.559 7.952.736 1 N.D. 2 270.651
21.844.496 8.608.653 1 2.263.497 2 389.758
22.311.094 9.024.627 1 2.401.316 2 499.116
22.777.152 9.507.125 1 2.803.997 2 952.100
23.304.838 9.907.276 1 2.517.220 2 1.636.882
23.769.087 10.225.014 Il 2.470.756 2 3.748.936
24.238.894 10.326.642 3 2.535.966 4 5.447.172
24.721.582 11.104.779 & 2.704.921 5 6.472.584
25.204.860 11.673.915 6 2.841.698 5 6.541.894
25.686.154 12.008.719 6 2.956.185 5] 7.015.121
26.176.994 12.105.294 6 3.346.462 5 8.420.980
26.704.414 12.108.279 6 3.650.501 5 12.495.721
27.256.932 12.260.578 6 4.216.794 3 18.789.466
27.455.697 12.436.317 5 5.082.213 3 23.820.133
TABLA |




9| S

4

'g.

&

91991

D P

Ee=u
e ANDRESBELLD

‘P E X

NIYERSIDAD CATOLICA

R i
1 i ] ESCTELA D ECOMUNEL

| M W
P '

v

'.1'||
DY

AARRAARRLEELS

M

& 4

2

AEGEEEDERD

;M W

& & 4

2 (4 »

Participacion del mercado de Telefonia Movil entre el periodo 1992 y 2007

W

Telcel Bellsouth { Movistar

Afo Movilnet Teleféhica Digitel Infonet Digicel
Participacién T L g T Jar . i
Suscriptores | de I\?;r;:ado Suscriptores ertﬂ:é? 2;'53 Suscriptores F{;inl\lﬁéﬁgggog Suscriptores Zinftchgggg Suscriptores F;T;ff;?g;gg
(¢}

1982 20.956 30,8 47.000 69,2 N.D. N.A. N.D. N.A. N.D. N.A.
1993 73.661 46,4 85.000 53,6 N.D. N.A. N.D. N.A. N.D. N.A.
1994| 130.651 483 140.000 5.7 N.D. N.A. N.D. N.A. N.D. N.A.
1995| 169.758 436 220.000 56,4 N.D. N.A. N.D. N.A. N.D. N.A.
1996 184.116 36,9 315.000 63,1 N.D. N.A. N.D. N.A. N.D. N.A.
1897 | 320.166 33,6 631.934 66,4 N.D. N.A. N.D. N.A. N.D. N.A.
1998| 558.555 34,1 1.078.327 65,9 N.D. N.A. N.D, N.A. N.D. N.A.
1999 | 1.180.000 31,5 2.568.936 68,5 N.D N.A. N.D. N.A. N.D. N.A.
2000| 2.010.006 36,9 3.137.571 57,6 299.594 558 N.D. N.A. N.D. N.A.
2001 | 2.556.671 39,5 3.223.347 49,8 686.094 10,6 6.473 0,1 N.D. N.A.
2002 | 2.642.925 40,4 2.950.394 451 915.865 14,0 19.626 0,3 13.084 0,2
2003 | 2.749.927 39.2 3.002.472 428 1.185.555 16,9 42.091 0,6 35.076 0,5
2004 | 3.107.342 36,9 3.781.020 449 1.364.199 16,2 92.631 1,1 75.789 0,8
2005| 5.185.724 41,5 5.398.152 43,2 1.674.427 13,4 124.957 1,0 112.461 0,9
2006| 7.910.365 421 7.985.523 425 2.893.578 15,4 N.D. N.A. N.D. N.A.
2007 | 9.504.233 39,9 9.432.773 39,6 4.883.127 20,5 N.D. N.A. N.D. N.A.

TABLA L.

Fuente: Conatel y célculos propios
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Volumen de Trafico de Minutos y Mensajes Cortos de Textos

Trafico de minutos (Millones).

Tréfico de minutos (Millones).

Tréfico de Mensajes Cortos de Texto.

Afio Telefonia Fija Telefonia Movil (Millones)

Total Intranet Extranet
1997 11.225 N.D. NA NA. NA
1998 13.006 N.D. NA N.A. NA
1999 13.638 N.D. N.A. N.A. NA.
2000 14735 5.184 NA NA N.A
2001 14.577 5.904 NA. NA. N.A.
2002 15.312 6.478 3.785 3.241 544
2003 14.397 7.758 5,911 4330 1.581
2004 15.447 9.886 7.959 5.186 2.773
2005 16.017 13728 16126 | 9.955 6.171
2006 15.170 19.426 25757 | 15.576 10.181
2007 15.538 25 863 34620 | 20306 14.314

TABLA I
Fuente: Conatel y célculos propios
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Consumo promedio por Suscriptor

Afio Minutos de Telefonia Fija Minutos de Telefonia Movil Mensajes cortos de Textos enviados
2.000 5.810 952 N.A.
2.001 5.389 912 N.A.
2.002 5.388 ' 990 579
2.003 4.870 1.106 843
2.004 4.616 1.174 945
2.005 4.388 1.099 1.291
2.006 3.598 1.034 1.371
2.007 3.057 1.086 1.453
TABLA IV

Fuente: Conatel.
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Indice de Penetracion de Telefonia Fija y Telefonia Mévil

Afo Penetracion Telefonia Fija Penetracién Telefonia Movil
1995 10,36 1,78
1996 10,76 2,24
1997 12,31 4,18
1998 10,80 7,02
1999 10,39 15,77
2000 10,46 22 47
2001 10,94 26,18
2002 11,27 25,95
2003 11,51 27,31
2004 12,78 3247
2005 13,67 46,79
2006 15,47 68,93
2007 18,51 86,76

TABLA V
Fuente: Conatel y calculos propios

186




UNTVESSIDAD CATOLICA
[F202  ANDRES BELLO

g ENCUELA DR ECONUA

Suscriptores de Telefonia Movil segiin modalidad de pago

Ao Prepago Postpago
1997 404,765 547.335
1998 1.166.704 470178
1999 3.143.029 605.907
2000 4.854.963 592.209
2001 5.930.085 542,519
2002 6.007.058 534.836
2003 8.518.912 496.209
2004 7.860.020 560.960
2005 11.808.456 687.265
2006 17.812.414 977.052
2007 22.633.509 1.186.624

TABLA VI

Fuente: Canatel y calculos prapios
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Producto Interno Bruto en Millones de Bs. (Afio Base 1997)

1997 1.998 1999 2.000

2001 2002 2003 2004 2005 2006 2007
PIB Total 41943 42066 39.555 41013 42405 38.650 35653 42172 46524 51.336 55650
Variacién PIB Total (%) N.A. 0,29 -5,97 3,69 3,38 -8,86 -7,76 18,29 10,32 10,35 8,40
PIB No Petrolero | 30.386 30.353 28.054 29.440 30615 28789 26650 30.934 34705 38764  42.450
verasen rg'&')‘"’ NA 011 692 420 399 596 7,43 1608 1219 1170 951
- 964  1.043 1.081 1103 1193 1223 1162 1312 1605 1977 2373
Comunicaciones - ’
C;ﬁgﬁ%ggffgﬁié ) | NA 818 363 2,07 8,10 2,51 500 12,91 2235 2321 2002
Relacién del Sector de Comunicaciones
1997 1998 1999 2000 2001 2002 2003 2004 2005 2006 2007
Respecto al PIB Total | 2,30 248 273 269 281 316 326 311 345 385 426
Rospocloal PBNo | 347 344 388 375 390 425 436 424 462 510 559
TABLA VI

Fuente: BCV y célculos propios
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Los Precios y su comportamiento

.

b

1997 1.998 1999 2.000 2001 2.002 2003 2.004 2005 2.006 2007
Inflacion General de la 5
cosnbiiE 18,7 26,6 18,5 12.5 11,7 27,4 24,3 (A 13,6 167 20,6
Inflacion del sector de
TELECOM. 38,1 31,9 25,2 21,4 8,5 38,4 9.1 58 83 83 58
TABLA VIII
Fuente: BCV y calculos propios
Tipo de cambio y su comportamiento
1997 1.998 1999 2.000 2001 2.002 2003 2.004 2005 2.006 2007
Tasa ELOTE’J%%"“””F" 48859 547,55 6057 679,93 72367 116095 1608,63 188549 210984 2150 2150

TABLA IX
Fuente: BCV y célculos propios
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Inversiones e Ingresos Operativos

Inversiones (Millones de USD)

1997 1998 1999 2000 2001 2002 2003 2004 2005 2006 2007

Telefonia Mavil N.D. N.D. N.D. N.D. 426 379 94 234 461 685 968
_Ingresos operativos (Millones de Bs.)

1997 1998 1999 2000 2001 2002 2003 2004 2005 2006 2007
Telefonia M6vil 334 576 979 1295 1.098 1.107 1.530 2488 4961 8.052 10.207
Telecomunicaciones 1237 1526 2145 2633 3119 3.774 4834 7.342 10611 14.857 18573
Ingresos operativos (Millones de
UsSD)

1997 1998 1999 2000 2001 2002 2003 2004 2005 2006 2007
Telefonia Movil 682.543 1.052 1.615 1.904 1517 954 951 1.320 2351 3745 4747
Telecomunicaciones 2532 2787 3542 3872 4310 3251 3.005 3894 5029 695/ 8639

TABLA X

Fuente: Conatel, BCV y calculos propios
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Clubes de Fidelidad

IMAGEN I y II
Fuente: Movistar y Digitel
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Promociones especiales

movilnet

la sefial que nos une

“Promocién Navidad 2008"
Desde el 06 de noviembre de 2008 hasta el 15 de enere de 2009
disfruta de los mas variados equipos a los mejores precios ""‘Zﬁféﬁ

2
Huawei C2905
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ue tienen las operadoras de

IMAGEN Ill y IV
Fuente: Movilnet y Digite!
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IMAGEN V, VI y VI
Fuente: CANTV, Movistar y Digitel
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La empresas de Telefoma producto
de la madurez del mercado |
dwers:ﬂcan su cartera de producto

gracias al aprovechamiento de sus

~ tecnologias, para ofrecer un -_s‘éryfidijo 2
de valor agregado a los usuarios
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Movilizadores de la telefonia celular en Venezuela

Etapas en la evolucion del mercado de las telecomunicaciones moviles en Venezuela.

¥,

EDDD

1997 1988 1899 2000 2001 2002 2003 2004 2005 20067

FACTORES INFLUYENTES ESTANCAMIENTO DINAMIZACION

Dinamica del sector Introduccion del plan prepago, Mensajeriade texto, Entrada de Movistar:

telecomunicacicones entrada de Digitel al mercado servicios de 3G inversién publicitaria,
reduccion considerable
de precio de los equipos,
fusidn de operadoras
regionales

Entorno macroecondmicoy Desempefio econdmico pobre y Decracimiento Crecimiento econdrico

politico erratico con inestabilidad politica econdmicocon importante con

media inestabilidad politica inastabilidad politica
alta media-alta

Datanalisis 2006
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