UNIVERSIDAD POLITECNICA SALESIANA
SEDE CUENCA

CARRERA DE INGENIERIA ELECTRONICA

Tesis previa a la obtencion del Titulo de
Ingeniero Electronico.

TITULO:

“ESTUDIO Y ANALISIS TECNICO-ECONOMICO DE LA IMPLEMENTACION DE UN
MVNE EN EL ECUADOR”

AUTOR:

Néstor Rafael Salinas Buestan

DIRECTOR:

Ing. Edgar Ochoa Figueroa

Cuenca, Enero de 2013.



Los conceptos desarrollados, andlisis realizados y las
conclusiones del presente trabajo, son de exclusiva

responsabilidad del autor.

Cuenca, enero de 2013.

Néstor Rafael Salinas Buestan.



CERTIFICO

Que el presente proyecto de Tesis “Estudio y Analisis
Técnico-Econémico de la Implementacion de un
MVNE en el Ecuador”, realizado por el sefior Néstor

Rafael Salinas Buestan fue dirigido por mi persona.

Ing. Edgar\Qchoa F.



DECLARACION

Yo, Néstor Rafael Salinas Buestan, declaro bajo juramento que el trabajo aqui
descrito es de mi autoria; que no ha sido previamente presentado para ningln grado o
calificacion profesional; y, que he consultado las referencias bibliograficas que se

incluyen en este documento.

A través de la presente declaracion cedo los derechos de propiedad intelectual
correspondientes a este trabajo, a la Universidad Politécnica Salesiana, segun lo
establecido por la Ley de Propiedad Intelectual, por su Reglamento y por la

normatividad institucional vigente.

Cuenca, febrero de 2013.

& g

& _"'v L =yt 'ﬁ

Rafael Salinas Buestan




DEDICATORIA

A mi madre por ser mi inspiracion en cada momento
de mi vida y brindarme su absoluto respaldo en todas
mis decisiones. A mi padre por haber inculcado
siempre en mi; disciplina, respeto, honestidad y

valentia.

Rafael.



AGRADECIMIENTO

A todas las personas que formaron parte de este
trabajo, de manera muy especial a Teresa, Vicente,
Veronica, Christian, Denisse y Estefania. A mis
amigos, comparieros y docentes universitarios. Al Ing.
Edgar Ochoa Figueroa por su valiosa contribucion en
el desarrollo de esta tesis.

Rafael.






RESUMEN



La evolucion de las comunicaciones esta ligada al desarrollo de la tecnologia, es-
to da lugar al origen de las telecomunicaciones (envio o recepcién de mensajes
entre dos agentes de modo remoto), un ejemplo de este tipo de comunicacién
es la telefonia moévil. El impacto de la telefonia mdévil y su desarrollo es de tipo
exponencial, desde la primera red celular establecida en 1983 [I], bajo la tec-
nologia de primera generacion, hasta la actualidad que contamos con servicios
de cuarta generacion con prestaciones no solo para voz, sino multiples servicios
como datos, multimedia, volP, entre otros, lo que implica la necesidad de ma-
yor ancho de banda segtn el desarrollo de nuevas Tecnologias de Investigacion y
Comunicacién (TICs). Las compaiias de telefonia celular para llevar a cabo sus
servicios necesitan de un recurso asignado por parte del ente regulador estatal,
hablamos del espectro radioeléctrico, el mismo que sirve de radio acceso desde los
equipos moéviles hasta las estaciones de transmisién y/o recepcion. Este recurso
es de tipo natural-limitado lo que implica la utilizacién 6ptima del mismo segtin
los criterios técnicos y legales de telecomunicaciones en cada pais. En paises desa-
rrollados, el mercado de las companias méviles se ha visto estancado en cuanto
al lanzamiento de nuevos operadores, todo esto por el limitado espectro radio-
eléctrico disponible, lo que conlleva a la busqueda de soluciones tecnolégicas en
cuanto a la implementacién de nuevos operadores moviles, que segin estatutos
judiciales de cada nacion tienen derecho a la libre competencia, sin embargo en
la mayoria de paises, las telefénicas pioneras se han convertido en monopolios de
este mercado, se busca entonces erradicar esta situacion y llevar a cabo lo que
el consumidor final demande (principalmente precios bajos). Por lo tanto se ve
la necesidad de la implementacion de nuevos proveedores de servicio, que enfren-
ten las limitaciones de recursos naturales y aspectos legales. Surge entonces el
concepto de Operadores Méviles Virtuales (OMV) y su propuesta de comercia-
lizacion desde el ano 2002 en Espana [2], que en relacién con los tradicionales
Operadores de Red Mévil (ORM) se diferencia en la infraestructura de red, los
OMVs no cuentan con red de radio acceso, es decir no disponen de una licencia
de espectro radioeléctrico propia, por lo tanto recurren al alquiler de este tltimo
a companias que cuenten legalmente con este medio, el resto de arquitectura de
un OMYV es similar a un ORM, esto hace que un OMV se presente al piblico
bajo su propia marca comercial y aporte competitividad al mercado de las te-
lefénicas. La implementacion de estos nuevos operadores esta condicionada por
aspectos técnicos y legales; dado el avance de la tecnologia, es factible su puesta
en marcha, mas no en asuntos legales en los cuales existe mucha discrepancia por
parte de los operadores moviles pioneros y ademas por el ente regulador estatal,
lo cual al dia de hoy aun esta en discusién para su aprobacion legal y comercial

en ciertos paises en Ameérica.



En Espafia, desde la aprobacion legal de los OMVs el precio de las llamadas ha
tenido una caida cercana al 44%, y la cuota en el mercado abarca un 6% apro-
ximadamente para los OMVs, lo que nos lleva a pensar que existe un horizonte
prometedor. En Ecuador, existe un oligopolio en cuanto a las empresas estable-
cidas desde los inicios en telefonia mévil (CONECEL S.A; OTECEL S.A), afnos
después se permite el ingreso del operador estatal Alegro PCS (TELECSA S.A),
el mismo que es de tipo hibrido (ORM/OMYV) (para la prestacién de servicio GSM
renta el acceso de radio a teleféonica Movistar (OTECEL S.A) en base a ciertas
condiciones legales). Pese a esto, el impacto del ingreso de un nuevo operador
no ha tenido el éxito esperado, ya que segin datos actuales, Claro (CONECEL)
domina el mercado con un 69 %, Movistar el 29% y por tltimo Alegro PCS (ahora
bajo el nombre CNT E.P) con un 2% del total de abonados [3| [4].

Este tipo de operadores ha ido creciendo en ciertos paises donde la demanda ha
sido elevada, sin embargo la gestion que debe realizar un OMV junto con un OMR
resulta aun dificil en varios aspectos, tales como: la prestacién de servicios inno-
vadores, complejidad operativa, negociacion, soporte, entre otros. Debido a esto,
surge el concepto de MVNE (Mobile Virtual Network Enabler) el mismo que tiene
como objetivo ser el anfitrién de posibles OMVs que requieran de los servicios an-
tes mencionados, es asi como un MVNE actia como intermediario entre un OMR
y OMV. Un habilitador de redes méviles virtuales permite introducir economias
de escala, ya que al contar con un mayor nimero de OMVs asociados facilita la
comparticion de infraestructura y por tanto el fortalecimiento de la sinergia en el
mercado de las telecomunicaciones. El contar con un MVNE representa para los
OMVs una garantia en términos de riesgos ya que estos habilitadores establecen

un acuerdo sélido respecto al nivel de servicio [5].

En este trabajo de tesis se realiza un estudio sobre los OMV/MVNE, desde un
enfoque técnico hasta un enfoque econémico, analizando casos de éxito y fracaso
para elaborar una proyeccién y modelo a seguir de un posible MVNE en el pais
y promover futuros trabajos en donde se analicen las condiciones legales para la

participacién de esta figura en el mercado de telefonia mévil.



OBJETIVOS



Determinar las caracteristicas y tipos de OMVs y su situacién actual a nivel

nacional e internacional.

Establecer las condiciones técnicas necesarias para la implementacion de un
MVNE en el Ecuador.

Analizar la implementacién de un MVNE en el Ecuador desde un enfoque

econdmico.

Realizar una proyeccién del impacto generado por la presencia de MVNESs

en el Ecuador.
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Capitulo 1

Situacion actual de los

operadores moviles virtuales

(OMVs)

1.1. Definicién y caracteristicas de un OMV

Un operador mévil virtual (OMV), en ingles MVNO (Mobil Virtual Network
Operator) no cuenta con una definicién tnica, existen muchas fuentes que esta-
blecen lo que no es o no posee un OMV, sin precisar lo que en realidad significa
un operador de este tipo. La ITU establece que un OMV es un “operador que
ofrece servicios méviles a usuarios finales pero que no cuenta con una licencia
gubernamental para utilizar su propia frecuencia radioeléctrica”[7], esta defini-
cién representa la esencia del OMV, el cual tiene caracteristicas similares a las
de un operador de red mévil (ORM) tradicional, en inglés MNO (Mobil Network
Operator).

Para entender las caracteristicas de un OMV, se puede empezar por la definicién

de un ORM ya que ambos se consideran operadores moviles con ciertas diferencias.

1.1.1. Operador de Red Mévil (ORM)

Un operador de red mévil se presenta como una entidad capaz de brindar servicio
de telefonia celular a clientes finales perfilandose como una empresa o entidad de

caracter tecnologico comercial.

El servicio de telefonia celular mévil es el mecanismo por el cual dos o mas per-

sonas se pueden comunicar via radio acceso (inaldmbrica) dentro del lugar de
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cobertura del sistema celular, utilizando dispositivos méviles (teléfono celular) y
estaciones base (antenas) para la transmisién y recepcién de las senales. El con-
cepto de un ORM puede resultar muy amplio, por tanto se considera importante

para su conocimiento las siguientes caracteristicas:

1.1.1.1. Aspectos técnicos (Infraestructura)

Toda la comunicaciéon brindada por este operador es de forma inaldmbrica, es
decir por medio de radio acceso, por la tanto su arquitectura de red es de tipo
celular, cuenta con estaciones base, centros de conmutacién y control, central

para registro de clientes, plataformas de servicios, etc.

1.1.1.2. Aspectos legales (Espectro radio eléctrico)

El espectro radioeléctrico tiene también relacion con aspectos técnicos, sin embar-
go por tratarse de un operador con fines tecnologicos-comerciales es fundamental
tratar a este recurso natural dentro de a&mbitos legales. El espectro radioeléctrico
es un tipo de recurso natural limitado, es el medio por donde se pueden emitir las
senales radioeléctricas de un sistema de telefonia mévil a determinada frecuencia
(Hz) de funcionamiento. Al tratarse de un bien piiblico no puede ser utilizado sin
una debida autorizacién por parte de organismos gubernamentales, para obtener

tal permiso existe generalmente licitacion de frecuencias.

1.1.1.3. Aspectos comerciales

Los aspectos comerciales hacen referencia a los servicios que ofrecen los operado-
res a sus clientes, dentro de su sistema figuran procesos de facturacion, ventas,
marketing y branding, entre otros. Es aqui en donde los operadores tradicionales
han tenido mayores falencias dentro de su época contemporanea, por esta razoéon
los OMVs surgen en el mercado de telefonia mévil como operadores con caracter
comercial, su objetivo principal es lograr mayor competencia, empleando estra-
tegias de mercado, las cuales ofrezcan servicios innovadores a sus clientes, entre
estos pueden ser aplicaciones interactivas, planes accesibles, enfoque a nichos de

mercado, atencion al cliente, etc.

Otro de los factores que incidieron en el surgimiento de los OMVs fue el alto
coste requerido para la obtencién de una licencia de operacion en el espectro

radioeléctrico, la escasez del mismo y por tanto un uso efectivo.

En base a lo anteriormente analizado se logra comprender que un OMV es un

operador de telefonia mévil que presenta los mismos aspectos de un ORM con la

12



diferencia de no poseer una licencia de espectro radioeléctrico para su funciona-

miento, por tanto opta por el alquiler de este recurso al operador ya establecido.

1.1.2. Estructura y funcionamiento de un OMV

La estructura y funcionamiento de un OMV estéa relacionada directamente con la
de un ORM, en definitiva podrian considerarse como sistemas similares marcados

por su diferencia en el uso del espectro radioeléctrico.

1.1.2.1. Principio de funcionamiento de un ORM

El sistema de telefonia celular permite a usuarios moéviles comunicarse entre si
via radio por medio del espectro radioeléctrico dentro del area de cobertura.
El sistema estd conformado por un conjunto de celdas (generalmente de forma
hexagonal) o células (de ahi el nombre de sistema celular), estas celdas delimitan
el area de cobertura y poseen estaciones base para sus respectivas antenas. El
sistema es disefiado de tal forma que se pueda utilizar eficazmente el espectro ya
que cumple un proceso conocido como el re-uso de frecuencia que consiste en la
ubicacién de un conjunto de celdas a determinada distancia de las otras con la
capacidad de ocupar la misma frecuencia en celdas no adyacentes [6]. En la figura

se puede ilustrar un sistema celular y sus componentes.

Vi A
=
o

Figura 1.1 Tlustracion de un sistema celular [6]

La red PSTN (Public Switched Telephone Network) es una red de alta jerarquia
en la cual convergen distintos tipos de tecnologias telefénicas. Los usuarios se
representan como estaciones méviles MS (Mobile Station), cuando una estacion
movil se desplaza de una celda a otra ocurre el proceso de hand-off, capaz de
mantener la conexion entre estaciones base para que la llamada no sea afectada.
Las estaciones base BS (Base Station) comprenden las antenas de transmision y
recepcion para la comunicacion full diplex entre celdas, generalmente involucra

infraestructura como torres elevadas, espacios de control y mantenimiento[19].
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El centro de conmutacién de usuarios méviles es conocido como MSC (Mobile
Switching Center), éste es el encargado de realizar la conmutacién entre los usua-
rios y la red PSTN, asi como también desempena funciones de mantenimiento del

sistema, sistema de facturacion, etc. [0

1.1.2.2. Relacién OMV-ORM

La relacion entre un ORM y un OMYV esta ligada al sistema de radio acceso.
En la figura [I.2] se puede apreciar un sistema celular GSM en donde se tiene
la presencia de un OVM (MVNO) como operador huésped y por otro lado a un
ORM (MNO) como un operador anfitrion.

MNO I. m
L eEE @
L W

RTPC

MVNO
—p  Uamadas salientes BS  Edadinds B
BSC Controlador de
Llamadas entrantes MSC Centro de coni

HLR Registro da emplazami
VLR Registro de emplazami
* Interfaz de voz y sefalizacian visitante

Banco de datos/Sefalizacian

*

Figura 1.2 Estructura, funcionamiento y relacién entre MVNO y MNO [7]

La dependencia entre los dos operadores puede llegar a ser alta o ligera segtiin
el enfoque comercial que tenga un OMV, sin embargo Este tiene que mostrarse
al publico como una entidad independiente, sin importar si sus elementos son
propios o rentados [20]. El nuevo operador puede brindar su tarjeta SIM, poseer
su propio cédigo de red y recurso numérico asignado. Segun la figura (1.2, para
el sistema GSM se observa que el MVNO emplea de forma obligada la red de
radio acceso, pudiendo tener sus propios equipos como el MSC y el registro de
localizacién (HLR) o en su defecto solo comportarse como un revendedor bajo su

propia marca comercial.

Generalmente la interconexion entre los dos operadores se realiza mediante inter-
faces y protocolos de datos, empleando una puerta de enlace GMSC (Gateway
Mobile Switching Centre) la misma que hace el trabajo de senalizacién y con-
version a otros protocolos empleados en redes celulares, pueden ser protocolos de
senalizacion tipo SS7 y protocolo SIP [20]. La figura muestra que el MVNO
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tiene independencia respecto a la conexion con la red de telefonia ptblica con-
mutada RPTC (PSTN), obteniendo una gran ventaja en términos de gestién y

politicas de transferencia de datos.

1.2. Tipos de Operadores Mdviles Virtuales

Realizar una clasificacién exacta de los OMVs resulta un proceso complejo debido
a que estos se presentan en el mercado segin distintos enfoques comerciales. Para
establecer una clasificacion de estos operadores una altenativa resulta del analisis
de su infraestructura a lo largo de su cadena de valor, esta clasificacion se puede

observar en la figura [I.3] donde se distinguen tres tipos:

Radio Mobile \ Network \ Applicatioh  Billing \ Customen\Distributio\ Marketin Sales
Access switching\ services \ Services Care &
centre/ Branding

Intermediate/ Hybrid MVNO
MNO Thin MVNO/
Enhanced service provider

Figura 1.3 Clasificacién de los OMVs segtin su infraestructura en la cadena de
valor de telefonia mévil [§]

1.2.1. OMYV Completo (Full MVNO)

Este tipo de OMV se observa en la figura donde la primera fila representa el
nivel de infraestructura o cadena de valor de un ORM tradicional y la segunda es
el nivel de infraestructura que posee un OMV completo, el mismo que se diferencia
del operador tradicional inicamente por el alquiler de su red de radio acceso. La
infraestructura de este tipo de OMV representa el nivel mas avanzado respecto
a los siguientes tipos de operadores virtuales, comprende su propio core de red
incluyendo al Centro de Conmutacién Mévil (MSC), servicios de red, servicios
de aplicacion, facturacion, servicios al cliente, distribucién, mercado y ventas.
Generalmente este tipo OMV brinda sus tarjetas SIM y cuentan con cédigo de

red propio, por lo tanto disponen de un recurso numérico asignado [§].
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1.2.2. OMYV Intermedio (Hybrid MVNO)

Este tipo de OMV estd limitado por el alcance de su infraestructura, esto se
observa en la tercera fila de la figura[I.3] la misma indica que este tipo de operador
posee ciertos elementos de un ORM tipico, con la ausencia de la red de radio
acceso y el MSC, estos ultimos son parte del operador anfitrién. Por esta razén
lleva el nombre de OMV intermedio o hibrido ya que su infraestructura puede
comprender servicios y operacion de red, servicios de aplicaciones, hasta el servicio
de ventas, ademéas puede contar con su propio registro de localizacién (HLR) o
emplear uno compartido con el operador anfitrion. De igual forma pueden tener

SIM propia y codigo de red.

1.2.3.  OMYV minimo (Proveedor de servicios mejorado)

Este tipo de operador mavil virtual se lo conoce también como: proveedor de
servicios mejorado, ya que segin su nivel de infraestructura visto en la tltima
fila de la figura [I.3} su modelo de negocios esta enfocado a la reventa del servicio
celular adicionando aplicaciones y contenido lo cual lo hace un operador con
dependencia total. Su trabajo tecnico no es complejo por esto no requieren de
grandes inversiones para su operacion. El trabajo de gestién y control de llamadas
desde y hacia el cliente del OMV esta destinado al operador anfitrién, este a su
vez notifica los servicios para que el operador virtual facture a sus clientes. En
la figura [1.4] se presenta un esquema de un sistema celular GSM que describe la

clasificacion de los OMVs técnicamente.

Voicemail
SMSC

Prepaid

e g s «— "thin" MVNO
MS TEE SRS ey o e st «— Intermediate
1 MVNO
] VLR
m SIm BTS RAC : (GIMSC
< 1 -
Air S TR A
Interface e A ?
ome full MVNO
MS: Mobile Station OMC: Operations and Maintenance Centre
ME: Mobile Equipment (G)MSC: (Gateway) Mobile services Swiches Centre
SIM: Subscriber Identity Module HLR: Home Location Register
BSS: Base Station subSystem VLR: Visitor Location Register
BTS: Base Transceiver Station EIR: Equipment Identity Register
RAC: Radio Access Controller PSTN: Public Switched Telephone Network

AUC: Authorisation Centre

Figura 1.4 Delimitacion en la infraestructura para los tipos de OMVs en un sis-
tema celular GSM [9]
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1.2.4. MVNE y MVNA

Tal como se menciono al inicio de la clasificaciéon, dependiendo del proposito co-
mercial, pueden haber distintos tipos de OMVs. Este es el caso de un Habilitador
de Redes Méviles Virtuales MVNE (Mobile Virtual Network Enabler), el mismo
que se considera como un tipo de OMV con la capacidad de brindar servicios e in-
fraestructura hacia otros OMVs, de modo que un MVNE nunca entra en contacto
con clientes o usuarios finales (funciona como un intermediario), en este caso sus
clientes son posibles OMVs que estén interesados en administrar iinicamente la
parte del servicio al cliente y branding o también la gestion de red [21]. Existe
también una variacién de lo que es un OMV y un MVNE; este es un Agregador
de Redes Moéviles Virtuales (Mobile Virtual Network Aggregator - MVNA), se
lo considera como un ente dedicado a la agrupacion de posibles OMVs que no
cuenten con una propuesta interesante o fuerte para los operadores anfitriones.
Por tanto el objetivo de este tipo de entidad es agrupar ofertas de varios OMVs
interesados y elaborar una propuesta con mayor solidez hacia uno o varios ORMs

y de este modo negociar por los servicios de interés [22].

En los siguientes capitulos se realiza un estudio mas elaborado desde un enfoque

técnico y econémico para los MVNE y su presencia en el pais.

1.3. Inicios y evoluciéon de los OMYV a nivel in-

ternacional

El desarrollo y evolucion de los OMVs esta plenamente ligado al marco juridico
de cada nacion, por esta razén es necesario un recuento sobre los inicios y bases
legales que han dado paso a los OMVs en algunos continentes. A continuacion se
hace un resumen de algunos casos de paises, en los que la figura de OMV ha sido
aceptada legalmente y su operacion es ya un hecho, y otros en los que atun estéa

en discusion su aceptacion.

1.3.1. Europa

La figura de los OMV se introduce en Espania a través de un orden CTE/601/2002
(anulada) que establecia que la Comisién de Mercado de las Telecomunicaciones
(CMT) serfa la encargada de otorgar la licencia “A2” para la prestacion de servi-
cios de OMV, una vez que haya acuerdo comercial entre los operadores virtuales
y los ORMs, esta orden daba paso a los denominados OMV completos. Luego

de esto, en el afio 2003 surge la Ley General de Telecomunicaciones (LGTel de
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2003), la misma establece que para la explotacién de una red o la prestaciéon de
un servicio de comunicaciones electrénicas, ya no es necesario la obtencion de una

licencia, basta con una aprobacién por parte del CMT para operar [10].

Se aprueba la ley de

ordenacién de las tele- Se aprueba la Ley Se aprueba el Real
comunicaciones (LOT), La comisién europea General de Decreto 424/2005. Este
es el primer marco jurl- aprueba el llamado Telecomunicaciones reglamento desarrolla
dico bésico de rango “Paquete Telecom”, para (LG Tel) que traslada las las condiciones para la
Primera regulacion del  legal aplicable al sector Ia liberalizacién del sec- disposiciones del prestacién de servicios
servicio telefénico, a y el inicio del proceso tor de las telecomuni- “Paquete Telecom” al de comunicaciones
través de decreto liberalizador caciones en Europa mercado espafiol electronicas Inicio de actividad de
los primeros OMV en
Agosto 1982 Diciembre 1987 Febrero 2002 Noviembre 2003 Abril 2005 el mercado espaiol
L ' 1 i 1 ; | n | T 2007
Octubre 1907 Abril 1998 Marzo 2002 Diciembre 2004 Febrero 2006
La Ley de De la Cierva, Se aprueba la Ley Se aprueba la Orden Se aprueba el Real La CMT aprueba la
de 1907, constituye el General de telecomuni- ‘CTE/601/2002, por la Decreto 2296/2004 resolucién por la que
primer corpus legislati- caciones (LGTel) que se introduce en la Este reglamento des- se impnen condiciones
vo, aprobado en unas regulacion espanola la arrolla a través de sus a los Operadores de
Cortes Generales, para figura dde OMV articulos 2 a 5 el proce- Red para permitir la
la regulacion de las dimiento a seguir por la entrada de los OMV en
relecomunicaciones en CMT para la identifica- el mercado de elefonia
Espafia «cién y andlisis de los movil

mercados de referencia

Figura 1.5 Evoluciéon del marco regulatorio de las telecomunicaciones en Espana
[10]

Segun la figura[I.5] la operacién de los OMVs en el mercado de telecomunicaciones
debi6é haber empezado desde el ano 2002, sin embargo haciendo un anélisis a la
ley ya derogada CTE/601/2002 se observé que no existian condiciones para que
los ORMs actuales den cabida a los nuevos operadores virtuales en sus redes
por lo que durante ese tiempo no iniciaron sus actividades los mismos. Para
solucionar esto, surge en el afno 2006 un decreto por parte de la CMT en el que se
obliga o imponen condiciones a los ORMs para permitir la entrada de los OMVs,
las empresas que tuvieron a que acatar este decreto fueron Telefénica Moviles,
Vodafone Moéviles y Retevision Moviles (Orange). Hasta el momento se tienen
registrados cerca de veintiin OMVs en servicio dentro del pais espafiol segin
datos del propio CMT.

Algunos paises han atravesado distintos escenarios en cuanto a la regulacion de
los OMVs, un caso particular ocurrié en Bruselas donde el marco regulatorio
siempre estuvo abierto a la apariciéon de nuevos operadores para dinamizar el

mercado telefénico, por tanto no hubo necesidad de imponer obligaciones a los
ORMs de aquella regién [23].

Holanda es el pais con mayor presencia de OMVs, cuenta con alrededor de ochenta
y dos operadores en funcionamiento. En este mercado intervienen empresas como
cadenas minoristas, organizaciones de caridad, operadores de telefonia fija, entre

otras; cuentan con varias ofertas al cliente, por ejemplo llamadas internacionales
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a precios comodos. Los ORMs que lideran la venta de servicios al por mayor son
KPN con cuarenta y seis OMVs, T-Mobile con catorce OMVs y Vodafone con
diecinueve OMVs [9, 24].

En Finlandia la competencia de los OMVs se ha caracterizado por precios y no por
servicios. Cambios en la regulacion de las telecomunicaciones hicieron la entrada
de los OMVs més cémoda. La presencia de los OMVs hizo que las tres operadoras
posicionadas en este pais tengan que bajar sus precios sustancialmente, lo que

condujo a un mercado mas competitivo []].

En Reino Unido, los operadores posicionados abrieron sus redes voluntariamente
a los OMVs. El primer operador virtual tuvo su inicio en el ano 1999 y consiguié
un gran éxito obteniendo una cuota de mercado del 8% (> 4 millones de délares)
de clientes en cinco anos. Actualmente operan cerca de sesenta y nueve operadores

moviles virtuales [25].

En Francia operan alrededor de cincuenta y un OMVs, sin embargo los ORMs
han sabido mantenerse posicionados debido a que los acuerdos han sido realizados
bajo sus propios términos [26]. A finales del afio 2006 se encontré que los OMVs

llegaron a obtener un 2.8% del total de mercado de telefonia mévil.

En Alemania operan cerca de veinte y nueve OMVs y cuatro son los ORMs
posicionados. El primer operador virtual Tchibo Mobil fue lanzado en Octubre del
2004. La presencia de este nuevo tipo de operadores condujo a mayor competencia
en el mercado de telefonia movil, reduciendo el precio de las llamadas y aumentado

el nimero de suscripciones en el cambio fijo a mévil [27, 28].

[talia representa uno de los paises donde por decreto, se impidieron las solicitudes
de operacion para los OMVs, es decir, los operadores posicionados no tenian la
obligacién de abrir sus redes a terceros. En lugar de esto, el regulador italiano
AGCOM manifesté que los ORMs deben contar con un nivel de protecciéon para
desarrollar sus negocios de redes 3G, esta decision fue confirmada por la Union
Europea en diciembre del ano 2005. Sin embargo en la actualidad se encuentran
operando alrededor de veinte y tres OMVs, esto tras un acuerdo entre Coop Italia
y Telecom Italia en el ano 2007 [8), 29].

1.3.2. Oceania

En Australia existe un nimero considerado de OMVs, se acercan a treinta y
seis operadores en funcionamiento desde el ano 2000. Pese a esto aiin no se han
explotado todos los servicios en el mercado de los operadores virtuales. Hoy en dia

existen mayores oportunidades debido a la reduccion de las barreras de entrada,
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la segmentacion del mercado, la sustitucion fijo - mévil y la mercantilizacion de

servicios de voz y texto a través de planes controlados [8] [30].

1.3.3. Asia

Hong-Kong es una de las regiones con mayor porcentaje de penetracion en cuanto
a OMVs en Asia (cerca del 7.5%). En este pais el organismo regulador (Telecom-
munication Authority TA) declar6 que los ORMs deben reservar un 30% de sus
redes 3G para prestar servicio a los OMVs nuevos. Hasta el momento se cuentan
con alrededor de siete OM Vs en funcionamiento, su labor esta ligada a una licencia
de servicios ptublicos no exclusivos de telecomunicaciones (Public Non-Exclusive

Telecommunications Service (PNETS) license) [31].

Por otra parte en Japon, el primer OMV: Japan Communication Inc (Lanzado en
Octubre del 2001) tuvo gran beneficio en el ano 2002 (el gobierno japonés esta-
bleci6 directrices para fomentar la penetracién de los OMVs), debido justamente
a su posicion como operador pionero. Este operador ofrece servicios como Perso-
nal Handy-Phone System (PHS), actividad de la que se destaca su operacién con

redes Wireless lo que le permite ofrecer el servicio de internet continuo [8, 32].

En Malasia estan presentes cerca de doce OMVs, para que estos operadores pue-
dan entrar en funcionamiento deben contar una licencia por parte de la entidad
de regulacién Malaysian Communications & Multimedia Commission (MCMC),
para la emision de la licencia debe existir una propuesta de operaciéon y mercado
que mediante una evaluacion sea aceptada. La MCMC asigna un bloque de ni-
meros especificos para los posibles OMVs que cuenten con su propio registro de

ubicacién (HLR) y sistema de facturacién [33].

1.3.4. Norteamérica

Estados Unidos es el pais donde la innovaciéon ha sido uno de las bases para la
explotacion de OMVs, enfocando su mercado a la generacion de contenidos, ser-
vicios de datos inalambricos, servicios de valor anadido y contenido multimedia,
esto ha hecho que los ORM amplien su cartera de clientes. En la actualidad se
acercan a setenta y tres el nimero de OMVs operando en este pais desde el ano
2002 [34].

Los OMVs estan obligados a registrarse en el organismo de control (Federal Com-
munications Commisions - FCC) y con un ente denominado Compania Admi-
nistradora del Servicio Universal (Universal Service Administrative Company -

USAC) [35].
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1.3.5. Latinoamérica

Hablar de América Latina es hablar de paises en vias de desarrollo, esto no
puede dejar de lado al sector de las telecomunicaciones, el mismo que ha ido
avanzado de forma acelerada aunque su situacién atn no es comparable con el
escenario actual en los continentes: europeo y asiatico. El tema de OMV ha llegado
a Latinoamérica luego de su explotacién en Europa, estudios revelan que esta
region tiene un alto potencial para el desarrollo de esta figura de operador, uno
de los factores que auguran el éxito de los OMVs en Latinoamérica es el indice
de penetracién mévil que se acerca al 112.2% (quinientos dieciséis millones de
lineas) a finales del afio 2011 [36].

Para el estudio de los operadores méviles virtuales en Ecuador, resulta conveniente
analizar la situacion de estos operadores a nivel de Sudamérica, ya que casi la
mayoria de paises atraviesa la misma situacion tecnologica, econémica y social.
Un factor importante para el despliegue de OMVs es el servicio de portabilidad
numérica, en Ecuador la portabilidad numérica ya es un hecho, esto fue declarado
por el mandato constituyente 10, y su puesta en marcha fue en Octubre del 2009
[37].

En América Latina el mercado de telefonia fija o mévil estd dominado por em-
presas de telecomunicaciones con bases solidas, generalmente son franquicias in-
ternacionales. Situaciones de monopolio han estado presentes en casi todas las
regiones latinas, esto debido a las normas y leyes establecidas por parte de los
propios reguladores, quienes han estado siempre controlados por las situaciones
politicas por las que ha atravesado esta regién (Latinoamérica), las cuales no han
sido favorables para los clientes finales. Existen empresas de telecomunicaciones
con gran dominio en ciertos paises como por ejemplo los proveedores de internet:
Maxcom y MegaCable en México, UNE y ETB en Colombia y TelSur/GTD en

Chile que se han interesado en el mercado de los OMVs.

Empresas como la televisora RCN de Colombia también han ingresado a este
mercado bajo su marca comercial Uff mévil en el anio 2010. Este operador virtual
tiene una estrategia de mercadeo basado en precios bajos para llamadas a larga
distancia fijo o mévil hacia paises donde radican sus compatriotas [38]. En la
figura[I.6]se observa el nimero de suscriptores en ciertos OMVs en Latinoamérica,
entre finales del 2010 y finales del 2011. Se estima que para finales del 2012, en
Colombia existan ocho OMVs y los tres ORM posicionados, esto ha motivado que
tiendas minoristas como Exito y Falabella, y el operador de telefonia fija EmCali

inicien conversaciones en busca de un ORM anfitrién [39].
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Figura 1.6 Suscripciones de algunos OMVs en Latinoamérica entre finales del
2010 a finales 2011 [11]

A mediados del ano 2011, Costa Rica se convierte en el pais que lanza el primer
minorista cuando Costa Rica Electronics y Minoristas Mobiliarios: Grupo Monge
& Casa Blanca, introducen al mercado el OMV Fullmovil [40].

Brasil fue uno de los paises donde tuvo aceptacion legal la figura OMV en el ano
2010, Anatel concedié licencias tipo OMV a la compania de seguros Porto Seguro
y al proveedor de servicio VoIP Sermatel Comercio, estas compaiias unieron
fuerzas para solicitar servicios en cuanto a infraestructura de red al segundo
operador moévil posicionado TIM y el resto de operaciones por Datora, un MVNE
del sector. Recientemente Anatel concedié la primera licencia a un MVNE para

operar como OMV neto, Sisteer es la comparfiia que cuenta con esta licencia [41].

La evolucién de los OMVs en América Latina tuvo significativa transcendencia en
la segunda mitad del 2011, siendo Colombia y Chile los paises con mayor activi-
dad. Chile fue el primer pais de esta region en aprobar una ley especifica para el
desarrollo de los OMVs. Para febrero del afio presente el regulador chileno Subtel
recibi6 veinte y seis solicitudes de licencias de las empresas interesadas en iniciar
operaciones del tipo OMV. En Abril, Virgin Mobile Latin América (VMLA) inau-
gurd su primer OMV en el pais chileno, su éxito hasta el momento se debe a su
estrategia de mercado enfocado a segmentos "juveniles". El grupo internacional
VMLA es el tinico en contar con planes de expansion por toda Latinoamérica, pai-
ses como Brasil, Colombia, México, Argentina, Perti, Uruguay y Bolivia figuran
entre sus proyectos [36]. En la figura se observa geograficamente la ubicacién

de los actuales OMVs en América Latina.

22



MaxcomCel | __\,
Megacel | | Tuyo
" Full Movil
ETBMovil | ,I-—-’_/
UNE Movil ; *
UFF [ 4
Metrotel Movil | & »

Alegro

———— (N Chama

Telsur/GTD |

VirginMobile [ — Nuestro

Figura 1.7 Presencia de OMVs en Latinoamérica [11]

La presencia legal de los OMVs en Argentina tuvo su aprobaciéon desde el afio
2000, sin embargo los decretos no estaban del todo especificados, solo existia la
orden de acuerdo entre ambos operadores, lo cual impedia el crecimiento de los
OMYV interesados ya que no contaban con garantias para su despliegue. Argentina
cuenta con 3 operadores méviles posicionados y solamente un OMV. Telefénica
Comunicaciones Personales SA fue el inico ORM que dio paso a un acuerdo para
la existencia de operadores virtuales en sus redes [42]. Nuestro Mévil, es el nombre

bajo el cual funciona el inico OMV en la region gaucha.

La figura[I.§|indica un panorama del estatus global para el desarrollo y posiciona-
miento de los OMVs. Existe amplia participacion en la zona occidental de Europa,
el resto de zonas podrian mantenerse en su estado si no promueven el desarrollo
de estos operadores. Latinoamérica es la region en la que muchas empresas, sean
estas extranjeras o locales tienen puesta su mirada, ya que en base a varios facto-
res como nivel de incidencia moévil y condiciones sociales y econémicas, presenta

un futuro prometedor.
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Figura 1.8 Ntimero de OMVs lanzados en el periodo 1991-2010 a nivel global [11]
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1.4. Situacion actual de la telefonia movil en

Ecuador

El desarrollo de la telefonia celular en Ecuador ha sufrido un crecimiento exponen-
cial, llegando al punto de obtener una penetraciéon de cerca del 110% a junio del
presente ano, esto se puede observar en la figura Los resultados demuestran
que Ecuador es un pais con un gran campo por explotar en el sector de la telefonia
moévil, pudiendo ser la extensién de servicio para sectores no atendidos, muchas

veces por la carencia de cobertura celular en areas rurales y urbano-marginales.

Existen en el pais tres ORMs, Movistar (OTECEL S.A), Claro (CONECEL S.A)
y CNT E.P —Alegro (Corporaciéon Nacional de Telecomunicaciones), todas estas
ha sufrido cambios en cuanto a concesiones y regulacién a lo largo de su historia
por parte de organismos de control y supervision como la SuperTel y Senatel, en

la actualidad todos estos operan bajo licencias de servicios méviles avanzados.
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Figura 1.9 Evolucién del SMA en Ecuador [4]

Segun los datos actuales, es preciso notar que la actuacion privada en el mercado
SMA tiene un fuerte posicionamiento, mientras que la empresa estatal CNT ocupa

la minima participacién en este campo (figura |[1.10))
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Figura 1.10 Participacién de mercado en lineas activas 2012 en Ecuador [4]

1.4.1. Regulaciéon de OMYV en Ecuador

La figura legal de un OMV en el Ecuador no esta contemplada en ningtin man-
dato hasta la actualidad, se han analizado documentos como la Constitucion del
Ecuador, Ley Especial de Telecomunicaciones Reformada (LETR), Reglamento
General a la Ley de Telecomunicaciones Reformada (RGLETR), Reglamento pa-
ra Otorgar Concesiones de los Servicios de Telecomunicaciones, Reglamento para
la Prestacién del Servicio Mévil Avanzado (SMA), Reglamento de Interconexion
y Planes Técnicos Fundamentales (PTF), en los que existen puntos a favor y en
contra respecto a una posible entrada de los OMVs en el marco regulatorio del
pais [20].

El operador CNT EP - Alegro, que en sus inicios tuvo el nombre Alegro PCS
(TELECSA S.A); ingreso directamente al mercado de telefonia celular con una
concesion de SMA en el ano 2003. Su despliegue lo hizo con una red de tercera
generacion 3G bajo la tecnologia CDMA-2000 1X EVDO. Su cuota de mercado
no fue exitosa, principalmente por la tecnologia celular empleada, la cual es cos-
tosa, desde la infraestructura hasta los dispositivos moviles, por lo cual no pudo
competir con un tipo de red lider en telefonia celular; GSM, la misma que es
empleada para los servicios de OTECEL y CONECEL. Pasaron cerca de 4 anos
para que este operador privado (ahora estatal) empiece a promocionar tecnologia
GSM mediante el alquiler de cierta parte de la infraestructura de OTECEL, sin
embargo esto no podia ser aceptado legalmente ya que la figura de OMV hasta
el dia de hoy no consta en los estatutos o mandatos de la nacién, por tanto se
realizo un acuerdo legal para que este operador funcione en calidad de “Roaming
Nacional”, dicho acuerdo estd grabado en la resolucién 558-30-CONATEL-2007.
A pesar de esto, esta compania no ha tenido un indice de penetracién conside-
rado respecto a los otros dos operadores, factores como: estrategias de mercado,
diferenciacion, atencion al cliente, podrian ser los responsables de este suceso. EL
contrato vigente que mantiene esta compaiia también deja la posibilidad al paso

de los OMVs, empleando a este operador como anfitrién [43].
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Capitulo 2

Analisis técnico de un MVNE

2.1. Definiciéon y caracteristicas de un MVNE

Un Habilitador de Redes Moviles Virtuales MVNE (Mobile Virtual Network
Enabler) es un proveedor externo enfocado a la provisiéon de servicios e infra-
estructura para agilizar el lanzamiento de posibles OMVs interesados en ingresar
al mercado de telefonia moévil. Un MVNE proporciona servicios intermedios a los
OMVs que generalmente dependian en su totalidad del ORM anfitrion, ofrecien-
do distintas opciones en cuanto a tal hospedaje, por ejemplo, un MVNE puede
proporcionar infraestructura de red como HLR, SMSC, MMSC, asi como tam-
bién elementos mas avanzados como GGSN, servicios OSS/BSS, y otros sistemas
[21]. En la cadena de valor de telefonfa celular, un MVNE se encuentra ubicado
entre OMV y ORM (figura , nunca entra en contacto con usuarios finales, su
modelo de negocio es de tipo B2B [44].

Acuerdo mayorista
B owv B omvuomr MVNE entre OMV'y OMR M ovr

Branding, Cuntenido
Ventas Operaciones
y Markeling Aplicaciones

Plataforma | Plataforma
Rangos Red de

de valor
Core | numéricos Acceso

ici agregado

T

omv omv OMV
Revendedor Hibrido Completo

CLIENTE

Propietario Dispositivos
At. Cliente
de los [ Tarj. SIM
Distribucion Propia Facturacion /Provisién
clientes propios

Figura 2.1 Cadena de valor OMV-MVNE-ORM

De la figura se observa que un MVNE se comporta como un OMV hibrido,

es capaz de brindar soporte a los OMVs que no requieren tener control sobre los
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elementos de red y también a los que pretenden tener un control total, lo que
involucra flexibilidad para los clientes (OMVs) al momento de elegir este tipo
de servicio. Generalmente los OMVs se concentran en sus estrategias de marca,
ventas y marketing, dejando todo el trabajo de operacién y habilitaciéon back-end
a los MVNEs [21]. Estos habilitadores (MVNE) cuentan con una amplia oferta
de servicios en una sola plataforma, servicios delimitados en tres categorias: Red,

Contenido y aplicaciones, y Operaciones [21].

Este operador-habilitador ofrece plataformas tecnolégicas desarrolladas, y ha al-
canzado un fuerte posicionamiento en el marco de los operadores moviles virtuales,
lo que supone que toda la gestion técnica legal que deberia realizar un operador
movil virtual para su puesta en marcha la puede agilitar un MVNE, su objetivo
es entonces conseguir una entrada de los OMVs que sea rapida, sencilla y con un
menor riesgo ya que la inversion fuerte la asume el MVNE frente al operador de
red [45].

Hoy en dia, varios ORMs estan en el proceso de externalizar algunas de sus partes
en la cadena de valor de telefonfa mévil (figura optando por un MVNE como
solucion tecnologica. Un MVNE cuenta con innumerables recursos de T1T, capital
significativo, y una curva de aprendizaje pronunciada con capacidad de construir

una infraestructura adecuada para el apoyo de OMVs [13].

2.2. Tipos de MVNE

Una clasificacion exacta de este tipo de operadores-habilitadores resulta compleja,
debido a que su presencia y operacién en el mercado de OMVs se comporta segtin
el modelo de negocios de estos tltimos. Segun la firma Pyramid Research, existe
tres categorias de MVNEs: MVNE agregador, MVNE agregador con su propia
plataforma y habilitador especializado [46].

2.2.1. MYVNE agregador

Este tipo de habilitador ofrece servicios de consulta e integracion, ademas de todos
los elementos de red back-office. Tienen la particularidad de ofrecer rapidamente
a sus clientes (OMVs) soluciones order-to-cash. Ztar y TMNG son empresas de

este tipo.
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2.2.2. MVNE agregador con su propia plataforma

Estos tipos de MVNEs han desarrollado una o mas soluciones back-office inter-
namente, y las han complementado con asociaciones para ofrecer servicios de
habilitacién end-to-end. Dentro de este tipo de habilitadores constan companias
como Plintron, Transatel, Forum Mobile, SISTEER, Telcordia, ASPIDER, Effor-
tel, Qualution, Qvantel, Elephant Talk, Baraka Telecom en Asia, Datora Telecom
en Brazil, Arterra y AQL en el Reino Unido.

2.2.3. Habilitador especializado

Este tipo de habilitadores ofrecen solo cierta parte de su red back-office, por
ejemplo: plataformas de mensajeria, de datos y facturacién. Estos operadores no
solo estan enfocados a los servicios de OMVs, sino a otras actividades relacionadas

a las telecomunicaciones [24].

Actualmente los OMVs light haciendo uso de su propia plataforma, solicitan so-
porte y operacion de red por parte de MVNEs, por lo que en el futuro se consi-
deraran a estos habilitadores como entes fundamentales para el funcionamiento
de los OMVs, de forma concreta para empresas que no se dedican a servicios
de telecomunicaciones, por ejemplo: cadenas de supermercados. La presencia de
prestigiosas marcas y sus intereses por este mercado, junto con la explotacion y

crecimiento de redes IP han transformado la dindmica del mercado MVNE.

2.3. Arquitectura y funcionamiento de un MV-
NE

La actividad de un MVNE esta ligada a la relacion entre los OMVs y el ORM,
en la figura se pudo presenta tal relacion dentro de una arquitectura de red
GSM, en medio de los dos operadores surge una tercera entidad, la misma que
tiene como objeto ofrecer una plataforma tecnolégica de gran alcance en la cadena
de valor lo que beneficia tanto a los operadores virtuales como a los operadores

anfitriones.

La tecnologia de red celular depende tinicamente del ORM; el MVNE u OMV no
tiene ningtin inconveniente respecto al tipo de tecnologia empleada (generalmente
3G UMTS), el motivo por el que se maneja una red de tercera generacién (3G)
en lugar de su predecesora (2G), es la alta calidad en cuanto a servicios de voz

y alta velocidad en trafico UMTS, esto junto con servicios avanzados de datos e
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informacién, logran una red multiservicios (telefonia, mensajerfa, internet movil
y banda ancha mdévil), lo cual es ideal para la entrada de OMVs donde uno de
sus principales objetivos es lograr diferenciarse de los tradicionales operadores

haciendo uso de la innovacién en cuanto a servicios.

Antes de analizar una posible plataforma MVNE, es necesario presentar una
ilustracién comparativa entre los modelos simplificados de ORM y OMVs, con
lo que se ofrecen nociones bésicas del alcance en cuanto a infraestructura y al

impacto que podria representar la presencia de un habilitador en este escenario

(figura [2.2).
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Figura 2.2 Comparativa en modelos MNO y MVNO [13]

Nuevamente se observa que la principal diferencia MNO-MVNO radica en la au-
sencia de red de radio acceso (Radio Network, Transmission Network, RF spec-
trum) propia del OMV, pudiendo igualmente alquilar los demés recursos del ope-

rador anfitrién o poseer su propia solucion.

Si un OMV es independiente en el resto de sus elementos, se lo considera como
un OMV completo (Full MVNO), éstos, como se explico en el primer capitulo,
buscan diferenciarse de los operadores tradicionales con propuestas y servicios
diferentes. Para este tipo de operadores, empresas dedicadas a las TICs ofrecen
la solucion MVNE como un modelo de riesgo compartido con esta empresa co-
mo propietario, anfitrién y operador de una plataforma MVNE. A través de esta
solucion convergente, se brindan los servicios correspondientes a los OMVs intere-
sados, habilitando el lanzamiento, en términos de costos y tiempos efectivos, de

servicios diferenciados [13].

29



2.3.1. Plataforma MVNE

Generalmente a esta plataforma se la considera como una soluciéon modular y
escalable basada en elementos de una suite de servicios BSS/OSS. Representa un
solo vendedor pre-integrado y pre-configurado con la capacidad de cubrir todas

las necesidades propias de cada OMV en la actualidad [15].

El nivel de infraestructura de esta plataforma estara de acuerdo a la inversion y
demanda tecnologica por parte de empresas que desean implementar un servicio
de telefonia mévil a sus ofertas comerciales. El éxito de los MVNESs radica en el
dominio del conocimiento y su experiencia obtenida a lo largo del tiempo en el

mercado de las soluciones de software en las telecomunicaciones.

Algunos de los servicios que podria ofrecer una plataforma MVNE son los si-

guientes:

2.3.1.1. Servicios Basicos

= Servicios basicos de voz y VolP, Roaming y mensajeria.

» Servicios de soporte a la operacion y al negocio (OSS/BSS), entre los prin-

cipales:

Facturacién

Control de fraude

e Provision

Tasacion del uso de los servicios

= Servicios Intermedios

e Servicios de atencién al cliente

e Provision de terminales y tarjetas SIM

= Servicios de Valor Agregado Denominados también como servicios acceso-

rios, entre los principales:

e Acceso a internet

Puntos de Acceso (AccessPoints) o Hotspot WiFi

Servicios MMS

Provision de ringtones, wallpapers, etc.
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» Servicios Avanzados

e Entrenamiento
e Servicios basados en localizacion (LBS)

e Base de ubicaciones de subscritores locales (HLR)

Detrés de esta gama de servicios se encuentran equipos y procesos técnico-administrativos
los cuales forman un solo conjunto denominado plataforma MVNE, la misma que

de forma general podria ser representada como en la figura 2.3 claramente se
aprecia que su arquitectura y funcionamiento converge en la relacion ORM -

OMV.

MVNO
MVNO Users

MNO
MNO Team

Managed Services

Project Launch Call Center
Services Services Level 2

Hosting Services Business Operations

MNO IS IT Management Platform
R R Marketing | Sales | Order |
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Network gan'
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Figura 2.3 Plataforma MVNE [I4]

2.3.1.2. Componentes

Desde un enfoque técnico, este modelo general de plataforma MVNE esta com-

puesto de los siguientes elementos:

IT Management platform

Esta plataforma tiene como objetivo promover los procesos de negocios de los
OMVs, tales como: gestion de relacion con el cliente CRM (Customer Relations-
hip Managenmetn), facturacién avanzada, funcionalidades self-care, comunicacion

con ORMs y OMVs, herramientas de marketing y fijaciéon de precios.



La plataforma IT Management, es suministrada por un agente externo lider en
el sector de consultoria y servicios IT (por ejemplo la compania internacional
Capgemini), que con un acuerdo firmado con el MVNE logran brindar un abanico
completo e integrado de servicios méviles MVNE/MVNO abarcando toda la gama

de tecnologias y servicios.

Convergent Service platform

Esta plataforma ofrece servicios de telecomunicaciones convergentes avanzados
(Convergent Telecom Services), por ejemplo comunicaciéon multimedia en tiempo

real, estd compuesta por tres médulos principales:

Content services module

Capaz de ofrecer acceso a servicios de contenido de los OMVs o también contenido

de terceros.

Application services module

Ofrece el acceso a aplicaciones de tipo “must-have” como por ejemplo PIM (Per-

sonal Information Management), mail, chat y mensajeria unificada.

Infrastructure service module

Permiten controlar el acceso a los servicios antes mencionados.

Service Network platform

Esta plataforma comprende todos los elementos de red necesarios para proveer
servicios de telecomunicaciones. Se basa en una red IP NGN (Next Generation
Network) con el fin de ofrecer flexibilidad extendida y capacidades de evolucion
(migracién a IMS - IP Multimedia Subsystem, extensiéon de negocios a otros

paises, etc).
Esta plataforma se encuentra dividida en dos partes:
Core network sub-system

Incluye elementos para el manejo de comunicaciones, como: HLR, G-MSC, Wi-
reless Soft-switch, Media Gateways (MGW), signaling gateways (SS7), iGGSN

32



(combinacién de GGSN — Intelligence Service), Control and Charging Node, Bor-

der Gateway, funciones UMA, componentes de arquitectura IMS.

Enabler sub-system

Brinda acceso a servicios como SIM Applet (multi-IMSI), MNP (Mobile Number
Portability), USSD & SMS Call-back services, IVR system, Voice message system,
SMS-C (short message service), MMS-C (multimedia service), EDGE gateways
(EDGE GW).

Los componentes de las tres sub plataformas MVNE explicadas, estan pre inte-
grados dentro de diversos paquetes que coinciden en una arquitectura tipica para
el despliegue de un OVM (desde un tipo Light hasta un tipo Full) o para seg-
mentos especificos de mercado (Mercado en Convergencia Fijo-Mévil, Aplicacion
Multimedia, etc.)

Managed Services

En caso de que el cliente (OMV) no esté en condiciones de adquirir una solucién
MVNE o no este en la capacidad de operar de forma eficiente, los MV NESs ofrecen

un conjunto adicional de Servicios Gestionados (Managed Service), por ejemplo:

Project services

Destinados a la direcciéon y control de procesos de solucién y negocios (project
management, change management, operation processes, SLA management, cus-

tomization, etc.).

Launch services

Destinados a poner en marcha procesos de solucion y de negocios (installation,

commissioning, design of the solution, etc.).

Hosting services

Incluyen servicios de housing, backup / restoration, network, security and local
connectivity, monitoring 24/7, infrastructure management, .1 incident manage-

ment.
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Business operations services

Destinado a ejecutar las aplicaciones de solucién con las operaciones de nego-
cio cotidiano, entre estos se encuentran: service provisioning, billing and rating

management, invoice control, content management, revenue assurance.

Call center level 2 support services

Involucra servicios de bienvenida, solicitud de calificacién, despacho y asignacion,
servicio incidente de inicio de sesién, seguimiento de SLA, crecimiento y entrega

de reportes.

En este nuevo escenario de telefonia movil en el que intervienen tres agentes
(OMV, MVNE, ORM), independientemente del tipo de tecnologia desplegado en
sus arquitecturas, la interaccién entre usuario-operador-usuario resulta semejante
a los principios basicos de operacion en telefonia celular. Al igual que un OMV,
el MVNE carece de red de radio acceso (RAN), en consecuencia el cliente es pri-
mero detectado por la RAN del operador anfitrién (ORM), el mismo que necesita
recuperar la informacién del abonado desde la HLR del MVNE y segtin dicha
informacién, se pondra en marcha la plataforma VAS (Value-Added Services) del
habilitador moévil, la misma que cumplirda con los servicios solicitados por parte

de su cliente OMV para luego brindar tal servicio al usuario final [47].

La oportunidad para los operadores méviles tradicionales de tomar ventaja de
los OMVs generalmente es mayor que su amenaza competitiva. Sin embargo, el
trafico total que pueden soportar es limitado debido a que estos dos comparten un
recurso comun (espectro radioeléctrico) dentro de la misma érea de cobertura [48],
esto implica que el recurso natural limitado juega un rol importante en cuanto a
acuerdos comerciales entre los agentes y la legalizacion de la figura OMV en el

marco regulatorio de cada nacion.

La figura [2.4] muestra las areas de superposicién de los tres agentes descritos hasta
el momento, lo que permite explicar el alcance de cada uno de estos en cuanto a

nivel de infraestructura y operacion.
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2.4. Requerimientos técnicos para poner en mar-

cha un MVNE

En cuanto a requerimientos técnicos que deben cumplir los MVNESs, se debe
recalcar que esta figura de operador-habilitador tiene el mismo principio que un
OMV con infraestructura propia, con la diferencia de su relacién con el cliente,
el cliente de un OMYV sera una persona o usuario final mientras que el cliente de

un MVNE serd una empresa destinada ofrecer servicios de telefonia maévil.

Fundamentalmente, no existen consideraciones técnicas para la operacion de OMVs
en las redes de los ORM, sin embargo existen algunas caracteristicas técnicas que
podrian afectar su accionar como la gestién de servicios de un OMV, la disponi-
bilidad de equipos méviles y otros dispositivos, y su oferta en servicios [49]. Como
se presenté en la seccién anterior, la gestion del servicio comprende la habilitacion

del cliente, servicio diferenciado, asistencia al cliente, facturacién, entre otros.

Respecto a la seleccion de un operador maévil anfitrién, un OMV tendra en cuen-
ta tanto la accesibilidad del sistema del ORM anfitrién en cuanto a gestion de
servicios, asi como la reputaciéon del ORM en esta area. Por ejemplo, el éxito
comercial de un OMV se vera negativamente afectado si se selecciona un ORM
con una reputacion de mercado inferior en términos de gestion de servicios. Un
punto importante en cuanto a venta de servicios es la gama de dispositivos celu-

lares ofrecidos, esto permite al OMV optar por una u otra tecnologia celular para
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su despliegue. Por ejemplo, la tecnologia GSM domina gran parte el mercado de
Europa, entonces para los OMVs en el mercado europeo, ésta seria la mejor op-
cién, mientras que en EEUU y Corea, equipos CDMA tienen gran demanda en el
mercado, esto podria ofrecer una alternativa técnica para el despliegue de OMVs
en estos paises. El tipo de tecnologia a emplear también estd ligado al tipo de
servicios a ofrecer y el nivel de competencia en el mercado, pudiendo optar por
tecnologias GSM, CDMA o iDEN. Un ejemplo de selecciéon de estos tipos ocurre
en el supuesto de que el OMV se enfoque en servicios push-to-talk (PTT), en
este caso la red iDEN resultaria una opcion preferida. Por otro lado, si un tipo
de tecnologia tiene menor acogida en un sector, el OMV puede negociar acuerdos
al por mayor mas favorables. Por lo tanto, los aspectos o condiciones técnicas
bésicas que deberia considerar un OMV/MVNE para su implementacién depen-
den netamente de su enfoque comercial, esto determinara el grado de inversién

en cuanto a infraestructura.

2.5. Analisis de un MVNA

Un MVNA o Agrupador de Redes Moéviles Virtuales (Mobile Virtual Network
Aggregator) es una entidad con ciertas caracteristicas propias de un OMV y un
MVNE. Su objetivo es la agrupacién de varios OMVs que no cuenten con un
capital alto para ingresar al mercado de telefonia maévil, por tanto el MVNA une
todas estas ofertas y la convierte en volumen de negocios de mayor peso de modo
que el o los ORMs anfitriones tengan intereses por su propuesta. Esto indica que
los MVNASs vuelven a hacer la funcién de facilitadores o de intermediarios entre

el OMV y el ORM brindando o no plataformas VAS para servicios diferenciados.

Segun la empresa de investigacion Signals Telecom, un MVNA no se presenta
en estado puro y con poca frecuencia, tiene como tnico objetivo la agrupacién
de OMVs. Entonces la figura de MVNA la puede adoptar tanto un OMV con
experiencia en el mercado o MVNEs que tengan gran demanda de operadores
virtuales de poca envergadura [I1]. Esto quiere decir que en cuanto a nivel de in-
fraestructura, los MVNASs podrian cumplir con los mismos requerimientos que un
MVNE exige, pudiendo existir ciertas variaciones de acuerdo al enfoque comercial

entre los agentes.
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Figura 2.5 Comparativa entre MVNA y MVNE en la cadena de valor [12]

En la figura [2.5) se observa una comparativa en la cadena de valor de telefonia
celular, donde se tiene a primera instancia la presencia de un OMV con infraes-
tructura propia, seguido de un MVNE y la presencia de un MVNA. La diferencia
entre estos dos ultimos radica en el acceso mayorista que podria obtener el agrega-
dor movil virtual; sin embargo esta figura de operador tendra mayor participacion
conforme la explotacién de los OMVs en el mercado, ya que dependiendo del ni-

mero de estos operadores interesados sera fuerte o débil su propuesta de negocio.

Con la presencia de un MVNA consolidado, se estima que los costes fijos de
entrada en el mercado de un OMV se reducirian por un factor de 5, sin embargo
estos modelos de operador aun estan en las primeras etapas de evolucién, si bien
han logrado reducir tales costes de entrada, esto no representa una reducciéon del
riesgo global, una de las principales causas es la falta de interés por mejorar las
ofertas de mercado de los OMVs [50].
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Capitulo 3
Analisis econémico de un MVNE

En esta seccion se realiza un andlisis econémico a nivel intermedio superficial,
debido a que en el marco regulatorio del Pais no existe la figura legal de un OMV
u MVNE, por tanto no se cuenta con las herramientas necesarias para hacer
una evaluaciéon econdémica detallada, mas bien se utilizan ejemplos de estudios
internacionales acercandolos a la realidad en el pais, esto podria ser sin duda una
guia para establecer las condiciones econémicas legales para el lanzamiento de

este nuevo tipo de operador.

Un analisis econémico estudia la estructura y evolucién de los resultados de la
empresa (ingresos y gastos) y de la rentabilidad de los capitales utilizados, para
esto se basa en la cuenta de pérdidas y ganancias, que también se lo considera
como un modelo de precios. Generalmente un andlisis econémico comprende:
la evaluacién de la productividad de la empresa (determinada por el grado de
eficiencia), la evaluacién de la rentabilidad externa (trata de medir el mayor
o menor rendimiento de los capitales invertidos en la empresa), y por tdltimo un
examen de la cuenta de resultados (cuenta de pérdidas y ganancias) considerando

los componentes en la vertiente de ingresos y gastos (author?) [51].

El estudio arranca por hacer una estimacién del modelo precio para un MVNE
y su relacién con el operador anfitrion y un operador mévil virtual, sin embargo
es necesario presentar en primera instancia un modelo de precios para la relacion
directa entre OMV-ORM, y asi establecer las bases y/o condiciones necesarias
dentro de esta relacion analizando los costos fijos y variables para estimar una
ecuacion de ganancia para el nuevo operador, esto permite considerar una ecua-
cién de ganancia para el OMV dentro de un nuevo escenario ORM-MVNE-OMV
en el cual el principio de interaccion presenta ciertas diferencias que contribuyen
a una critica de ambos sistemas, observando que en condiciones ideales un MVNE

podria ser la solucién en cuanto al lanzamiento de nuevos OMVs, dependiendo
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principalmente del nivel de reputaciéon de marca del OMV a lanzar y la capacidad
suficiente de infraestructura y acuerdos al por mayor con el operador anfitrion
[52].

Luego del modelo de precios, se realiza un andlisis de sensibilidad del mercado
en el cual se retnen datos de ciertos OMVs que estén dentro de un nivel de
desarrollo de TICs semejante a Ecuador. Este anélisis representa una herramienta
dentro de la estimaciéon de riesgos en economia, permite hacer una evaluacién de
parametros criticos que podrian afectar positiva o negativamente el desempeno
de un operador virtual y determinar el impacto de ciertos factores que generan
incertidumbre respecto a los ingresos del mercado y acuerdos comerciales como

cargos de acceso y el nimero de clientes OMV.

Por tltimo se realiza un analisis de otra herramienta para la mediciéon de inversio-
nes de capital en términos de incertidumbre, se trata del analisis WACC, que mide
la tasa de retorno de activos del beneficio obtenido sobre el capital invertido a lo
largo de un periodo de estudio, permite evaluar el comportamiento del mercado
para estimar si la inversion del operador es viable o no bajo ciertas condiciones

propias de cada region.

El principal objetivo de este estudio es analizar los distintos escenarios en los
que puede interactuar un operador o habilitador virtual con el fin de obtener
una estimaciéon en cuanto a términos de inversion de capitales y comportamiento
econdmico del nuevo operador empleando herramientas financieras segtin los datos

disponibles en distintos medios.

3.1. Modelo de precios para la inversiéon de un
OMYV en redes 3G UMTS

Un modelo de precios establece la relaciéon entre un ORM y un OMV desde
un punto de vista econémico, esto permite establecer las condiciones financieras
idoneas para lograr un acuerdo con beneficio para ambas partes asi como también
beneficios para el consumidor final. A continuacién se expone un modelo de precios
basado en el modelo de Leite [53] para la relacién entre un ORM y la inversion
de los OMVs en redes de tercera generacion, este modelo permite hacer una
analisis cuantitativo de la relacion entre estos dos operadores donde se supone un

rendimiento constante a escala y no se considera un costo fijo de entrada [54].

Como premisa se puede mencionar que los ORMs brindan recursos dedicados a
los OMV/MVNESs para su operacién, y estos a su vez tienen que pagar por el

servicio proporcionado, este precio es llamado “cargo por acceso” y se lo podria
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considerar como un punto de inflexion para este modelo de estudio. Entonces el
objetivo estd en que el OMV/MVNE debe negociar con el ORM para obtener los
cargos por acceso mas bajos posibles. A esto debe sumarse la intervencién por
parte de las autoridades de regulacién de las telecomunicaciones para asegurar
una proteccién a las nuevas empresas y garantizar que el nivel de cargo por acceso

sea correcto para promover la competencia en el mercado [16].

En la figura [3.1] se presenta la interacciéon entre un OMV y un ORM desde el

punto de vista econémico:

FCyyyo (Total fixed cozt of MNO) dedicates resource FC.y v (Total fixed cost MVNO)
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MNO MVNO
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Figura 3.1 Interaccion entre un OMV y un ORM para un modelo de precios

Los costos fijos y variables asi como también los ingresos de cada operador se
pueden observar en la figura [3.1] El objetivo de este modelo de precios es el de
maximizar la eficiencia econémica, esto ocurre cuando los precios se fijan a un
costo marginal. A continuacién se describen las variables y su relacién en este

modelo.

La ganancia se calcula mediante:

Ganancia = Ingresototal — Costototal (3.1)

Ganancia = ARPU % clientes — ((costovariabletotal x clientes) + costo fijototal)

Donde:

II = ganancia
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ingresototal dela empresa

p = ARPU (promedio deingresos por usuario) = : :
usuarios activos dela empresa

q = numerode clientes

FC = costo fijototal

VC = costovariabletotal

Por lo tanto:

M=pxq—((VCxq)+FC) (3.2)

La figura muestra una estructura de costos tipica para un ORM y OMV. La
estructura de costos de un ORM esta generalmente concentrada en costos fijos,

entre los principales costos fijos de este tipo de operador se encuentra:

Operacién de la red y costos de mantenimiento (generalmente 30 % de todos

los costos fijos) (NOMC)

Costos de venta (20%) (SC)

Servicio al cliente y costos de facturacién (15%) (CSBC)

Marketing y costos de comunicacién (10-15%) (MCC).

FCogry = CostoTotal Fijodeun ORM (3.3)

FCory = NOMC + SC +CSBC +MCC (3.4)

Los principales elementos de costo variable (por usuario) de un ORM son:

» Costos de interconexién (IC)

» Costo de adquisicion de clientes (CAC)
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» Costes de retencién de clientes (CRC)

VCory = CostoTotal Variable deun ORM (3.5)

VCory = I1C+CAC+CRC (3.6)

Por otra parte, la estructura de costos de un OVM (MVNO) tipico generalmente
estd concentrada en los costos variables (Figura 34). Respecto a sus costos fijos,

los principales pueden ser:

» Atencidn al cliente y costos de facturacion (15%) (CCBC)

» Ventas, marketing y costos de comunicacién (10%) (SMCC)

FConv = CostoTotal Fijodeun OMV (3.7)

FCoumy = CCBC +SMCC (3.8)

Los principales elementos de costo variable (por usuario) para los OMVs son:

» Costos de adquisicion de clientes (CAC)
» Costos de retencién de cliente (CRC)

» Cargos de acceso al ORM (a)

VCony = CostoTotal Variable de un OMV (3.9)
VCoyy =CAC+ CRC + « (3.10)

El costo variable del OMV que depende del ORM es:

agomy = cargosde acceso(pagoal ORM) (3.11)

Los costos variables estdn dominados por los costos de tiempo aire al por mayor
como también por los costos de adquisicion de clientes. Los costos al por mayor
pueden a menudo representar 60-70% de costos de operacién de los OMVs lo cual
implica la limitacion directa del porcentaje de utilidad neta en comparacion con el
total de ingresos. Es por consiguiente esencial para el OMV desarrollar un modelo
de negocios que minimice el costo de adquisiciéon y retencion de clientes, asi como

los costos fijos para que el modelo de negocios sea comercialmente viable.

Numerosos OMVs han tenido éxito al aprovechar la distribucion existente de

activos y canales para reducir estos costos [16].
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Figura 3.2 Estructura de costos tipica para un ORM y un OMV [16]

Durante la implementacion de una nueva red mévil incluyendo nuevos servicios
y aplicaciones, se generaran estimaciones de costos inciertos; el primer paso es
entonces la prediccion de la demanda para el mercado total y las estimaciones de
las cuotas de mercado perdidas a causa de la competencia. Si estas predicciones
resultan ser completamente erréneas, entonces las inversiones también estaran

fuera de escala.

El modelo empleado aqui considera la existencia de un operador movil tradicio-
nal tipo monopolio en el mercado upstream y la presencia de nuevas companias
(full omv) en la competencia dentro del mercado downstream. Un MVNE tiene
presencia en medio de la cadena de valor, ocupandose del mercado midstream,
con la funcién de servir de portador de servicios y aplicaciones para dejar a las

nuevas empresas el trabajo de venta y distribucion.

Para este caso, se asume n OMVs en el mercado downstream (siendo n el numero

de OMV), ademaés de la relacién entre los dos agentes:(pyprvo(qyuNo, IV NO))

, (pmvNvo(avNo,quvNo)) ¥ las ganancias para las companias existentes y las
entrantes como se muestran a continuacion [54]:

n

IIyno = (pMNogMNO+a Y quMVNO) — -
1=1

n

((VCxquvno)+IC Y quvno)+FCuno) (3.12)
1=1
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Iyvyo(n) = puvvo()guvno(n) — (VCyvvo(n) x ..

qmuvno(n))+FCyyno(n)) (3.13)

Describiendo la ecuacion para las companias existentes Iy no:

n
El ORM tiene cierto nimero de OMVs (de 1 an), pyyvo,quNo, Y & Y qMVNO
1=1
son los ingresos del mercado de upstream, pyrv vo,qmvno es el ingreso del mer-
n

cado descendente, & Y. qprvno son los cargos de acceso pagados por las com-
1=1
n
panias entrantes, (VC X qyvno)+1IC Y. quyno es el costo incurrido por el
1=1
mercado ascendente y FCprno es el costo total fijo del ORM.
Respecto a la ecuacion de ganancia para un OMV (11 no(n)) se tiene que:

El término pyrv vogarvvo es el ingreso del mercado downstream, VCayvo(n) X
gvvno(n) son los costos incurridos por el mercado downstream; en la cual estara
presente el término agyryno(n) que son los cargos de acceso desembolsados al

operador anfitrién, por ultimo FCyryno(n) que es el costo fijo total.

De la ultima ecuacién, se observa que la variable de cargos por acceso (a) estd
presente en ambas ecuaciones de ganancia. Es aqui en donde un modelo de estudio
para el acceso e interconexion tiene presencia, se trata del modelo de Laffont &
Tirole [55], en este modelo se analiza como un cargo de acceso se puede determi-
nar con la introducciéon de un nuevo operador, en este caso un OMV, dependiendo
si es independiente o interdependiente del operador anfitrion. Para uno de esos
estados, el cargo por acceso puede ser distinto ya que interviene un factor que de-
pende del estado de los productos (sustitucién o complementariedad). Por tanto,
este modelo determina que el precio de acceso optimo es mayor para el modelo
interdependiente que para el modelo independiente si la demanda de telefonia
movil se encuentra en una relacion basada en sustitucion, sin embargo, si la rela-
cién es complementaria, el cargo de acceso es menor que el costo marginal en el
mercado upstream [54]. Esto indica que si un OMV se pone en operacién, habra
disputas con las companias existentes con respecto a la red y el uso de ancho
de banda. Por lo tanto, es necesario confirmar primero si la relacion esta basada
en sustitucion o complementariedad, accién que debe reflejarse en la politica de

determinacion para los costos de cargo por acceso.
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3.2. La presencia de un MVNE en el modelo de
precios OMV-ORM

En el caso de un MVNE se estudia un modelo de precios para la inversion de
OMVs de tipo revendedores (también conocidos como brand-staping) que se en-
cargan de sellar su marca en el producto para su posterior venta al cliente final.
Es necesario recordar que los MVNE buscan ingresar al mercado con acuerdos
mayoristas con los ORM anfitriones, para asi proveer de la infraestructura nece-
saria a los OMVs que no dispongan de experiencia en el medio y no cuenten con el
suficiente capital para montar su propia plataforma de servicio, que generalmen-
te son empresas no vinculadas a las telecomunicaciones. Un ORM también estd
en poder de convertirse en un MVNE con el fin de soportar estos OMV ligeros
(Revendedores y Operadores de Servicios). En resumen un MVNE tiene igual
comportamiento tecnolégico que un OMV full (ambos tienen elementos de red y
plataformas de servicios), sin embargo su diferencia esta en la cadena de valor,

ya que este habilitador-operador realiza negocios B2B (Business to Business).

Segun la cadena de valor en telefonia mévil (figura , un MVNE se encuentra
en medio de la relacion ORM-OMYV resultando un nuevo escenario en el modelo
de precios. En la figura [3.3| se puede observar el nuevo modelo de negocios donde
un MVNE cumple su rol de intermediario, se observa también la interaccion desde
un punto de vista econémico de estos tres agentes; el propésito de un MVNE es
la provisién de varios servicios tecnolégicos en una plataforma VAS al OMV light

(generante los tipo brand-stamping).

FCyye (Total fixed cost MVNE)

FCyp (Total fixed cost of MNO) - FCypyxo (Total fixed cost MVNO)

dedicates resource service platforms
e - Fom MND #om MVNE “_‘.(‘.’.\'D
IDYERE wa\").b‘ﬂ invest FCyyng
MNO Brand-stamping
MVNO

CONSUME Gy g
pay ARPUyrvo Gy

consume gyvg
PAY Pywo Guso

pay Baywwn

Pay aqynxg

MNO’s Brand-stamping

customer MVNO's customer
VCyppge (Total variable costof MVNE)
VG0 (Total varisble cozt of MNO) VC,yy 0 (Total variable cazt of MVNO)

Figura 3.3 Modelo de precios entre ORM-MVNE-OMYV y su interaccién [16]
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Al igual que el modelo de precios entre un ORM y un OMV, las variables en
cuanto a ganancias y costos se mantienen parcialmente iguales, existiendo ciertas
diferencias por la presencia del MVNE. En esta ocasion, se estudian las variables
involucradas en la relacion del MVNE con su cliente (OMV) y su interpretacion

en el nuevo modelo de estudio.

La estructura de costos para un MVNE esta dominada por los costos fijos, esto es
de suponer debido a que en este escenario este operador-habilitador se comporta
como anfitrion de un OMV. Entre los principales costos fijos se pueden nombrar

los siguientes:

» Operacion de la red y costos de mantenimiento (NOMC)

» Costos por BSS y OSS (OBC)

» Costos de ventas (SC)

FCyyvng = CostoTotal Fijodeun MV NE

FCyyng=NOMC+OBC+SC (3.14)

Los principales elementos de costo variable (por nimero de OMVs) de un MVNE

Son:

» Costo de adquisicién de clientes OMV (CAC)
= Costes de retencién de clientes OMV (CRC)

» Cargos de acceso (pagos al ORM) = aqyvnE

Siendo:
n
AqMVNE = >, qMVNO
1=1
NMVNO — numerode OMYV s
Entonces:

VCyvnge = CostoTotal Variable de un O RM
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VOMVNEZ(CAO+CRO)XTZMVNO—i—quMVNE (3.15)

Respecto a la estructura de costos para un OMV light, los costos fijos principales

SOI:

» Servicio al cliente y costos de facturacion (CCBC)

» Costos por ventas, mercadeo y comunicaciones (SMCC)

FCyvng — CostoTotal Fijodeun OMV

FCopy =CCBC+SMCC (3.16)

Los principales elementos de costo variable (por nimero de clientes) para un
OMYV light son:

» Costo de adquisicién de clientes (CAC)
» Costes de retencion de clientes (CRC)

» Cargos por servicios de plataforma al MVNE = 3

VCony = CostoTotal Variable deun OMYV

VComyy =CAC+CRC+p (3.17)

Considerando también que Bqarvvo = cargosporplataforma (pago al MVNE),

sera el pago por el nimero de clientes que cuente el OMV.

Al igual que el modelo de precios ORM-OMV, la ecuaciéon de ganancia de un
MVNE en este nuevo escenario esta definida por las variables mencionadas con

anterioridad, de esta forma se estima la siguiente ecuacion:

n n
IIvvne=B X quvno)—((VCuyNe XnpmvNo)+a Y quvNO---
1=1 1=1

...—l—FCMVNE) (318)
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Se puede ver que el comportamiento de la ecuacién de ganancia para el MVNE
tiene similar caracteristica que el modelo de precios previo, con la particularidad
de que los ingresos de este operador habilitador inicamente dependen del numero
de OMVs en su cartera de clientes, y sus costos fijos estan relacionados de igual
forma a los clientes OMVs y también por los cargos de acceso a precios mayoristas

desembolsados a los ORMs anfitriones.

Por dltimo se propone una ecuacién de ganancia para el OMV light (brand-
stamping), en la cual intervienen todos los costos fijos y variables, encontrandose
similitudes en términos respecto a la ecuacion de ganancia para un OMV en el
modelo de precios ORM-OVM, sin embargo, existe una diferencia muy notable
en el comportamiento de sus variables, esto se puede notar al comparar ambas

ecuaciones.

La ecuacién de ganancia para este modelo podria ser identificada como:

ITyvno(n) =puvvo(m)auvo(n) — (VCuvNo(n) X quvno(n))...

-+ FCypvno(n)) (3.19)

Haciendo una comparacion de los elementos de costos variables, se observa que en
el primer modelo ORM-OMYV, el costo variable del OMV que depende del ORM

€es:

agony = cargos de acceso(pagoal ORM) (3.20)

Mientras que para la relacion MVNE-OMV:

Bamrv o = cargosdeplata forma(pagoal MV NE) (3.21)

Es aqui donde el MVNE marca la diferencia, ya que segin politicas en el mar-
co regulatorio o acuerdos comerciales entre estos jugadores, puede el habilitador
conseguir mayor descuento en los contratos con el ORM realizando una compra
mayorista de servicio para luego dar un valor afiadido hacia los OMV que en ge-
neral, el mayor interés de incorporar servicios de telefonia esta dado por empresas

ajenas a las telecomunicaciones.

Por otro lado, la relacion directa entre operador virtual y operador tradicional,
en el peor de los casos no podria llegar a una negociacion o eficiencia de economia
ya que estos OMV generalmente no estan en la capacidad econémica de hacer

frente a las condiciones impuestas por parte de estos operadores “poderosos”, sin
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embargo, este escenario podria tener una tUnica via de salida, la intervencion de

organismos de control para lograr un mercado competitivo.

3.3. Analisis de sensibilidad y diagramas de in-
fluencia para la relacion ORM-OMYV

En esta seccion se describe una metodologia para usar el andlisis de sensibilidad en
torno a la toma de decisiones para inversiéon en MVNO. El analisis de sensibilidad
es una herramienta basica en la estimacion de riesgos econémicos y es usada para
identificar los parametros mas criticos que afectan el desempeno de las empresas
pero también para encontrar el impacto de incertidumbres especificas relativo al
ingreso de mercados y contratos de negocios como cargos de acceso, que pueden
ser el punto de inflexién en la relacion de interconexion entre operadores. Como
consecuencia, los pardmetros con un gran coeficiente de sensibilidad tienen una
fuerte influencia en las variables de estado [56]. El anélisis de sensibilidad se basa

en dos supuestos:

1. Como los parametros son generalmente variados en proporciéon lineal, las

variables de estado deben depender linealmente de los parametros.

2. Como los parametros son variados uno a la vez, los diferentes parametros

no deben interactuar en su influencia en la variable de estado.

3.3.1. Diagrama de influencia para un MNO y MVNO

El analisis de sensibilidad es usado para determinar cuan sensitivo es un modelo
a los cambios en el valor de los parametros y en su estructura. Previo al andlisis
de sensibilidad se expone a continuacion un diagrama de influencia para el caso
de un OMV/MVNE y de un ORM el mismo que describe el comportamiento en

los modelos de precios para cada operador explicados en la seccién anterior.

3.3.1.1. Diagrama de influencia de un ORM

En la figura[3.4]se puede observar un diagrama de influencia para un ORM, donde
intervienen todas las variables explicadas en su modelo de precios. Se observa en
la parte inferior de la figura la existencia de un punto de decision del diagrama,
este punto estd condicionado por la ganancia o beneficio del ORM y su relacién

con los cargos de acceso por parte del OMV.
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Figura 3.4 Diagrama de influencia para un ORM [16]

El costo fijo total del MNO, costo variable total del MNO, costo total, ingresos
de clientes, cargos de acceso de MVNO, y la renta total se consideran como nodos
de céalculo intermedio. Las variables restantes se consideran como entradas para

el calculo que por ahora tienen valor constante.

En esencia, el propoésito es similar al modelo de precios con la diferencia de ana-
lizar ahora el valor de los costos, los mismos que afectan al funcionamiento del
sistema y por tanto la rentabilidad del operador podria sufrir cambios no adecua-

dos.

Segiin el modelo de precios de la seccién anterior, la ecuaciéon de ganancia estaba
dada en resumen por la cantidad de ingresos por ano menos los costos totales, tal

como sigue:

TRyvNo — Total Revenue(GananciaTotal)

n

TRMvNO =PMNO XquNOo +0 S quMVNO (3.22)
=1

TC = CostoTotal

TCyno=FC+VC
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n

TCyno =(IC+CAC+CRC) xquno)+IC X S quvno))+--
1=1

. (NOMC+ SC +CSBC + MCC) (3.23)

3.3.1.2. Diagrama de influencia de un OMV

Este diagrama tiene las mismas caracteristicas que el esquema anterior pero ahora
desde la perspectiva de un OMV u MVNE.

Accezz Charges to MNO
(MVNO paid MNO)

a

CAC VCimo MINO': Customers MVNO's ARPU

VCanxoin # Qo) *oe) Parvvos

CRC, o
Custamer Income
Puvnos uvmoR
CCBC, 0
SMCCypn g New MVNO

Investment 7

- Input variable nodes
B Intemnediate-caloulation nodes

Decizion nodes

Figura 3.5 Diagrama de influencia para un OMV/MVNE [16]

En la figura se observan los nodos de variables de ingreso, de decisién y de
célculos que se relacionan entre si para llegar al nodo de consecuencia (ecuacion
de ganancia). Las variables que intervienen en este diagrama son las mismas que
fueron mencionadas en el modelo de precios para un OMV y un ORM, pudiendo
darse aqui una ligera variacion en el caso de ser un Full OMV, ya que se lo podria
plasmar como un MVNE, por lo tanto el esquema de la figura también per-
mitiria evaluar los costos de un habilitador mévil virtual, teniendo en cuenta que
los costos variables de este escenario se vuelven altos debido al acuerdo mayorista
con el ORM, sin embargo el ARPU de sus clientes también sera elevado, ya que

su objetivo es dominar la plaza de lanzamientos de OMVs.

La ganancia total del OMV/MVNE resulta del ingreso total por ano menos el

costo total, por lo que:

o1



TRyvno — Total Revenue(Ganancia Total)

TRyvNo — Ingresospor Usuarios MV NO

TRyMYNO =PMVNO X AMVNO

TC = CostoTotal

TCyyvno=VC+FC

TCyvNo = ((CAC—FCRC—I—Q) X qMVNo) +(CCBC—|—SMCC) (3.24)

Que para el caso de un MVNE, el costo total es:

TCyvNE = ((CAC—I—CRC—FO() X qMVNE)+(NOMC—|-OBC+SC) (3.25)

Las ecuaciones y reflejan el grado de similitud entre un OMV y un
habilitador mévil en términos mercantiles, dejando la posibilidad de estudiar sus

comportamientos dentro de un analisis de sensibilidad en el mercado.

3.3.2. Ejemplo del analisis de sensibilidad en el mercado
OMV/MVNE

Un analisis de sensibilidad permite medir la incertidumbre respecto al lanzamiento
y operacién de una nueva empresa bajo el andlisis en distintos escenarios y con
la identificacion de las variables mas criticas del sistema que podrian afectar de
forma considerable la estabilidad del mismo, es decir este tipo de analisis permite
medir el cambio en un resultado, dado el cambio en un conjunto de variables,
tanto en términos relativos como en términos absolutos [57]. Con este tipo de
analisis se puede identificar las variables mas criticas del sistema para un posterior
estudio de las mismas en busca de asegurar un buen desempeno en los procesos

de planeacion, control y decisiones.

A continuacion se realiza un analisis de sensibilidad de una sola variable para el
lanzamiento de un OMV o de ser el caso un MVNE, se aplica este tipo de estudio
con el fin de identificar el factor mas critico del sistema y con esto dar con el
objetivo principal de encontrar una respuesta en términos de incertidumbre para

la inversién y lanzamiento de OMVs en el mercado de las telecomunicaciones.
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Como se indica al inicio de esta tesis, la figura legal de un OMV en el pais no tiene
presencia, por lo cual se procede a buscar fuentes de informacién sobre operadores
virtuales establecidos legalmente y operando en su respectiva region. Sin embargo
esta busqueda puede resultar muy amplia para lo cual se recurre a términos de
comparacion entre paises, ya sea segun su nivel de desarrollo, segtin la regiéon o

continente, aspectos econémicos, entre otros.

Existe un indice que mide el progreso de los paises a niveles tecnolégicos sociales,
se trata del Indice de Desarrollo de las TICS (IDI), el cual mide y evaltia el nivel
de progreso en cuanto a las técnicas de informacion y comunicaciones (TICS). El
IDI es un indice compuesto formado por 11 indicadores que abarcan el acceso,
la utilizacién y las aptitudes en la esfera de las TIC. Segtun el ultimo estudio
realizado por la ITU (Unién Internacional de Telecomunicaciones), entre el afo
2008 al 2010 los 152 paises contemplados en el IDI han mejorado su puntuacién,

esto representa un progreso continuo en el sector de las TICs y el crecimiento de
la sociedad de la informacién en el mundo (tabla [3.1)).

; Puesto o]} Puesto DI i Puesto DI Puesto DI

et 2010 2010 2008 2008 Eeid 2010 2010 2008 2008
Corea (Rep.) 1 8.40 1 7.80 Georgia 77 3.65 85 2.96
Suecia 2 8.23 2 7.53 Albania 78 3.61 81 2.99
Islandia 3 8.06 7 712 Libano 79 3.57 77 3.12
Dinamarca 4 7.97 3 7.46 China 80 3.55 75 3.17
Finlandia 5 7.87 12 6.92 Viet Nam 81 3.53 91 276
Hong Kong, China 6 7.79 6 7.14 Suriname 82 3.52 78 3.09
Luxemburgo 7 778 4 7.34 Pert 83 3.52 76 3.12
Suiza 8 767 9 7.06 Tinez a4 3.43 82 2.98
Paises Bajos 5 7.61 5 7.30 Jamaica 85 3.41 79 3.06
Reino Unido 10 7.60 10 7.03 Mongolia 86 3.41 87 2.90
Noruega 11 7.60 8 712 Iran (R.1. del) a7 3.39 84 2.96
Nueva Zelandia 12 743 16 6.65 Ecuador a8 3.37 88 2.87
Japon 13 742 11 7.01 Tailandia 89 3.30 80 3.03
Australia 14 7.36 14 6.78 Marruecos S0 3.29 100 2.60
Alemania 15 7.27 13 6.87 Eqipto 91 3.28 92 273
Austria 16 7T 21 6.41 Filipinas 92 3.22 95 2.69
Estados Unidos 17 7.09 17 6.55 Dominicana (Rep.) 93 3.21 89 2.84
Francia 18 7.09 18 6.48 Fiji 94 3.16 90 282
Singapur 19 7.08 15 6.71 Guyana 95 3.08 93 273
Israel 20 6.87 23 6.20 Sira 96 3.05 96 2.66
Macao, China 21 6.84 27 5.84 Sudafricana (Rep.) 97 3.00 94 27
Bélgica 22 6.83 22 6.31 El Salvador 98 2.89 101 2.57
Irlanda 23 6.78 19 6.43 Paraguay 99 287 a7 2.66
Eslovenia 24 6.75 24 6.19 Kirguistan 100 284 99 262
Espafia 25 6.73 25 6.18 Indonesia 101 2.83 107 2.39
Canada 26 6.69 20 6.42 Bolivia 102 2.83 102 2.54
Portugal 27 6.64 29 5.70 Argelia 103 282 105 241
Italia 28 6.57 26 6.10 Cabo Verde 104 281 103 2.50
Malta 29 6.43 31 5.68 Sri Lanka 105 279 106 241
Grecia 30 6.28 30 5.70 Honduras 106 272 104 2.42
Croacia 31 6.21 36 543 Cuba 107 2.69 98 2.62
Emiratos Arabes Unidos 32 6.19 32 563 Guatemala 108 2.65 108 2.39

Tabla 3.1 Indice de desarrollo de las TICs (IDI), 2010 y 2008 (Incompleta) [58]

En la tabla se indican los resultados de la investigacion realiza por la ITU, la
misma estd incompleta debido a la magnitud de su tamano (la tabla completa esta
en el anexo 1). En esta tabla se puede observar el progreso de los paises desde
el ano 2008 al 2010 observando la ubicacién de cada pais, logrando un avance
notorio en muchos de los casos, pero en otros se mantiene su ubicacion y en el
peor de los casos un retroceso. En el caso de Ecuador, se observa una estabilidad
para ambos periodos en el puesto 88, con un incremento de 0,86 lo cual es un

indicativo de que existe progreso pero a paso lento. La idea consiste en seleccionar
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uno o varios de los paises que se encuentren dentro del rango de progreso (IDI)
de Ecuador para realizar una estimacién en cuanto al andlisis de sensibilidad,
para lograr una mejor perspectiva se recurre a tomar como referencia paises que
cumplan con el primer requisito IDI y que se encuentren dentro de la region de
Sudamérica, obviamente que en estos paises se debe contemplar la actividad legal

de un OMV/MVNE y su presencia debe ser sélida en la actualidad.

Caso 1 - Tailandia

En primera instancia se estudia el comportamiento econémico de un OMV/MVNE
que se encuentre operando en un pais con un nivel de IDI semejante a Ecuador,
este pais puede ser Tailandia o Iran, sin embargo la presencia de OMV en paises
de medio oriente tiene la penetracién mas baja respecto al resto de regiones, mien-
tras que en sectores como Asia la presencia de los OMVs tiene gran impacto. Uno
de los mayores operadores virtuales en Tailandia es la compania ptublica llamada

SAMART Corporation , la misma que sirve como ejemplo para este caso.

En la tabla B.2] se indican los datos obtenidos de este OMV en su direccién de

internet, tales datos son empleados como variables de ingreso y de decision.

Variables MVNO (por Valor Base Limite inferior Limite superior
afio)
Numero clientes MVNO 200,000 100,000 300,000
ARPU MVNO $250 5200 5275
Cargos acceso a MNO $75 $75 $75
Costos por adquisicion $48 $46 S60
de clientes
Costos por retencion de $20 $18 26
clientes
Servicio al cliente y $4,000,000 $3,750,000 $5,000,000
facturacidn
Ventas, Mercadeo y $2,600,000 $2,400,000 $3,500,000

costos de comunicacion

Tabla 3.2 Variables de ingreso y estimaciones para la entrada de OMVs (Caso 1)

[54]

En este cuadro se indican también posibles valores (valor base, .limite inferior
y limite superior) que podrian tener las variables, ya sea en rangos menores a
la media o en su defecto un limite superior, estos datos son supuestos segtin los
indices de penetracion de poblacién y su situacién en el mercado de telefonia maévil
lo que implica inferencia estadistica. Estos valores de limites pueden ser estimados
por el OMV con la certeza de que su variable no podria alcanzar tales niveles,

permitiendo delimitar el area de estudio. Para este ejemplo, a la variable niimero
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de clientes del OMV se la considera como factor critico en el comportamiento
economico del operador virtual, la misma que afecta a la ganancia de la nueva

compania en forma directa.

Todas las variables de la tabla dependeran de un valor inicial, el mismo que
se encuentra en la primera columna. El valor base de nimero de clientes OMV
es una estimacién del promedio de usuarios que un OMV podria tener al iniciar
su actividad comercial. Segtin estos datos, se puede realizar una estimacion de la

ganancia a lo largo de un ano:
Célculo:

Para el valor base inicial de g1 nvo = 200000 se obtienen los siguientes resultados:

TRyMYNO =PMVNO X qMVNO

TRMVNO = 250 x 200000

T Ryrv o = 50000000

TCyvno = ((CAC+CRC +a) X quyno) +(CCBC+SMCC)

TCrvno = ((48+ 20+ 75) x 200000) + (4000000 -+ 2600000)

TCyyvno = 35200000

IIyjyno=TR-TC

Iy o = 14800000

Esta ganancia representa aproximadamente el 52.6 % de su inversién de $28160000

(considerando el 80% del costo total en inversiones).
Para el caso de qpryynvo = 100000 se obtiene 11y vo=-$50000
Para el caso de gprvvo = 300000 se obtiene 11y nvo=-$25700000

El comportamiento de este mercado segtin la variacién en el niimero de clientes

su muestra en la figura [3.6]
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Figura 3.6 Anélisis de sensibilidad para el nimero de clientes de un OMV[I6]

Esta figura representa el comportamiento ascendente/descendente del mercado
segun el cambio en la variable numero de clientes OMV. Se podria suponer, segtin
la linea horizontal, que el OMV obtendria una ganancia de al menos el 70% de
su inversiéon ($20000000) cuando a lo largo de un ano su nimero de clientes sea
aproximadamente de 255730. Por lo tanto esta cifra resulta crucial en el estudio
de mercado ya que permite medir la sensibilidad del mismo respecto a la toma

de decisiones en la inversion de capitales y su rentabilidad a futuro.

Caso 2 - Chile

El pais chileno cuenta con un IDI de 4.65 ubicado en el puesto 55 para finales
del 2010 (anexo 1), convirtiéndose en el primer pais sudamericano en alcanzar
este nivel. Este ejemplo permite conocer la situaciéon del mercado en cuanto a
sensibilidad para un pais ubicado por adelante de Ecuador, lo que representaria
una estimacion del futuro del mercado nacional debido a su situacion geografica y
politica en la actualidad. Se han tomado datos de uno de los OMVs que han tenido
mucha aceptacién en el mercado downstream (Virgin Mobile), segiin su estrategia
de negocios han alcanzado atraer a un nimero considerable de poblacién, en

especial a jovenes.

En la siguiente tabla se indican los datos obtenidos de este OMV segtin las esta-
disticas de la Subsecretaria de Telecomunicaciones de Chile [59], tales datos son

empleados como variables de ingreso y de decision.

26



Variables MVNO (por Valor Base Limite inferior Limite superior

afio)
Numero clientes MVNO 50,500 36,000 65,000
ARPU MVNO 5466 5186 $1118
Cargos acceso a MNO $140 $140 $140
Costos por adquisicion $93 $37 $223
de clientes
Costos por retencion de $37 s14 589
clientes
Servicio al cliente y $4,000,000 $3,800,000 $5,000,000
facturacion
Ventas, Mercadeo y $3,000,000 $2,800,000 $4,000,000
costos de comunicacion

Tabla 3.3 Variables de ingreso y estimaciones para la entrada de OMVs (Caso 1)

[58]

Nuevamente la variable “ntimero de clientes”, sirve como factor de sensibilidad

para evaluar su comportamiento a lo largo de un ano.

Céalculo:

Para el valor base inicial de gy yvo = 50500 se obtienen los siguientes resultados:

TRyvNo = 23533000

TCyvno = 20635000

ITyvno =TR—TC

Iy o = 2898000

Esta ganancia representa aproximadamente el 17.55% de su inversién de $16,508,000

(considerando el 80% del costo total en inversiones).
Para el caso de gy vo = 36000 se obtiene Iy no = —6780000
Para el caso de ¢y yo = 65000 se obtiene Iy vo = 34290000

El comportamiento de este mercado segtin la variacién en el niimero de clientes

su muestra en la figura [3.7]
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Figura 3.7 Anélisis de sensibilidad para el nimero de clientes de un OMV, Caso
2 [16]

Segun los valores de la tabla se puede estimar un progreso en la operacion
de este operador para luego de un afio ya que si bien su ganancia es del 17% de
su inversion, se observa que para un aumento maximo de clientes, su ganancia
podria alcanzar hasta el 200% de la inversién inicial, provocando mayor interés
en la inversion de capitales, sin embargo esta estimacion es ideal ya que el valor
supuesto como limite no es alcanzable debido a varios factores, como la carencia
de capitales, baja capacidad de competencia en relacion a las cuotas de mercado

de operadores moviles posicionados, inexperiencia en el sector, entre otros.

Se puede también utilizar como factor critico otro tipo de variable, aun asi, se
considera que el nimero de clientes es un factor de incertidumbre por lo que es
necesario su estudio. Esta variable podria resultar una de las mas cruciales debido
a que de esta cifra depende el lanzamiento y subvenir de un nuevo operador, por
lo cual los nuevos operadores deberian aplicar estrategias de mercado en cuanto
a la atraccion y retencion de clientes, servicios y mejores tarifas, todo en pro del

beneficio del cliente y mejorando la competencia en el medio.

3.4. Analisis WACC

El analisis WACC es generalmente utilizado para calcular el costo general del
financiamiento de una compainia. Es el minimo retorno aceptable de una inversion,
permite definir si un desempefnio corporativo es positivo o negativo segin una
rentabilidad esperada. Una definicién mas concreta establece que el WACC es un
costo de oportunidad equivalente al retorno total que los inversionistas esperarian

ganar al invertir en una opcion de riesgo. Mide el costo del capital entendido éste
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como una media ponderada entre la proporcion de recursos propios y la proporcion
de recursos ajenos, se calcula tomando en cuenta la respectiva proporciéon de

deuda y acciones en la estructura del capital de la compania [60].

El céalculo del WACC es muy complejo y requiere amplios conocimientos en eco-
nomia y finanzas. Se ha realizado una investigacion sobre el cédlculo completo del
mismo que se presenta detalladamente en el anexo 2. Si bien el analisis WACC
sirve como herramienta que incluye varios factores necesarios para determinar
la rentabilidad futura de una empresa, este involucra técnicas avanzadas y de
precision para lograr un resultado correcto, de lo contrario se obtendrian falsos
resultados o errores al no tener presente una definicién exacta del mismo [61],

estos errores pueden ser debido a:

» Utilizar una tasa de impuesto equivocada.

= Utilizar el valor contable de la deuda y equidad tedrica en lugar de la co-

rrecta valoracién.

= Suponer una estructura de capital que no es ni la estructura actual ni la

prevista.
= Fallas en el cumplimiento de "tiempos coherentes de las formulas".
= Suponer una declaracién incorrecta de los activos.

» Utilizar formulas equivocadas para el calculo del WACC.

Luego de los anélisis expuestos anteriormente (Modelo de precios y anélisis de
sensibilidad), reforzamos el estudio econdémico en torno a toma de decisiones
para la inversiéon en un OMV, realizando una estimacién del valor del WACC.
Este andlisis no presenta valores exactos de rentabilidad futura debido a que
el mismo requiere informacién veridica de una empresa establecida que cuente
con un determinado capital, asi como también tasas de interés independientes
de la compania y establecidas por terceros. Ademéas de las condiciones legales y
financieras de cada region, existe informacion que cada empresa reserva de manera

confidencial para si, evitando de este modo riesgos en el mercado competitivo.

Los valores requeridos para el calculo se han tomado de diversas fuentes, la cifra
correspondiente a la tasa de impuestos se obtuvo del Servicio de Rentas Inter-
nas del Ecuador, que establece que: “La tarifa del impuesto a la renta para las
sociedades para el ano 2011 sera del 24%7, el costo de la deuda se ha determi-
nado como la tasa de interés activa efectiva vigente segtin la entidad bancaria

que brinde el préstamo para la inversion, como ejemplo se han rescatado datos
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del Banco Central del Ecuador, presentando una tasa de interés del 9.53% anual
para el segmento productivo empresarial. Para el costo de patrimonio sin deuda,
se toman como referencia tasas de rentabilidad de operadores moviles virtuales
de Espana cuya renta es aproximadamente la mitad del promedio de los tres

principales operadores méviles tradicionales (15%).

Para este estudio, se ha realizado una serie de procesos en una hoja de céalculo en
Microsoft Excel (anexo 3) segtn las ecuaciones descritas, en la que se obtienen
los siguientes resultados (tabla [3.4):

Periodo WACC (%)

Aiio 1 12,05%
Afio 2 11.36%
Ao 3 10,57%
Afio 4 11,62%

Tabla 3.4 Resultados WACC para un periodo de 4 anos en la inversion de un
OMYV en Ecuador

En la figura (3.8 se aprecia el comportamiento de la rentabilidad (WACC) segun
la variacion del tiempo, la misma que sera ascendente luego del tercer ano, lo cual
deja carta abierta para la toma de decisiones en la inversion o no del proyecto
OMV/MVNE. Los valores encontrados estan por encima del 67% de la rentabi-
lidad exigida por parte de los inversionistas, lo que representa un mercado con
futuro, resultando una tasa de retorno de activos aceptable segin el ntimero de

anos de la compafiia en operacion.
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Figura 3.8 Variaciéon de la rentabilidad WACC dentro de un periodo de 4 anos

Todos los analisis realizados en esta seccién representan una herramienta muy

util para el estudio de la factibilidad o la imposibilidad de implementacion de
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un OMV/MVNE en el pais, bajo ciertas condiciones técnicas econémicas. Los
estudios revelan que un OMYV puede surgir en el mercado de telefonia movil de
acuerdo a los niveles de infraestructura que disponga, asi como también de los
acuerdos financieros que pueda negociar con los ORMs en su sector. El niimero
de clientes serd el factor critico de todos estos andlisis, ya que representan los
ingresos de forma directa en todos los escenarios de interaccién, resultando el
modelo ORM-MVNE-OMYV uno de los més aptos para la inversion de OMV, ya
que segun el analisis de variables en su modelo de negocios, el MVNE podria

obtener mayores ventajas frente a la presencia de OMVs inexpertos.
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Capitulo 4

Proyecciéon de un MVNE en el

Ecuador

En este apartado del analisis se considera necesaria la visibilidad de los resultados,
para poder compararlos con una propuesta de la que se obtendran conclusiones y
experiencias para futuras implementaciones y pruebas entorno a los Operadores

Moviles Virtuales.

La principal interrogante se referira a la factibilidad de la implantacién de nuevos
operadores en el mercado de telefonia movil en el pais, teniendo en cuenta siempre
el favorecer a la poblacién al otorgar mayor dinamismo en cuanto a telecomunica-
ciones, lo que se considera un factor primordial en el analisis de mercado. Es por
tanto necesario aclarar ventajas y desventajas que representa la presencia de un
habilitador de redes méviles virtuales desde distintas perspectivas, inicamente de
este modo se ofrecerd una Optica convergente con beneficios para todos las partes

que intervienen en el medio.

Se suma a esto: una proyeccién de la implementacion de un MVNE que acapare
agresivamente (en base al sistema legal del pais) el mercado de los OMVs, y sus
repercusiones en el mercado de telefonia celular. La proyeccion puede ser viable
comparando la situaciéon nacional con similiares regiones y analizando fracasos y

éxitos de OMVs a lo largo de su lanzamiento en el mundo.

Analizar la presencia de un MVNE desde una éptica técnica-econdémica permi-
te emitir conclusiones un tanto reales sobre su implementacion y desarrollo, el
estudio de casos en sectores con tecnologia similar a la de Ecuador facilita la de-
terminacion de cifras que se empleen posteriormente como una guia para futuros

trabajos.
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4.1. Ventajas y desventajas de los MVNEs

Segun el estudio y analisis elaborados en los capitulos anteriores, pueden existir
diversas fuentes de investigacion y por tanto distintas perspectivas. La idea con-
siste en agrupar todas estas y generar en lo posible una perspectiva comun en la
que se encuentren presentes beneficios y desventajas para: los operadores de red
tradicionales, para los operadores moviles, para los habilitadores y también para

los clientes.

La tabla siguiente presenta un resumen de las ventajas y desventajas de un MVNE

como proveedor de infraestructura para los MVNOs y como cliente de un ORM:

Ventajas MVNE Desventajas MVNE

Menor riesgo de pérdidas en inversiones para los El MVNE no es un operador mévil nato, por lo que
MNO y MVNOs. estd condicionado al MNO en cuanto a costos,
calidad de red y servicio, soporte, entre otros.

El MVNQ puede enfocarse netamente a su Acuerdos no favorables a largo plazo en cuanto a
negocio, marketing y ventas. costos recurrentes del MVNE.

El MVNE permite reducir costos de lanzamiento.

El MVYNE puede reducir costos de operacion al ser
un multiple servidor de MVNOs.

No existe competencia entre el MVNO y MVNE.
Plataforma WVAS: cada MVNO tiene su propio
perfil, con posibilidad de ofertar servicios,
productos diferenciados.

El MVNE permite reducir el tiempo de
lanzamiento para los MVNOs.

El MNO puede ser su propio MVNE.

El MNO tiene menor interfaces que gestionar a
nivel tecnologico.

Agrupacion de negociaciones individuales en un
gran contrato entre el MVNE y MNO

Tabla 4.1 Ventajas y desventajas MVNE

Las ventajas y desventajas que se muestran en la tabla anterior, estdn fundadas en
el estudio y andlisis de los capitulos iniciales, los cuales ratifican que un MVNE
presenta un mayor numero de ventajas que desventajas desde una perspectiva
general, por lo que su implementacion es favorable a simple vista, sin embargo,
todo el proceso de ejecucion para el lanzamiento de estos tipos de operadores
estd nuevamente ligado a la normativa que imponga la autoridad competente,
que debe prestar principal atencion a los cargos por acceso y a la calidad de

servicio, siendo éstos, pilares fundamentales para los acuerdos entre estos agentes

[18].
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4.2. Proyeccion del mercado de telefonia moéovil

en torno al impacto generado por futuros
OMVs.

La proyeccién de un MVNE estd marcado por la evolucion del mercado de telefo-
nia mévil respecto al lanzamiento de futuros OMVs en la region. En Latinoamérica
apenas se esta legalizando la figura de un OMYV, por lo que la proyeccién de un
MVNE se veria afectada por las leyes vigentes de telecomunicaciones en cada
region, es menester considerar que los servicios de MVNE pueden ser también
ofertados por un MNO pero esta transaccion produciria una serie de conflictos

que se senalan mas adelante.

La proyeccién que se realiza a continuacion permite estimar los beneficios y pre-
juicios que supondra la implementaciéon de un MVNE en Ecuador tanto para
clientes como para las empresas ofertantes del servicio de telefonia maévil bajo

esta modalidad.

El estudio necesariamente debe ser realizado para un periodo determinado de
tiempo, en el andlisis efectuado en los capitulos anteriores se establecié un tiem-
po de 5 anos. Se realizé una proyeccion econémica de mercado para la viabilidad
de un MVNE segiin el nimero de usuarios de los MVNOs, el estudio de sensibi-
lidad mostré que el factor de mayor peso en este mercado serd precisamente la
cantidad de usuarios que pueda obtener un MVNO. Para el primer caso analizado
se determiné que el operador Samart podria recuperar su inversién en un 70 %
para el primer ano si su numero de clientes aumentaba un 25 %, lo que se conside-
raba posible segiin estimaciones basadas en el indice de desarrollo de tecnologias
de comunicacién e informacién. Para el caso de Chile (Virgin Mobile), si bien la
inversion no se refleja en el primer ano, se divisan fuertes ganancias si la canti-
dad de clientes incrementa aproximadamente un 30%, para esto se ve necesario
mejorar la oferta y marketing en cuanto a la atraccién de clientes y disminuir la

tasa de churn.

El analisis WACC estudiado en el capitulo anterior permitié proyectar la via-
bilidad de un MVNO/MVNE, midiendo la rentabilidad de una inversién de un
nuevo proyecto con varios factores en andlisis, esta rentabilidad cumplié con lo
exigido por parte de los inversionistas a partir del tercer ano del lanzamiento
del MVNO. El comportamiento de la curva de rentabilidad se podria relacionar
con los estados que pueden atravesar generalmente los operadores virtuales en el
mercado. tal como se presenta en la figura |4.1], se puede observar que un OMV en

su trayectoria de lanzamiento y operacion atraviesa por tres etapas: lanzamiento,
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Figura 4.1 Porcentaje de penetracion MVNE en distintas etapas [12]

Por lo tanto, el lanzamiento de un MVNO/E en Latinoamérica tiene un futuro
prometedor si el mercado y las condiciones legales dan apertura a este modelo
comercial para alcanzar un nivel maduro como es el caso del continente europeo,
sin olvidar que algunos OMVs han tenido un fracaso rotundo principalmente por
la falta de experiencia en su plan de operacién. Por otra parte existen casos de
operadores virtuales de gran éxito en varias regiones, por tanto, es posible en la
proyeccion realizada en este capitulo determinar los efectos que se han tenido en
pronoésticos determinados en otros paises, pudiendo establecer un modelo a seguir

para la constitucién de un MVNE en el pais y en la regiéon latina.

Para esta seccién, se toma como referencia un caso de estudio sobre el impacto
de un exitoso MVNE en Europa, concretamente en Alemania, el MVNE llamado
VISTREAM propiedad de la empresa lider en servicios tecnoldégicos MATERNA;
en base a su fuerte presencia y experiencia como habilitador mévil se puede
realizar una propuesta del modelo de negocios que podria ofertar un operador de
similares caracteristicas para su posicionamiento en la Latinoamérica, todo este
analisis estara ligado al éxito o fracaso de los pocos OMVs que estan presentes

en esta region.

Como antecedente se conoce que la empresa MATERNA fue fundada en 1980 en
Dortmund, cuenta con el operador 100% MVNE llamado VISTREAM que es el

primer y unico en la regién alemana.

Este operador tiene relacién con varios operadores moviles en FEuropa, siendo

estos:

= P&T
= Oy

Vodafone

E-plus

Telering
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= SFR

» BT

= AOL

Mobilkom austria

4.2.1. La evolucion del mercado de OMVs en Alemania

Se hace un recuento del mercado de la telefonia movil virtual en Alemania con
el fin de dar a conocer las razones por las que los MVNE tuvieron éxito en este

mercado.

En Alemania y en otros paises de Europa en general (mercado con fuerte po-
sicionamiento de OMVs), los operadores virtuales empezaron su propuesta de
mercado como “Service Providers” (SP) los cuales simplemente se dedicaban a
revender servicios bajo su propia marca, como todos estos estaban sujetos a con-
diciones de servicios del MNO, era muy dificil que haya competencia de servicios

y diferenciacién entre los virtuales.

Para dar solucién al inconveniente de los SP, surge la alternativa de MVNO de
bajo costo y servicios basicos (“No-frills”), estos ofertaban servicios diferenciados
a precios bajos pero usando la misma interfaz que los SP, por lo tanto su depen-
dencia seguia atada al MNO, encontrando nuevamente una batalla por mantener

precios bajos entre los OMVs clientes.

Como ejemplo en este caso, el operador e-Plus (MNO Hosting) que en un deter-
minado tiempo ostentaba una posicién equivalente a la de Claro en Chile por su
cuota de mercado y margen de rendimientos, alcanzé un volumen de ventas de
3,6 millones de suscriptores con sus OMVs bajo el modelo No-Frills (cadenas de
descuentos y varios como: Simyo, blau.de, Klarmobil, easyMobile.de, Aldi Talk,
etc.) [18].

La siguiente etapa de operadores virtuales fueron marcados por servicios de valor
agregado (VAS-MVNO) y competencias comerciales para cada OMV. Un ejemplo
de estos operadores son los enfocados a nichos especificos de estilo de vida que
destinaron todo su estudio a este sector, asi como también operadores en el caso
de servicios triple play (television por cable). Esto produjo que los MNO bus-
quen mayor diferenciacién de servicios VAS, administraciéon de contenido, planes

tarifarios, etc.

El operador VISTREAM se present6 como la solucion MVNE para los VAS-

MVNO que buscan la diferenciacién de sus contrincantes con una oferta de servi-
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cios de valor agregado, estos operadores debian desarrollar sus propias platafor-
mas de servicios a un alto costo para ofrecer servicios convergentes que el MNO

no podia, por lo que el MVNE fue la mejor medida.

4.2.2. Caracteristicas y servicios de VISTREAM
Se resumen las caracteristicas técnicas y comerciales de este MVNE:

» Core network infrastructure

» Network code

= Number range

= Mobile Number Portability

= Interconnectivity

» Hospedado en la red de E-Plus (Miembro del grupo KPN)

= En 3 anos obtuvo mas de 1 millon de suscriptores en Alemania
= Cuenta con mas de 12 MVNOs en Alemania

s Lider en servicios para VA-MVNOs

Los principales MVNOs que gozan de los servicios avanzados de este habilitador
son: ArCard-Mobile FonEze-Mobile, SIM-Mobile, Solomon, y SimSay. Algunos de

los servicios que presta:

= SIM management

= Device management and OTA

» Handset personalization (ringtones, logos, wallpapers)
= Voice services inc. voice-mail, callback

= SMS/MMS inc. premium SMS

= WAP /Internet

= Mobile marketing

= Content management and delivery

= CRM and billing, pre and post- paid.
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4.2.3. Componentes VISTREAM

Los componentes con los que cuenta el operador VISTREAM son:

MNO

Network

Elements

WAP -GW Fraud

detection
and

International prevention
Callback

MMSC

Mobile
Marketing

Product

Catalogue Content LG e

MNP Server

Mediation / OTA
Rating

Billing

Cust .Care Device
Management IN/Prepaid

Provisioning

Figura 4.2 Componentes de VISTREAM administrado por la empresa MATER-
NA [17]

Siendo lo senalado en azul, propiedad de la empresa MATERNA y en amarillo, los
componentes de empresas terceras. Se observa que el éxito de este habilitador y
varios OMVs estd en la unién de fuerzas ya sean estas comerciales o tecnologicas,
con el fin de enlazar conocimientos para llevar a cabo un plan satisfactorio, esto
deja claro que en muchos de los casos la externalizaciéon de herramientas puede
fortalecer a una agrupacion tipica individualista. Para el caso de Ecuador, resulta
muy dificil este panorama ya que la sociedad siempre ha tenido un comportamien-
to individualista, y por tanto los planes de unién han fracasado. Los monopolios
pretenden obtener el dominio total en el mercado de telecomunicaciones. Estos
monopolios en el pais han mantenido por anos precios muy altos sin considerar
una adecuada inversion en tecnologia, lo que representa lo opuesto a la razén de

existencia de un operador mavil virtual.

Determinar brevemente el futuro para un OMV en Ecuador podria ser posible
con la segmentacion de varios de sus componentes o funciones a empresas terceras

que estén dispuestas a llevar a cabo un plan ambicioso que representaria un OMV
lider y tinico como es VISTREAM.
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4.2.4. Arquitectura VISTREAM

La arquitectura de red para VISTREAM es la siguiente:

Host MNO vistream
servce
/ Platforms Business Support System
- Products and Tariffs MVNO2
Baciek MMSC - Workflow
L LTS e e\ Management
- Provisioning
WaAP Mediation - Customer Care MVNO3
b - Customer Lifecycle
SMSC Billing - Product Lifecycle
- Reporting
- Fraud Management
IN - Mobile Number
Portability
- Interpartner Billing
Msc (G)-MsC, MVNO N
network Voice Mail

Host MNO Host Interconnection MNP Lawful

2G / 3G MNO To other Inter-

= E networks (Voice, ception
Radio Roaming SMS, MMS) '

Partners

© MATERNA GMBH

Figura 4.3 Arquitectura de una red de VISTREAM [17]

En la figura [£.3] se evidencia la funcién que desempena la plataforma MVNE
para dar servicio a los MVNOs clientes, mediante servicios BSS y OSS. Esta

arquitectura permite:

= Interconexion con el MNO solo por protocolo SS7 para voz y via protocolo

IP para Datos
» Facil integracion con los MNO futuros
= Control total sobre servicios de voz y datos

= Nuevas aplicaciones y servicios, nuevos planes tarifarios pueden desarrollar-

se independientemente del MNO

s CRM y facturacion se utilizan como servicio gestionado, es decir, pue-
den ser facilmente intercambiados por CRM existente y facturacion de
MNO/MVNO.

En cuanto a la arquitectura de un MVNE en la region latina se considera que po-
dria existir una inversion nacional o extranjera, lo que representaria la inexistencia
de barreras para su puesta en marcha, sin embargo serd necesario considerar las

condiciones legales de cada pais.
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4.2.5. Modelo de negocios en VISTREAM

Los modelos de negocios que emplea en la actualidad este operador, pueden servir
de ejemplo para la proyecciéon de un habilitador de redes virtuales en el pais o
region, todo dependera del indice de participaciéon de nuevos operadores en el

mercado.

Modelo 1: Plataforma de servicios

Para este modelo el operador MVNE solo participa como una plataforma de
servicios debido a que el MNO y el MVNO realizan un acuerdo comercial de

forma directa.

3rd party
Vandors MATERMNA
- MVNO
MVWMNE Service
Core/TT/VAS " A
Platforms Commissioning |
W based on MO :
i
|
Indirect
MVN E Customer
Relationship
\ |
1
|
S |
Radio Nebwork Contract ,",
Wholesales
0 Ny |
Subscriber
Host MNOD

Figura 4.4 Modelo de negocios - plataforma de servicios [1§]

Modelo 2: Revendedor de trafico

En este modelo la relacién comercial entre el MVNO y el MVNE es directa, siendo

este ultimo, revendedor de tréafico y proveedor de plataforma de servicios.
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:::“Er:: _ MATERNA

MVNO
MVNE Service
Core/IT/VAS l
Platforms .
Commissioning
" basad on MO
/ Contract
MVNE
&S
Radio Network
Wholesales
|
Subscriber
Host MNO

Figura 4.5 Modelo de negocios - revendedor de trafico [1§]

Modelo 3: Habilitador plataforma VAS

Aqui el MVNE desarrolla su propio MVNO con su plataforma VAS

HostMNO NN "S0° et mmmmmmy

n MVNO
‘ V.
Metwork Connection
1 Usage of Technical
+ Platform
Diirect
Customer
MVNE B
[ |
Contract
MVMNE Service
Core/IT/VAS
Platforms
- 2
Subscriber

MATERNA _ Vendors

Figura 4.6 Modelo de negocios - Habilitador VAS [18]

Segiin el escenario comercial de los tres modelos de negocios presentados, el mode-
lo que podria mayormente adoptar un MVNE es el mismo que tendria el operador

analizado en este estudio, es decir un Full MVNE que se constituya en un habili-
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tador que preste servicios de valor agregado y servicios OSS/BSS para los clientes

MVNE, enfocando siempre su servicio a nichos de mercado especificos.

4.2.6. Modelo WIN-WIN

El objetivo del proyecto MVNE frente a los dos participantes (MNO y MVNO),
es el de encontrar un modelo WIN-WIN en el que todos tengan sus beneficios y
por tanto la participacion de estos tres sea un éxito. Los beneficios para el MNO,

SOI:

Externalizacién de los MVNOs

Posibilidad de vender mas servicios incluidos VAS

» TTM (Time To Market) permite capturar los principales MVNOs

Escaso esfuerzo de integracion MVNE

Modelo de negocios flexibles
Beneficios para el MVNO:

» Configuracién de un asociado flexible que sirva a miltiples VA-MVNOs

= El duenio de la plataforma es capaz de desarrollar nuevos VAS y tarifas en

un tiempo corto

= Referencias sélidas en el ambiente mévil y en servicios gestionados

Dentro de los beneficios que obtienen estos jugadores, se encuentran légicamente
las ganancias por sus servicios prestados, el MNO por ser el anfitrion, el MVNE
por ser una plataforma de servicios y/o anfitrién, y el MVNO por brindar servi-
cios moviles a usuarios finales, lo cual implica como se dijo en el capitulo 3, costos
y cargos por acceso. Este factor es el que tiene mayor importancia en cuanto a los
acuerdos que se realice entre los agentes mencionados, de forma concreta se hace
referencia a los cargos por acceso del MVNE hacia el MNO y los cargos por acceso
del MVNO al MVNE. En el mejor escenario, estos cargos se podrian fijar tinica-
mente por acuerdo comercial, sin embargo en América latina, por ejemplo Chile,
estos factores son establecidos con la participacién de una entidad gubernamental

que de la autorizacién y respaldo en busca de conseguir el objetivo WIN-WIN.
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4.2.7. Ejemplos de fracasos de OMV

Todo este analisis no tendria sustento si no se plantea un escenario real por lo que
se ve necesario analizar posibles fallas que podrian tener los nuevos operadores
moviles virtuales. Asi entonces podria establecerse un andlisis comparativo que

tome como referencia las causas por las que un OMV puede fracasar.

Uno de los casos que representan mayormente el posible fracaso al que se suelen
inclinar los operadores moéviles virtuales, es el experimentado por Walt Disney
Co. con sus dos operadores méviles ESPN Mobile y Disney Mobile, a pesar de
haber invertido millones de ddlares. Las grandes pérdidas que tuvo esta popular
marca por sus estrategias de mercado fallidas, le obligaron a concluir su servicio

de telefonia celular en menos de 1 afio.

Respecto a Disney Mobile, en el ano 2006 este OMV fue enfocado hacia un nicho
de mercado limitado, nifios de entre 5 y 10 anos, enfocando sus contenidos en
aplicaciones y dispositivos para esas edades, muchos de estos servicios presentaban
restricciones , ya que el cliente (menor de edad) no podria tener completo acceso
a todos los contenidos y por tanto deberia ser controlado por un adulto, lo que
resultaba incémodo para los usuarios y se vio reflejado en el bajo indice de clientes

de esta edad y por supuesto poco interés por acceder a estos dispositivos limitados.

ESPN Mobile, también propiedad de Disney Co. fue un OMV enfocado a otro
nicho de mercado, especialmente jévenes entre 18 y 32 anos con gustos muy con-
cretos en deportes, especialmente futbol. Ofreciendo servicios como contenido en
deportes, aplicaciones, programacion, calendarios deportivos, y todo lo relaciona-
do al deporte. Sin embargo ofrecian equipos a un costo muy elevado, de diseno
no tan atractivo y cuyo precio bordeaba los 500 dolares, este dispositivo estaba
disponible iinicamente en compras online a través de Best Buy, lo que limitaba la
opcién de “try it” cominmente disponible en todas las tiendas de venta al piblico
[62].

4.3. Conclusiones y Recomendaciones

La incursién de nuevos operadores en ciertos paises se ha visto limitado por la
disposicién del espectro radioeléctrico, manteniendo los poderosos monopolios el
dominio total de los servicios de telefonia mdévil en cada region. Se evidencia por
tanto la necesidad de la implementacion de nuevos proveedores de servicio, que
enfrenten las limitaciones de recursos naturales y aspectos legales, y representen
una significativa competencia que favorezca la disminucién de precios. Los ope-

radores moviles virtuales proponen una nueva alternativa, a pesar de carecer de
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una infraestructura de red ofrecen al usuario los mismos servicios que un opera-
dor de red mévil (ORM) convencional, alquilando para este efecto una licencia
de espectro a los ORM.

Un OMV se define como un operador que sin contar con una licencia guberna-
mental para utilizar su propia frecuencia radioeléctrica, ofrece servicios moviles a
usuarios finales, perfilandose como una entidad de caracter tecnolégico comercial.
Entre los servicios que ofrece un operador de este tipo se destacan: aplicaciones
interactivas, planes accesibles, enfoque a nichos de mercado, atencién al cliente,
etc. La comunicacién brindada por este operador es inaldmbrica (mediante ra-
dio acceso), por lo que su arquitectura es de tipo celular, contiene bésicamente:
estaciones base, centros de conmutacién y control, central para registro de clien-
tes, plataformas de servicios. La clasificacién realizada en este estudio se basa
en el analisis de la infraestructura a lo largo de su cadena de valor, en la figura
[1.3] se presenta un esquema de la clasificacién: OMV completo, de similares ca-
racteristicas al ORM tradicional, se diferencia de este operador tinicamente por
el alquiler de su red de radio acceso, su infraestructura representa el nivel mas
avanzado respecto a los siguientes tipos de operadores virtuales, comprende su
propio core de red incluyendo al Centro de Conmutaciéon Mévil (MSC), servicios
de red, servicios de aplicacién, facturacién, servicios al cliente, distribucién, mer-
cado y ventas; OMV minimo, cuyo modelo de negocios esta enfocado a la reventa
del servicio celular, adicionando aplicaciones y contenido que lo convierten en un
operador con dependencia total, su trabajo técnico no es complejo por esto no
requieren de grandes inversiones para su operacion; MVNE/MVNA| considerado
como un tipo de OMV con la capacidad de brindar servicios e infraestructura
hacia otros OMVs, un agregador de redes moviles virtuales es considerado co-
mo un ente dedicado a la agrupacién de posibles OMVs que no cuenten con una
propuesta interesante o fuerte para los operadores anfitriones, agrupan ofertas de
varios OMVs interesados y elaboran una propuesta con mayor solidez hacia uno

o varios ORMs y de este modo negocian por los servicios de interés.

Los MVNE constituyen la solucién tecnolégica comercial para el mercado de
OMVs en todo el mundo, la mayoria de empresas interesadas en incursionar en
el mercado de telefonia mévil son instituciones dedicadas a otras actividades
comerciales, por lo que no cuentan con experiencia en el mercado de las teleco-
municaciones. El tema de Operadores Mdéviles Virtuales resulta muy atrayente a
estas empresas que buscan incrementar a sus ofertas los servicios moviles, aprove-
chando su situaciéon establecida con el uso de activos y bienes propios. El MVNE
brinda el soporte técnico comercial que necesitan estas empresas interesadas, las

condiciones que debe cumplir el habilitador moévil estan asociadas a la capacidad
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de integracion de los OMVs con el operador tradicional, entre las caracteristicas
generales constan: una arquitectura capaz de acoplarse a cualquier tecnologia de
red celular del operador de red moévil incluyendo elementos de red core, red basa-
da en IP para la administracion interna de los servicios ofertados, protocolos de
seguridad en cuento a interconexion, servicios OSS/BSS, servicios administrados,
entre otros. Las condiciones técnicas mencionadas pueden cumplirse segtn el nivel
de inversion en el pais, sea esta inversion nacional o extranjera, ademéas su esta-
blecimiento estara directamente relacionado con las normas y leyes que disponga

el Ministerio de Telecomunicaciones a través de la constitucién del Ecuador.

Analizar la factibilidad de implementaciéon de un MVNE en el pais o regiéon la-
tina desde un enfoque econdémico resulta muy amplio debido a los aspectos que
influyen en este escenario, aspectos como el indice de evolucién de la sociedad,
factores econémicos de cada pais y region, condiciones legales de cada sector,
entre otros. El estudio econémico realizado en esta investigacién ha analizado la
situacion general que pueden atravesar un MNO, MVNO y un MVNE dentro de
su acuerdo comercial, en la que intervienen factores como: costos de inversion,
costos de adquisicion de clientes, cargos por acceso, costos por ventas, servicio al
cliente, entre otros. Todas estas variables se relacionan formando una ecuacion
de pérdidas y ganancias propia de la dindmica de un mercado entre dos o mas
agentes, la primera relacion analizada es MNO-MVNO, en la que se observa el
comportamiento de la ecuacion frente a los cargos por acceso, siendo poco favo-
rable esta debido a que el MNO no se interesa en brindar acceso a empresas con
poca experiencia y bajo capital para la inversion, por lo que la segunda relacion
MNO-MVNE-MVNO representa una solucion ideal ya que segtin politicas en el
marco regulatorio y/o acuerdos comerciales entre estos jugadores, puede el habi-
litador conseguir mayor descuento en los contratos con el ORM realizando una
compra mayorista de servicio para luego dar un valor anadido hacia los OMV. El
estudio econémico en el lanzamiento de un operador y/o habilitador estd condi-
cionado por la variable “ntiimero de clientes”, la misma que resulta ser un tanto
incierta, es aqui cuando la probabilidad y estadistica juegan un rol importante,
en este caso el analisis de sensibilidad y el andlisis WACC permiten hacer una

estimacion de la rentabilidad de la inversion o su posible fracaso.

En el mercado de telefonia moévil, segtin los estudios realizados se puede observar
que se ha sobrepasado el 100 % en el indice de penetracién,por lo que el futuro de
los OMVs tiene esperanza, todo dependera de las alianzas que realicen empresas
para llevar a cabo un plan soélido con el que puedan superar adversidades como
el principio monopolistico establecido desde hace mucho anos en América. El in-

dice de telefonia movil en esta region, permite observar a futuro la participacion
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de operadores virtuales y por consiguiente la presencia de una plataforma VAS
que permita integrar a muchos mas competidores al mercado, ofreciendo princi-
palmente la facilidad en el lanzamiento de los mismos. Analizar el caso de éxito
de un operador/habilitador como también del fracaso de otro operador virtual
permite aclarar el porqué de las dos situaciones y definir las condiciones técnicas
econémicas que deban integrar a su plan de estudio los OMVs interesados en
incursionar de forma correcta en este mercado de fuerte demanda. El estudio e
investigacion realizados permiten formar un esquema en el que consten las ex-
periencias y proyecciones del mercado de telefonia moévil para el lanzamiento de
operadores y/o habilitadores méviles virtuales, el mismo que puede servir como
guia para un futuro trabajo de investigaciéon en el que se tome en cuenta con
mayor énfasis el caracter legal que resulta ser una de las principales condiciones
para la participacion de estos agentes en el mercado. Si bien el futuro de los
OMVs es alentador, su presencia no sera posible si no es bajo la autorizacién
y control de una entidad gubernamental, por tanto este espacio abre paso a un
nuevo estudio en el que se contemplen caracteristicas técnicas, econémicas y le-
gales para la pronta participacién de estos agentes en bisqueda del desarrollo y
beneficio del mercado en general, resultando un escenario equitativo para todos

los competidores.

76



ANEXOS
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Anexo 1

IDI ENTRE LOS ANOS 2008 Y 2010

fslangia___ | 3 | 806 | 7 | 712 | ubano | 79 | 357 | w7 | 312 |
Finanda | 5 | 78 | 12 | 692 | |VietNam | 8 | 35 | @ | 276 |

MNorvega | 11 | 760 | & | 712 | an(Rlde) | 8 | 339 | 84 | 296 |
Japon | 13 | 742 | 1 | 701 | |Tailandia | 8 | 330 | 80 | 303 |
Alemania | 15 | 727 | 13 | 687 | Egpo | o1 | 328 | 8 | 273 |
Estados Unidos | 17 | 708 | 17 | 655 | |Dominicana(Rep) | 93 | 321 | 80 | 284 |
Macao,China | 21 | 684 | 27 | 584 | |Sudaficana(Rep) | 97 | 300 | @4 | 271 |

283 107

Croacia | 31 | 621 | 3 | 543 | cwa | 107 | 260 | o8 | 262 |
Estonia | 33 | 6146 | 28 | 581 | [Botswana | 109 | 250 | 109 | 225 |
Lituania | 35 | 604 | 35 | 544 | (Turkmenistan | 111 | 250 | 111 | 215 |
Checa(Rep.) | 37 | 597 | 3 | 542 | [Namibla | 13 | 236 | 114 | 206 |

Babados | 41 | 58 | 33 | 547 | Camboya | 17 | 199 | 120 | 163 |
BruneiDarussalam | 43 | 561 | 44 | 467 | Bhutan | 119 | 183 | 123 | 158 |
Bahrein | 45 | 557 | 42 | 516 | JlaoRDP) | 121 | 190 | 19 | 164 |
Rusia | 47 | 538 | 49 | 442 | Pakistan | 123 | 183 | 121 | 158
Buigaia | 49 | 519 | 45 | 475 | (Semegal | 125 | 178 | 128 | 146
\Macedonia (exRep.Yug.de)| 53 | 498 | 52 | 420 | Djboui | 129 | 166 | 124 | 156 |
Chile | 5 | 465 | 54 | 414 | Mauitania | 131 | 158 | 126 | 150 |
Moldom | 57 | 447 | 8 | 357 | Togo | 133 | 157 | 134 | 136 |
Murqua | 59 | 442 | 60 | 381 | Benin | 135 | 154 | 138 | 127 |
Trinidady Tabago | 61 | 436 | 56 | 300 | |Bangladesh | 137 | 152 | 135 | 131 |
Bosniay Herzegovina | 63 | 431 | 63 | 35 | (Zamba | 138 | 150 | 131 | 144 |
\Venezuela | 65 | 411 | 61 | 373 | |Madagascar | 141 | 145 | 142 | 120 |
Maldvas | 67 | 405 | 66 | 354 | |PapuaNuevaGuinea | 143 | 138 | 133 | 124 |
Mauricio | 60 | 400 | 70 | 343 | |Mozambigue | 145 | 130 | 146 | 110 |
Seychelles | 71 | 394 | 65 | 35 | [Congo(Rep.Dem.del) | 147 | 147 | 147 | 104 |
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Anexo 2

CALCULO DEL WACC

El andlisis WACC (Weighted Average Cost of Capital) es generalmente utilizado
para calcular el costo general del financiamiento de una compania. Es una tasa de
descuento que mide el coste de capital entendido éste como una media ponderada
entre la proporciéon de recursos propios y la proporciéon de recursos ajenos, se
calcula tomando en cuenta la respectiva proporcion de deuda y acciones en la
estructura del capital de la compania. El WACC ademas, esta entre el costo de
deuda de la compania y el costo de sus acciones, representa la evaluacion general
del capital de mercado de la tasa de retorno que debe ser conseguida por la

empresa para cubrir el valor monetario temporal y la prima de riesgos.

El analisis WACC facilita la prediccién del estado financiero de una compania
mediante el estudio de presupuestos que se plantean al inicio de la constitucion

de la misma. Se definen a continuacién nociones necesarias para este analisis:

Mercado de capitales:

Una empresa puede obtener oportunidades de inversién del exceso de efectivo, en
los mercados monetarios y de capitales. Un mercado capital ofrece financiacion a
largo plazo (periodos de tiempo mayores a un afio) para inversionistas y consumi-
dores de capital. El capital se genera por la venta de bonos y acciones; el mercado

de bonos y el mercado de acciones son considerados mercados de capitales.

Costo de Capital

Para que una empresa pueda hacer una inversion requiere capital de diversas
fuentes; ademas de los intereses que se pagan por una deuda financiera se consi-
deran las ganancias que los accionistas esperan tener. El pago que una entidad

efectiia para acceder a fondos externos es el costo de capital.

Costo de la Deuda (Kd)

Es una obligacion que tiene una tasa de interés contractual y tiene que ser pagada
en un periodo definido de tiempo, generando ademas cargos por los intereses. Para
su calculo, se halla una media de todos los tipos de interés que paga la empresa

ponderados por su peso en el balance con respecto al total de la deuda.
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Tasa de impuestos (TT)

Al incluir los impuestos en la ecuacion, se produce un beneficio fiscal puesto que
los intereses son fiscalmente deducibles y por tanto mientras exista una deuda
mayor, menos impuestos deben pagarse, lo que se traduce en el modelo DFC

como una “no salida de caja”.

Saldo de la deuda al final del periodo (D)

Es la deuda financiera contraida

D = D x V Pajustado (4.1)

Costo del patrimonio sin deuda (Ku)

Es la rentabilidad exigida a los activos

Aporte de los socios (P)

Es el capital aportado por los accionistas, en algunos casos se encuentra repre-

sentado por E (por su denominacién en inglés Equity)

Flujo de caja libre (FCL)

Se define como el saldo disponible para pagar a los accionistas y para cubrir el
servicio de la deuda (intereses de la deuda + principal de la deuda) de la empresa,
después de descontar las inversiones realizadas en activos fijos y en necesidades

operativas de fondos

Pago de capital (PC)

Es el resultado del saldo anterior menos el saldo actual, expresado como:

PC=Dy_1—D (4.2)
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Pago de interés (PI)

Se obtiene del producto entre el costo de la deuda y el saldo de la deuda al final

del periodo anterior

PI=Kdx D;_ (4.3)

Ahorros en impuestos (AI)

Es un subsidio que el gobierno da a una empresa cada vez que se deduce un gasto.
Si hay suficiente utilidad, existen ganancias para compensar dicho gasto y el pago

de impuestos.

AI =TI x PI (4.4)

Flujo de caja de la deuda (FCD)

Es el resultado de anadir a los pagos de capital, los pagos de interés

Flujo de caja accionista (FCA)

El FCA es lo que le deja el proyecto al accionista, luego de cubrir sus costos
pagar sus impuestos, ejecutar las inversiones necesarias para la marcha del negocio

(FCL) y pagar a los acreedores.

FCA=—FCD+FCL+ Al (4.5)

Flujo de caja de capital (FCC)

También conocido como Capital Cash Flow, es el cash flow generado por la firma

disponible tanto para los proveedores de titulos de deuda como de capital

FCC = FCL+ Al (4.6)

FCC=FCD+FCA (4.7)
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Valor presente del capital (VPC)

Considerando que un capital determinado no tiene valor igual con el paso del
tiempo, se pretende con este calculo determinar un monto que por diversos fac-

tores econémicos se ve afectado. Para el célculo se utiliza lo siguiente:

k
VPC = 4.8
(14+4)™ (48)
k — capital

1 — interés

n — numerode anos

Valor presente del flujo de caja de capital

Es necesario para el analisis WACC obtener el valor presente del flujo de caja de

capital afectado por un interés igual al costo de la deuda.

FOCH_l + VP(FCO(IKU)t+1

VP(FCCaKu)= T Ko

(4.9)

Tasa de costo de oportunidad de los accionistas (Ke)

Es el valor que le cuesta a la empresa financiar sus recursos propios (aportados
por los accionistas, es decir es la tasa de retorno que exige el accionista para el

riesgo de esa empresa. Generalmente se utiliza para obtenerla el método CAPM.

(Ku— Kd)Dy_

Ke=Ku+ Va1 — Dy (4.10)
Valor de firma sin deuda (VP(FCL a Ku))
VP(FCLaKu) = LTt i‘jﬁgoca[(“)” L (4.11)
t+1
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B A[t+1+VP(FCCCLKU)t+1

VP(AlaKu) = T Koy (4.12)
VPajustado=V P(FCLaKu)+VP(AlaKu) (4.13)
V, = VP(FCLaWACC) (4.14)

Peso relativo de la deuda (D %)

Es la relacion existente entre el saldo de la deuda al final del periodo anterior y

el valor actual del flujo de caja libre con un interés igual al CPPC.

Dy
D= 4.15
Vis (4.15)
Costo de la deuda después de impuestos
Kd(1—TI) (4.16)

Contribucién de la deuda al costo de capital (CDCC):

CDCC = D x Kd(1—T1I) (4.17)

Peso relativo del patrimonio:

Px Kd(1—TI) (4.18)

Contribucién del patrimonio al costo de capital (CPCC):

CPCC =PY%x Ke (4.19)
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WACC después de impuestos:

WACC = CDCOC +CPCC = Kdx (1—TI)D%+ Ke x P% (4.20)
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