W [ESE | SP-SP S

Business School Octubre, 2009

Universidad de Navarra

COMPETENCIA'Y REGULACION EN LOS MERCADOS
ESPANOLES DE LAS TELECOMUNICACIONES

Angel Luis Lopez

La finalidad de los IESE Occasional Papers es presentar temas de interés general a un amplio publico.

IESE Business School - Universidad de Navarra
Avda. Pearson, 21 - 08034 Barcelona, Espaha. Tel.: (+34) 93 253 42 00 Fax: (+34) 93 253 43 43
Camino del Cerro del Aguila, 3 (Ctra. de Castilla, km 5,180) - 28023 Madrid, Espana. Tel.: (+34) 91 357 08 09 Fax: (+34) 91 357 29 13

Copyright © 2009 IESE Business School.



El Centro Sector Publico-Sector Privado es un centro de investigacion adscrito al IESE. Su
mision es impulsar investigacion académica que analice la relacion entre el sector
economico privado y las administraciones publicas prioritariamente en los siguientes
campos: regulacion y competencia, innovacidn, economia regional y politica industrial, y
economia de la salud.

Los resultados de la investigaciéon se difunden a través de publicaciones, foros y
coloquios. Con todo ello, se desea abrir una puerta a la cooperacién y al intercambio de
ideas e iniciativas.

Son patronos del Centro SP-SP las siguientes entidades:

e Accenture

e Ajuntament de Barcelona

e (aixa Manresa

e (Cambra Oficial de Comerg, Industria i Navegacio de Barcelona

e Consell de I’Audiovisual de Catalunya

e Departamento de Economia y Finanzas de la Generalitat de Catalunya
e Departamento de Innovacion, Universidades y Empresa de la Generalitat de Catalunya
e Diputacio de Barcelona

e Endesa

e Fundacié AGBAR

e QGarrigues

e Mediapro

e Microsoft

e Sanofi Aventis

e VidaCaixa

El contenido de esta publicacion refleja conclusiones y hallazgos propios de los autores y
no refleja necesariamente las opiniones de los patronos del Centro.

IESE Business School-Universidad de Navarra



COMPETENCIA'Y REGULACION EN LOS MERCADOS
ESPANOLES DE LAS TELECOMUNICACIONES

Angel Luis Lopez'

Resumen

Este trabajo resume los resultados principales del informe “Competencia y Regulaciéon en los
Mercados Espafioles de las Telecomunicaciones” del Centro Sector Publico-Sector Privado. El
informe describe la evolucién y situacion actual del sector espafiol de las telecomunicaciones, y
realiza un analisis econémico del mismo, incluyendo aquellas cuestiones de regulacion y
politica de la competencia mas relevantes. El informe también pretende contribuir al debate en
curso sobre qué medidas de regulacion deben adoptarse en un futuro préximo.

Palabras clave: sector telecomunicaciones, competencia, regulacion y mercado.

Nota: Con la colaboracion de Sandra Jodar-Rosell, Doctora en Economia por la Toulouse School of Economics y que
en la actualidad trabaja en el Area de Estudios y Analisis Economico de “la Caixa”.
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COMPETENCIA'Y REGULACION EN LOS MERCADOS
ESPANOLES DE LAS TELECOMUNICACIONES

Introduccion

El sector espafiol de las telecomunicaciones ha evolucionado durante los ultimos afios de
diferente forma en los principales segmentos de mercado que lo componen: telefonia fija y
movil, banda ancha y servicios audiovisuales de pago.

Aunque la competencia en telefonia movil en Espafia parece fuerte debido a la alta portabilidad
(numero de consumidores que cambia de operador) que existe en el sector, los precios siguen
situandose entre los mayores de Europa. No obstante, gracias a que la competencia ha ido
abriéndose camino, en parte por la entrada de nuevos operadores en el mercado, los precios de
telefonia movil han disminuido en los ultimos afios. Por otro lado, el incumbente espafiol,
Telefénica, sigue siendo el operador dominante en la telefonia fija. Su cuota de mercado por
ingresos se mantiene cerca del 80% desde 2006. Ademads, en banda ancha mantiene su posicion
con una cuota de mercado por numero de lineas superior al 56%, de hecho, en 2008 obtuvo el
57% de la ganancia neta de lineas de banda ancha en el sector.

Un mercado emergente en el sector espafiol de las telecomunicaciones es el de la television de pago.
Aunque todavia es pequefio en comparacion con el resto de sectores, este mercado ha
experimentado un crecimiento significativo durante el ultimo afio, logrando mas de 600.000
abonados en julio de 2008 (la cuota de mercado sobre el total de la poblacion es todavia marginal).

El sector espafiol de las telecomunicaciones se caracteriza por la presencia de un operador
histérico que mantiene su posicién de operador con peso significativo en telefonia fija e
Internet, y que ejerce un claro liderazgo en telefonia movil (a través de su filial Movistar). De
hecho, Telefonica produce el 80% de los ingresos minoristas totales generados en telefonia fija,
el 50% de los generados en telefonia movil y mas del 60% de los generados en Internet.

La telefonia movil representa mas del 50% de los ingresos minoristas totales producidos por los
cuatro mercados en conjunto. El segundo y tercer mercado con mayor peso son, respectivamente,
telefonia fija e Internet. Tan sélo la telefonia movil del incumbente espafiol produce mayores
ingresos minoristas que los obtenidos por cualquiera de sus rivales en los cuatro mercados a la
vez. El segundo operador de telecomunicaciones en términos de ingresos minoristas es Vodafone
(cuya actividad principal es la telefonia mdvil), obteniendo 1,7 veces mas ingresos minoristas que
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Orange y cuatro veces mas que Ono (aun cuando estos dos operadores estan presentes en los
mercados de telefonia fija y mdvil, Internet y television de pago).

Este trabajo se estructura como sigue. La seccion 2 analiza la situacion y evolucién de los
mercados de telefonia fija, telefonia mdvil, Internet de banda ancha y servicios audiovisuales de
pago. También estudia la convergencia de mercados que experimenta el sector. La seccion 3
analiza el grado de competencia en infraestructuras que existe en el mercado espafiol de las
telecomunicaciones y cémo puede haber afectado la regulacion al mismo. La seccion 4
introduce brevemente las redes de nueva generaciéon y describe la regulacién adoptada en
Espafia y los desencuentros en esta materia entre el regulador espafiol y la Comision Europea.
La seccién 5 concluye con una serie de recomendaciones practicas de regulacion en el sector.

2. Situacion y evolucion del sector de las telecomunicaciones

2.1. Mercado de telefonia fija

La telefonia fija pierde peso en el sector debido a la progresiva sustitucion de servicios entre
telefonia movil y fija, y a la aparicién de servicios de voz a través de Internet. No obstante, este
sector todavia es el segundo en importancia en términos de ingresos minoristas generados.

Figura 1
Evolucion ingresos minoristas Evolucion minutos
(millones de euros) (miles de millones de euros)
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Fuente: Informes anuales CMT.

Concentracion de mercado. La concentracion en este mercado es elevada: el indice de
Herfindahl-Hirschman (HHI) en términos de numero de lineas es superior a los 6.400 puntos,
muy por encima de los 1.800 puntos que se consideran indicativos de un mercado altamente
concentrado. La base de consumidores de Telefonica representa a cerca del 80% del mercado (el
76% del segmento residencial y el 86% del segmento negocios), mientras que la base de
consumidores de su principal competidor, Ono, tan sélo llega al 10% del mercado.
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La concentracion también es alta en muchos otros paises europeos, pero todavia es mayor en
Espaiia. Por ejemplo, en 2008 el HHI en llamadas nacionales superaba los 6.000 puntos en
Espana, por encima del encontrado en Alemania (2.691), Francia (3.707), Reino Unido (3.803),
Italia (4.382) y Paises Bajos (4.645). Por otra parte, la cuota de mercado por ingresos minoristas de
Telefénica es sensiblemente superior a la de los incumbentes de Francia, Paises Bajos, Irlanda y
Portugal, y muy superior a la de los incumbentes de Alemania, Austria, Reino Unido y Suecia.

Precios. La cuota mensual fija de linea cobrada por el incumbente espafiol en el sector
residencial es proxima a la de otros paises del entorno, aunque superior a la cuota media de la
Unidn Europea de los 27 (UE27). El precio fijado por el incumbente espafiol para las llamadas
locales es inferior al precio medio europeo, pero su precio para las llamadas nacionales es
claramente superior al precio medio europeo y al de otros paises como Alemania, Austria,
Francia, Paises Bajos, Portugal y Reino Unido. Aun asi, el gasto medio en el que incurriria un
consumidor “estandar” del segmento residencial y que usase los servicios del incumbente es
ligeramente inferior en Espafia que en varios paises del entorno.

La cuota mensual y ciertas tarifas de Telefonica han subido con respecto a 2006; sin embargo,
si consideramos a la industria en su conjunto tenemos que de 2004 a 2008, el ingreso medio
por minuto de las llamadas interprovinciales ha disminuido muy rapidamente, mientras que el
de las llamadas locales lo ha hecho mas suavemente.

Figura 2

Evolucion ingresos medios por minuto (céntimos de euros)
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Fuente: Informes anuales CMT.

Competencia. En febrero de 2006, la Comision del Mercado de las Telecomunicaciones (CMT),
esto es, el regulador espafiol, elimindé el mecanismo price cap que regulaba los precios
minoristas de los servicios de telefonia fija de Telefonica, liberalizando por tanto sus precios (a
excepcion del precio de alta y la cuota de abono). Por entonces, la cuota de mercado de
Telefonica por numero de clientes superaba el 72% del mercado. Esto nos plantea la cuestion de
si la liberalizacion de estos precios fue acertada o mas bien prematura.

De hecho, en 2007 Telefonica aument6 las tarifas nacionales y la cuota de abono, esta ultima
en el maximo permitido por la CMT (un 29%). Ademas, Teleféonica ha conseguido aumentar
desde el segundo trimestre de 2006 (tras la eliminacion del price cap) al tercer trimestre de 2008
su cuota de mercado por ingresos en las llamadas provinciales en un 5% y en las llamadas
interprovinciales en un 8%, alcanzando en ambos casos una cuota cercana al 85%.
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En términos agregados, para un ligero descenso de la cuota de mercado por numero de clientes
(sostenida alrededor del 70-71% en 2007), Telefonica ha sido capaz de aumentar su cuota de
mercado en términos de ingresos hasta comienzos de 2008 (los ultimos datos publicados
indican un ligero descenso de la misma durante el segundo y tercer trimestre de 2008). Un
analisis mas especifico nos revela que Telefonica ha perdido mas peso (cuota de mercado por
clientes o lineas) en el segmento residencial que en el de negocios.

Una empresa que no se enfrente a una presion competitiva significativa y con precios
regulados, una vez éstos liberalizados trataria de subirlos, lo que se traduciria en menor
produccién, pero mayor beneficio. Estos movimientos son similares a los observados en el
mercado espafiol de telefonia fija.

A pesar de las subidas de precio de Telefonica, como hemos mencionado los precios del sector
en su conjunto (ingreso medio por minuto de las llamadas interprovinciales y locales) han ido
disminuyendo en el tiempo, lo que podria deberse en parte a la presiéon competitiva de los
operadores rivales. El uso de empaquetamiento de ofertas (especialmente banda ancha y voz), a
través de la desagregacion de bucles locales o cable, es el arma principal usada por los
entrantes para adquirir usuarios de telefonia fija. En 2007, casi el 40% de los clientes
residenciales de telefonia fija consumia este servicio empaquetado con algun otro. Ademas, en
julio de 2008, el 15% de la poblacidn se suscribia a una oferta empaquetada en Espafia.

Tabla 1

Tarifas requladas para Telefonica de Espaha (no incluye IVA)

2001 2002 2003 2004 2005 2006 2007 2008
Cuota de conexibn  gge 59,5€  59,5€  59,5€ 59,5€ 59,5€
AIPC  AIPC

Cuota de abono 10,47€ 11,686 12,62€ 13,17€  13,43€  1343€

mensual
Llamadas. -0V -0V -0V

metropolitanas
Llamadas

provinciales,
interprovinciales
e internacionales

V<50% V<50% V<50% AIPC-4%  AIPC-3% | Libre Libre Libre

Llamadas fijo-movil | — gy =0V =0V
Internet banda . . . . . . . .
Autoriz.  Autoriz.  Autoriz.  Autoriz. Autoriz. Libre Libre Libre
estrecha
\\§ J\_ J
Precios relat% restringidos Price-cap

Regulacion. Los precios minoristas de los servicios de telefonia fija de Telefénica han estado
regulados bajo un mecanismo de price cap hasta febrero de 2006, fecha en la que fue eliminado
por la CMT. No obstante, el precio de la cuota de conexion y la cuota de abono siguen estando
regulados bajo un mecanismo IPC-X (que fija los precios con caracter de precios maximos), y
no se permite la discriminaciéon de precios geografica. Ademas, Teleféonica debe anunciar con 21
dias de antelaciéon a la CMT los nuevos precios y condiciones aplicables a sus servicios
telefonicos desde una ubicacion fija.
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2.2. Mercado de telefonia movil

Los ingresos minoristas en el mercado de la telefonia mdvil han crecido a un ritmo muy alto
desde el aflo 2002 a 2005 (con tasas interanuales superiores al 15%), y a un ritmo todavia
elevado del afio 2006 al 2007 (al 10 y 11%). Sin embargo, el crecimiento de los ingresos
minoristas se frend notoriamente en el afio 2008, cuya tasa interanual fue inferior al 2%. Por
otra parte, el ingreso medio por minuto de trafico, que aproxima el precio minorista y en cierto
modo el nivel de competencia, ha ido disminuyendo en los ultimos afios.

Figura 3
Evolucion ingresos minoristas Evolucion minutos Evolucion ingresos medios
(millones de euros) (miles de millones de euros) (céntimos de euro por minuto)
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Fuente: Informes anuales CMT.

Penetracion y tipos de contrato. La tasa de penetracion de telefonia mdvil en Espafia alcanzo
el 114% en octubre de 2008, que supone un incremento cercano al 7% con respecto al afio
anterior. Esta tasa de penetracion no es muy diferente a la de muchos otros paises europeos. No
obstante, estos datos deben tomarse con cierta cautela, ya que no existe un criterio unanime a
la hora de definir qué es un usuario activo (unos operadores consideran sélo a los usuarios que
han recibido una llamada o enviado un SMS en los ultimos seis 0 nueve meses, mientras que
otros consideran sdlo tres meses).

Una posible razon que también puede explicar las altas tasas de penetracidon en telefonia movil
es que los usuarios sean a la misma vez clientes de varias redes con objeto de beneficiarse de
los menores precios on-net. A través de los contratos prepago no se abonan cuotas fijas, por lo
que puede resultar rentable disponer de este tipo de tarjetas con el fin de hacer y recibir siempre
llamadas on-net. En Espafia, sélo el 39% de los usuarios son de prepago, mas que en Francia
(349%), aunque menos que en Alemania (57%), Paises Bajos (58%), Reino Unido (63%) e Italia
(880%). Precisamente, en estos paises la tasa de penetracion de telefonia mdvil es superior a la
encontrada en Espafia (en concreto, en Italia se alcanza el 1519%).

Concentracion. La cuota de mercado por usuarios de Movistar (filial mévil de Telefonica) era
del 45% en octubre de 2008, mientras que la de su principal competidor, Vodafone, era del
31%. La cuota de mercado del incumbente espafiol es mas alta que la del incumbente de otros
muchos paises europeos, como por ejemplo Reino Unido (25%), Portugal (34%), Alemania
(35%), Paises Bajos (37%) e Italia (38%).
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Competencia. Los tres principales operadores del mercado son: Movistar, Orange y Vodafone.
Yoigo es el cuarto operador con licencia de red propia, pero el inicio de su actividad comercial
es relativamente reciente (en diciembre de 2006).

Yoigo se caracteriza por planes de precios mas sencillos que los de sus rivales y por disfrutar de
precios de terminacién de llamada superiores a los del resto de operadores. El precio de
terminacion de llamada es un precio mayorista que cobra (por minuto de trafico) cada
operadora de telefonia movil al resto de operadoras por recibir las llamadas originadas en esas
redes y que tienen por destino a un usuario de su red. A través de los mayores precios de
terminacion de llamada, Yoigo se hace con rentas (de otros operadores —-maviles y fijos) que
puede usar para financiar el despliegue de su red o competir mas agresivamente por
consumidores. A finales de 2007, esta empresa cumplia su objetivo de superar el 0,8% de cuota
de mercado en lineas (en el tercer trimestre de 2008 su cuota habia aumentado hasta el 1,5%).

La reciente aparicion de los operadores moviles virtuales (OMV) en Espafia ha sido impulsada
por las directrices de la Comision Europea (CE) de marzo de 2002 y la posterior actuacion de la
CMT, que tras la finalizacidn de los analisis de mercado en 2005, identificd, en febrero de 2006,
a Movistar, Vodafone y Orange como operadores con poder significativo en el mercado 15:
“Acceso y originacion de llamadas en las redes de telefonia movil”. La CMT impuso entonces a
estos tres operadores la obligacion de: a) atender las solicitudes razonables de acceso a recursos
especificos de sus redes y a su utilizacion, y b) ofrecer precios razonables por la prestacion de
los servicios de acceso.

En la actualidad, la red de Orange da acceso a mas OMV que la red de Vodafone, y la red de este
operador da mas accesos que la de Movistar, es decir, existe una relacion negativa entre la cuota
de mercado (que aproxima el trafico en red) y el nimero de acuerdos alcanzados con los OMV.

La estrategia de los operadores moviles virtuales ha consistido en intentar captar aquellos
consumidores que son mas susceptibles a cambiar de operador, y en atacar aquellos nichos de
mercado que no estaban debidamente atendidos por los operadores con red propia. En el primer
caso se encuentran los usuarios de prepago. Con respecto al segundo caso, existen diferentes
nichos de mercado susceptibles de ser atacados: la poblacion inmigrante (llamadas
internacionales), los consumidores que prefieren estructuras de precios mas simples y aquellos
pertenecientes a empresas establecidas en mercados conexos (telefonia fija e Internet) o ajenos
(pero capaces de ofrecer servicios integrados o explotar los beneficios de sus redes de
distribucion y tarjetas de fidelidad).

Vodafone logré el mejor resultado en términos de captacion de clientes en 2007 (con casi un
millén de nuevas lineas) y parte de 2008, mientras que Orange, por el contrario, experimentoé el
peor resultado, perdiendo mas de 200.000 lineas. Movistar gano clientes este afio (mas de
470.000 nuevas lineas), pero en términos relativos ha ido perdiendo peso paulatinamente
durante 2006 y 2007. Por el contrario, Vodafone ha ido aumentando progresivamente su cuota
de mercado por lineas, logrando a finales de 2007 mas del 30% del mercado. Los datos
publicados por la CMT apuntan para los tres primeros trimestres de 2008 una recuperacion de
Movistar, el mantenimiento de la posicién de Vodafone (en términos de cuota de mercado por
lineas) y pérdidas adicionales en la cuota de mercado de Orange. Una observacidn interesante
de la ultima informacion publicada por la CMT (notas mensuales de mayo y junio de 2009) es
que solo Yoigo y los OMV ganan consumidores en términos absolutos, mientras que los tres
grandes experimentan pérdidas de diferente magnitud.
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Figura 4

Cuotas de mercado por lineas e ingresos, [[IT 2008
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Fuente: Notas trimestrales CMT.

Movistar y Vodafone son precisamente las dos unicas empresas cuya cuota de mercado por
lineas es inferior a su cuota de mercado por ingresos, mientras que Orange se situa en el lado
opuesto. Su oposicién es aparentemente mas competitiva, ya que por cada linea extrae una
proporcion inferior de los ingresos totales generados y, sin embargo, es el unico operador que
pierde clientes en términos absolutos. La pérdida de clientes de Orange se explica, en parte, por
la salida de Euskaltel del grupo, pero también es evidente que Orange no ha tenido éxito en el
mercado nacional a la hora de captar nuevos clientes.

El informe discute detalladamente diferentes causas que pueden explicar esta evolucion del
mercado: la presién competitiva ejercida por Yoigo y los operadores moviles virtuales sobre la
base de consumidores prepago (que perjudicaria principalmente a Orange), la discriminacion
optima de precios (esto es, planes de precios mas cercanos a las necesidades de los
consumidores) de Vodafone y Movistar, y la existencia de externalidades de red que pueden ser
explotadas por los operadores de mayor tamafio. Al ser los precios on-net inferiores a los
precios off-net, cuantos mdas consumidores se unen a una red, mayor es la utilidad de los
mismos. Las externalidades de red benefician por tanto a las redes mas grandes, y en mayor
proporcion cuanto mayor es la diferencia entre los precios on-net y off-net.

Precios. Existen diferentes metodologias que sirven para comparar los precios de telefonia
movil entre paises. El estudio de precios a través de las cestas de la Organizacion para la
Cooperacion y el Desarrollo Econdmico (OCDE) revela, a grandes rasgos, que:
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e En las cestas de bajo consumo, los precios de telefonia movil en el mercado espafiol se
encuentran entre los mas altos de la muestra de paises considerada.

e En las cestas de medio consumo, Espafia presenta los precios mads altos tanto en los
contratos postpago como en los pre y postpago.

e Aunque el precio por minuto no es alto en Espafia, su combinacion con el precio por
establecimiento de llamada (sélo los paises escandinavos hacen lo mismo y con menor
precio por minuto), eleva el coste de la llamada.

Figura 5
Evolucion del ingreso medio (en euros) por linea y trimestre prepago y postpago*
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*: Eje izquierdo: ingreso medio postpago; eje derecho: ingreso medio prepago

Fuente: Notas trimestrales CMT.

En cuanto al ingreso medio por linea, la telefonia movil en Espafia presenta una tendencia
decreciente y pronunciada para los contratos postpago, y una tendencia ligeramente creciente
aunque oscilante para los contratos prepago. Los ingresos medio por minuto de trafico para las
llamadas on-net y off-net han ido disminuyendo desde finales de 2006; los on-net, en parte,
como reaccion competitiva a la entrada de los operadores virtuales y Yoigo, y los off-net, en
parte, por los menores precios mayoristas de terminacion de llamada. Ambas tendencias se
mantienen durante 2008 segun los ultimos datos publicados.

Internet y telefonia movil. Un mercado emergente en el sector espafiol de las
telecomunicaciones es el de la transmision de datos a través de la telefonia movil. En efecto, el
uso de servicios de datos en telefonia movil ha ido creciendo: en enero de 2009 existian mas de
1.100.000 tarjetas de datos y un alto porcentaje de terminales moviles capacitados con
funcionalidades UMTS (tecnologia usada por los moviles de tercera generacion que permite una
serie amplia de nuevos servicios, entre los que cabe mencionar capacidades multimedia y
velocidad de acceso a Internet elevada).
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Regulacion y precios de terminacion de llamada. Los precios de terminacion de llamada estan
regulados en Espafia (como en la mayoria de los paises europeos). Desde 2001, la CMT ha ido
regulando estos precios con cierta periodicidad anual. En 2006, la CMT decidi6é establecer ex
ante las reducciones que se aplicarian a los precios de terminacion de llamada cada semestre
durante un horizonte temporal de tres afios (glide path). El proposito es que los operadores
conozcan cuales serdn los precios de terminacion en un futuro cercano, generando asi
certidumbre en el sector y facilitando la elaboracion de los planes de negocio.

Una cuestién abierta en la regulacion de la terminacidon es si existe el asi llamado efecto
“waterbed”. Este efecto consiste basicamente en que cualquier reduccion de los precios de
terminacion de llamada conlleva consigo una reduccién de los precios off-net (ya que afecta al
coste de este tipo de llamadas), pero también un aumento de las cuotas de abono mensuales
(y/o disminucion de los subsidios a los terminales o promociones). Su existencia y efecto final
sobre el bienestar social son actualmente objeto de discusion. En Espafia se observa que para
los contratos prepago y postpago, el ingreso medio off-net ha ido disminuyendo en el tiempo, a
la vez que el trafico off-net ha ido aumentando. Ademas, la cuota de alta y abono presentan
una tendencia claramente alcista desde comienzos de 2007. No obstante, el analisis no puede
completarse sin estudiar la evolucion de los subsidios (a la adquisicion de teléfonos mdviles o
consumo), para los cuales no existe informacion disponible.

Figura 6

Evolucion ingreso medio off-net (céntimos. de euro/minuto) y trafico medio off-net
(minutos/linea/trimestre) para contratos postpago*
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*: Eje izquierdo: escala de ingreso medio off-net; eje derecho: escala de trafico medio off-net.

Fuente: Notas Trimestrales CMT.

IESE Business School-Universidad de Navarra - 9



Figura 7

Evolucion cuota de alta y abono mensual (euros/linea) de telefonia movil postpago
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Fuente: Notas trimestrales CMT.

Tabla 2

Factores que podrian alterar la estructura competitiva en el futuro

Empresariales Regulatorios
e  Estructuras tarifarias e  Precios de terminacion de llamada
e Coste de las redes 3G e  Espectro radioeléctrico
e Acceso a contenidos e Roaming
e Acceso a los terminales e OMV
e Apertura del acceso a contenidos
e Apertura del acceso a terminales

2.3. Mercado de Internet de banda ancha

Penetracion y difusion. La tasa de penetracion de banda ancha en Espaia (aproximadamente
20 lineas por cada 100 habitantes en 2008) es inferior a la media de la Unién Europea de los 15
(UE15) y a la media de la OCDE, cuyas tasas en 2008 fueron, respectivamente, de 25y 21 lineas
por cada 100 habitantes. No obstante, esta medida presenta problemas como indicador de la
difusion de banda ancha para la comparacién entre paises, ya que mezcla las lineas
residenciales con las de negocios, las cuales por lo general no son valoradas correctamente,
ademas de que son contabilizadas de forma diferente en cada pais.

Las encuestas realizadas a los hogares son mas adecuadas para hacer comparaciones
internacionales. Estas revelan que, en comparacion con Europa, Espafia se encuentra en una
posicion intermedia en relacidn al uso de Internet de banda ancha por hogar, cerca de Francia y
por delante de Italia, aunque significativamente por detrds de un conjunto de paises claramente
avanzados: Bélgica, Finlandia, Paises Bajos y Reino Unido.
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Figura 8
Porcentaje de hogares con banda ancha, 2005-2007
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Fuente: Eurostat, INE 2008.

El resultado en la penetracion no parece deberse a la calidad de las redes (véase punto
siguiente), podria deberse a los precios relativamente altos, tal como veremos a continuacidn,
pero también a las caracteristicas sociodemograficas y econdmicas. La difusiéon de banda ancha
es el resultado de la interseccion entre la demanda y la oferta, siendo cada una funciéon de la
otra. La oferta depende de los costes, grado y tipo de competencia (por ejemplo, existencia de
redes alternativas como el cable), y demanda. Mientras que la demanda depende de Ia
disposicion a pagar de los consumidores y la oferta. Por tanto, no solo el precio afecta a la
demanda, también las condiciones sociodemograficas o econdmicas de un pais la afectan,
variables relevantes son, por ejemplo, el PIB y el numero de ordenadores por habitante.

Calidad de las redes. Una de las controversias mas importantes en los servicios minoristas de
banda ancha es la eficiencia de las lineas contratadas. Por ejemplo, estudios de 2008 revelan
que en Espafia los operadores normalmente ofrecen tan sélo cerca del 40% de la velocidad
prometida en las modalidades de “hasta” 20 Megas (las modalidades de 1 y 3 Mbps presentan,
sin embargo, una eficiencia superior al 80%). Una de las razones es la propia tecnologia
(ADSL2+), que es muy sensible a la distancia entre el hogar y la central local de telefonia. Sin
embargo, la disparidad observada en los resultados de eficiencia de los servicios de los
diferentes operadores también sugiere que la capacidad de sus redes troncales podria explicar
en parte estos resultados.

Durante 2007 y 2008, la velocidad media de los servicios minoristas de banda ancha en Espafia
era ligeramente superior a los 3Mbps, mientras que en Alemania, Dinamarca, Estados Unidos,
Francia, Paises Bajos y Noruega alcanzaba los 6Mbps. Puesto que en julio de 2008 Telefonica
duplico la velocidad de su oferta basica, de 3 a 6Mbps (para la cual existe acceso indirecto), es
muy posible que Espafia presente una velocidad media de 6Mbps durante 2009 y 2010.
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Figura 9

Eficiencia de las lineas ADSL en Espaha, Noviembre-Diciembre de 2008
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Fuente: www.adslnet.es; www.adslzone.net.

La calidad de las redes en Espaila esta especialmente en entredicho para las velocidades altas,
pero no tanto para las velocidades medias o bajas. Y paises como Reino Unido y Finlandia
cuentan con una significativa proporcidon de velocidades bajas y medias, a la par que altas tasas
de penetracion, por lo que no parece que la calidad de las redes sea un factor determinante de
la tasa de penetracion de servicios de banda ancha.

Figura 10
Lineas fijas de banda ancha por velocidad, enero de 2009
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Fuente: “Progress Report on the single European Electronic Communications Market 2008" (14th Report).
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Precios. Las ofertas empaquetadas de voz y datos en el tramo de velocidad comprendida entre
2y 10Mbps representan mas del 72% de las lineas totales contratadas por los usuarios
espafioles. Para las ofertas comprendidas en este tramo de velocidad, el informe elaborado por
la CMT con datos a diciembre de 2008 revela que el precio de la mejor oferta en Espafia es un
11,7% superior al precio medio de las mejores ofertas de los paises considerados en la muestra.
La situacidon es todavia peor si se consideran unicamente a los operadores historicos de los
Estados miembros incluidos en la muestra de la CMT: el precio de la mejor oferta de Telefonica
es un 56% superior a la media de los precios de las mejores ofertas de sus homdlogos europeos.

Figura 11
Mejores ofertas de operadores historicos, velocidad: 2-9,99 Mbps (en euros-PPP), diciembre de 2008
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Fuente: “Comparativa internacional de ofertas comerciales de banda ancha en la Union Europea a diciembre de 2008",
Comision del Mercado de las Telecomunicaciones.

El precio es una variable determinante de la tasa de penetracion de un servicio en el mercado.
Volviendo a la economia bdasica, cuanto mayor es el precio de un bien, menor es la demanda
del mismo. La tasa de penetracion en Espafia sin duda seria mayor si los precios fueran
inferiores, aunque no tendria por qué igualar a la de otros paises europeos, ya que la demanda
también depende de otros factores tal como comentamos antes.

Concentracion. A finales de 2008, la cuota de mercado de los entrantes llegaba al 43,68%, un
10% inferior a la media de la UE15 y UE27; superior a la encontrada en Finlandia (35%) e Italia
(389%), pero inferior a la de otros paises como Francia (50%), Alemania (54%), Suecia (62%) y
Reino Unido (74%). Es decir, la concentracién del mercado espafiol es superior a la de sus

homologos europeos.

Competencia. Desde el aiio 2005 los competidores de Telefonica en su conjunto (cable + DSL)
han ido perdiendo cuota de mercado por numero de lineas. Telefonica es el operador lider en
cuota de mercado por ingresos y lineas; Ono y Orange mantienen la segunda y tercera posicion.
En el transcurso de 2007 y parte de 2008, Telefonica aumenté ambas cuotas de mercado
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(ingresos y lineas). De forma similar, los operadores Ya.com, Tele2 (Comunitel) y R Cable
aumentaron ligeramente sus cuotas de mercado en ingresos y lineas (excepto Ya.com, que
perdié cuota en términos de lineas). Orange aumento ligeramente su cuota en ingresos, pero
perdié peso en términos de lineas. Ono perdio cuota de mercado en términos de ingresos y
lineas. Telefonica disfruta de una aventajada posicién competitiva: en el tercer trimestre de
2008 su cuota de mercado en ingresos (60%) era superior a su cuota de mercado en lineas en
mas de un 2,5%. Esta mayor proporciéon de ingresos por lineas refleja cierta capacidad de fijar
precios altos sin perder cuota de mercado, lo que podria deberse a, por ejemplo, la existencia de
costes de cambio o lealtad a la marca, pero también a otros factores, como una mayor calidad
del servicio prestado (incluyendo el servicio de atencion al cliente).

Figura 12

Cuotas de mercado por lineas e ingresos de los entrantes DSL, tercer trimestre de 2008
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Fuente: Notas trimestrales CMT.

Tabla 3
Factores que podrian alterar la estructura competitiva en un futuro
Empresariales Regulatorios
e Inversion en redes de acceso de nueva e Desagregacion del bucle de fibra
generacion de entes publicos o empresas de e Precios mayoristas de acceso indirecto a
servicios fibra
e Capacidad/calidad de las tecnologias méviles e Test de replicabilidad de ofertas minoristas
e Calidad de los servicios a tiempo real (VolP, de Telefénica
TV-IP) e Cambios en las definiciones de mercado
e Tamario de los contenidos e Apertura del acceso a contenidos
e Acceso a contenidos Premium
e Evolucion de las preferencias por ofertas
empaquetadas
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2.4. Mercado de los servicios audiovisuales de pago

Actualmente, los consumidores espafioles pueden optar por cuatro tecnologias distintas para
recibir la sefial audiovisual de pago: satélite, cable, DSL y television mdvil en streaming. De
ellas, el satélite puede considerarse la tecnologia incumbente, mientras que el cable constituye
la principal tecnologia alternativa. Aunque el lento despliegue de la red de cable ha
condicionado la presiéon competitiva que podia ejercer, su mayor cobertura ha permitido que
casi el 34% de los consumidores de television de pago optaran por el cable. Recientemente han
irrumpido en el mercado las tecnologias TV por IP (esto es, television a través de Internet) y
television maovil en streaming, las cuales estan experimentando crecimientos importantes en
numero de abonados (a finales de 2007, la TV-IP lograba una cuota de mercado del 14% en
términos de abonados), gracias en parte a su notable cobertura.

A estas tecnologias ya implantadas podra afadirse la difusion de servicios audiovisuales de
pago por television digital terrestre (TDT), cuya explotacion ha sido recientemente aprobada en
agosto de 2009. Hasta hace poco, la regulacion sélo permitia la explotacion del espectro para la
television en abierto. Por ello, el apagén analogico, fijado para abril de 2010, tendra como
consecuencia la multiplicacion de este tipo de canales y, por tanto, la intensificacién de la
competencia en la television de pago. Ademads, bajo la nueva regulacion sera posible una oferta
de pago (a través de la TDT) con bajos costes de adopcidon, lo cual podria ayudar a estimular la
demanda, aumentando incluso el tamafio del mercado.

Tamafio de mercado. El mercado espafiol de la television de pago es relativamente pequefio,
tanto en términos de abonados como de ingresos. Segun datos de la CMT, en septiembre de
2008 un 25% del total de hogares tenia suscrito algun sistema de television de pago.
Comparado con otros paises europeos, en términos de penetracion, Espafia se situa casi a la cola
de la Union Europea, sélo por delante de Grecia y otros paises adheridos recientemente.

La menor dimension del mercado se confirma también en términos de ingresos. Siendo la
facturacion de este mercado algo mas de 2.000 millones de euros, el de la television de pago es
el mercado de menor tamafio de los cuatro contemplados en este informe. Entre 2001 y 2008, y
pese a partir de niveles mas bajos, los ingresos de la television de pago crecieron a una tasa
anual de crecimiento compuesto del 6%, frente al 13,4% de la telefonia movil y al 35% de los
servicios de Internet, cuya aparicidon en el mercado fue posterior.
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Figura 12

Porcentaje de hogares con suscripcion a la television de pago en 2007*
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*: Datos referidos al nimero de hogares que reciben television por satelite, por cable o por IP.

**: En estos paises, las suscripciones a la television por cable no reflejan necesariamente contenidos de pago. Es posible, por
tanto, que los contenidos de pago se contraten sobre otra plataforma y se esté sobreestimando el porcentaje de abonados a
la television de pago.

Fuente: “European Electronic Communications Market 2007" (13th Report), Eurostat y CRA International.

Precios y concentracion. Desde el afio 2000, el ingreso medio por abonado ha evolucionado
siguiendo el grado de concentracidn del sector, alcanzando un maximo en 2003, afio en el que
se completa la fusién de las dos plataformas que ofrecian television de pago por satélite. Desde
entonces, el ingreso por abonado ha ido disminuyendo, con la excepcion de 2007, a medida que
la competencia del cable y la TV-IP se hacia mas intensa.
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Figura 13

Concentracion y precios en la television de pago*
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Fuente: CMT, Informes anuales e informes trimestrales para 2008.

Los datos trimestrales publicados por la CMT permiten estimar un ingreso medio anual por
cuotas y pago por vision de 385 euros por abonado para 2008. En términos internacionales,
podria decirse que la television de pago en Espafia es relativamente cara. En 2005, y teniendo
en cuenta las diferencias en poder de compra, el ingreso medio por abonado en el mercado
espafiol solo era inferior al encontrado en los mercados de Grecia y Reino Unido. A falta de
datos acerca de la cantidad y calidad de los contenidos ofrecidos por la television de pago de
cada pais, el precio de este servicio en Espafia parece ser mas elevado que en paises como Italia,
Portugal o Francia, cuyo mix tecnologico para la transmision de television en abierto es muy

parecido al nuestro.

Tabla 4

Factores que podrian alterar la estructura competitiva en un futuro

Empresariales

Regulatorios

e Penetracion de la banda ancha

e Capacidad/calidad de las tecnologias con
bajo coste de adopcion

e Innovacién en servicios ofrecidos

e Acceso a contenidos Premium

e Papel operadores televisién en abierto

e Licencias de televisién de pago para TDT

e Modalidad de las licencias: canales frente a
pago por vision

e Apertura del acceso a contenidos
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2.5. Convergencia de mercados

Segun la encuesta del Eurobarémetro, Espafia se encuentra entre los paises europeos en los que el
recurso al empaquetamiento de servicios es mas frecuente, aun cuando la penetracion de la banda
ancha no se encuentra entre las mayores de Europa. En Espafla, casi el 40% de los clientes
residenciales de telefonia fija consumia este servicio empaquetado con algun otro en 2007.

La contratacion de la television de pago de forma empaquetada también es muy significativa en
Espafia: el 400 del mercado estd servido bajo esta modalidad. El hecho de que Sogecable, el
proveedor de television de pago via satélite, haya llegado a acuerdos con Telefénica y Orange
para poder lanzar ofertas triple play subraya la importancia de los empaquetamientos en la
estrategia competitiva de los proveedores de television de pago. No obstante, y pese a que las
ofertas empaquetadas parecen ser relevantes tanto para el mercado de la banda ancha como
para el de voz fija y el de la television de pago, el empaquetamiento conjunto de estos tres
servicios no esta todavia muy extendido. La combinacion de servicios mas comun incluye sélo
dos, que suelen ser la banda ancha y la telefonia fija.

La convergencia tecnoldgica convierte a los operadores en empresas multiproducto, afectando a
su forma de competir. Desde el momento en que todos los operadores pueden ofrecer cualquiera
de los servicios de voz, Internet y television de pago, cabe plantearse la posibilidad de
abandonar las definiciones de mercado ligadas a cada uno de los servicios por separado para
considerar el mercado de servicios de comunicaciones electrénicas en su conjunto. Por otro
lado, la existencia de gran variedad de combinaciones de servicios ofrecidos en Europa no hace
mas que subrayar la complejidad de las interrelaciones entre todos los mercados convergentes y
la dificultad de determinar hacia donde se produciria la sustitucion en el caso de un incremento
significativo de cualquiera de los precios. Para determinar si estos servicios son en su conjunto
un mercado relevante, es clave saber si los precios de los distintos empaquetamientos y
servicios constrifien el nivel de precios de los servicios aislados. La evolucion de la competencia
en los segmentos de banda ancha y television de pago parece indicar que asi es.

3. Competencia en infraestructuras

Las empresas pueden usar diferentes estrategias para competir en los mercados de telefonia fija,
banda ancha y TV-IP, que ordenadas de menor a mayor necesidad de inversién son: reventa,
acceso indirecto o Bitstream (a nivel nacional o regional), acceso al bucle local (completamente
desagregado o compartido) y despliegue completo de red propia (cable médem o acceso al
hogar a través de redes de nueva generacion u otras tecnologias). Las estrategias mas intensivas
en capital proporcionan mayor independencia (con respecto a la red del incumbente) y permiten
a su vez mayores posibilidades de diferenciacion.

La idea de la escalera de la inversion. Las autoridades de la competencia europeas han
fomentado desde un primer momento la competencia basada en servicios y en el acceso
indirecto como medio para introducir competencia rapidamente en el sector y alcanzar
progresivamente la deseada competencia en infraestructuras.

La idea es que a través de la competencia en servicios, los operadores pueden comenzar a
operar rapidamente en el sector y hacer cuota de mercado y beneficios que les permitirian ir
invirtiendo progresivamente en infraestructuras. Este proceso se conoce como “escalera de la
inversion”, y para que tenga éxito requiere la tarea nada facil de regular éptimamente el sector
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teniendo en cuenta la eficiencia estatica y dindamica. Por ejemplo, entre otras cosas, los precios
de acceso deberian proporcionar incentivos a subir por la escalera (permitiendo mayores
margenes de beneficio en los escalones mas altos), pero deberian evitar también la existencia de
estrechamiento de margenes en algun escalén de la misma. El estrechamiento de margenes
consiste en que el margen entre el precio minorista del incumbente y el precio de acceso no es
suficiente para cubrir los costes minoristas de proveer el servicio (por lo que un entrante
incurriria en pérdidas si quisiera suministrar servicios minoristas de banda ancha). De hecho,
como comentaremos mas adelante, la Comision Europea encontré la existencia de
estrechamiento de margenes en los servicios mayoristas nacionales y regionales del mercado
espafiol desde septiembre de 2001 a diciembre de 2006. Una critica comun al proceso de la
escalera de la inversion es que peca de ser demasiado intervencionista, su éxito depende en
gran parte de las decisiones del regulador, quien bajo informacién asimétrica debe ejercer una
regulacion dinamica del sector. Una regulaciéon inadecuada podria desincentivar la inversion en
tecnologia e incluso perjudicar la competencia de tal forma que el incumbente saliese reforzado
en el tiempo.

La escalera de la inversion en Espafia. Por un lado, puede decirse que los operadores han ido
subiendo por la escalera de la inversion en el mercado espafiol, al menos hasta el punto de
presencia que se corresponde con la desagregacion de bucles locales.

Figura 14

La escalera de la inversion en Espaha®
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Fuente: Informes anuales y notas trimestrales CMT.

Pero, por otro lado, no puede considerarse que el proceso haya sido un completo éxito: la
proporcion de bucles locales desagregados sobre el total de la planta de bucles del incumbente
en Espafia tan solo era el 10,5% en 2008 (en cambio, en Italia se llegaba al 15%; en Reino
Unido, al 26%; en Alemania, al 27%, y en Francia al 30%).

IESE Business School-Universidad de Navarra - 19



Figura 15

Evolucion bucles desagregados sobre total bucles de abonado del incumbente
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Fuente: "Bucles desagregados”, Progress Reports European Comission; total bucles de abonado del incumbente: ECTA.

Todavia falta por saber si los operadores alternativos que han accedido a bucles locales en
determinadas poblaciones daran el paso final de acceder directamente al hogar del consumidor
desplegando su propia red local. Las redes de acceso de nueva generacion pueden ser una pieza
clave de este proceso, ya que permiten mayores velocidades de descarga y subida, y por tanto
posibilitan el suministro de nuevos servicios con mayor disposicién a pagar por parte de los
consumidores. Si estos servicios generan el suficiente valor afadido, las redes de nueva
generacion podrian configurarse como el factor determinante que anime a los operadores DSL a
subir el ultimo escalén de la escalera (el acceso directo al usuario final). Esto, sin embargo,
requiere una regulacién que proporcione los incentivos suficientes, tanto a entrantes como al
incumbente, para un despliegue adecuado de las mismas. Mdas adelante comentamos cuales son
los elementos clave de esta regulacion.

El informe también analiza el proceso de la escalera de la inversién para un conjunto de paises
europeos (Austria, Bélgica, Dinamarca, Finlandia, Francia, Paises Bajos, Portugal, Reino Unido y
Suecia). Aunque la experiencia es variada, por lo general se confirma una disminucion progresiva
del acceso indirecto, junto con un aumento progresivo de bucles locales desagregados (sefial de
que los operadores DSL han ido subiendo por la escalera de la inversién). Sin embargo, esta
tendencia no siempre va acompafiada de una mayor cuota de mercado de los entrantes DSL, lo
cual no parece confirmar la validez de la teoria de la escalera de la inversion.

Grado de competencia en infraestructuras en Espafia. Es cierto que la desagregacion de bucles
locales no da completa independencia de la red del incumbente, puesto que los entrantes aun
deben pagar un precio de alta y una cuota mensual por cada linea desagregada. Sin embargo, la
desagregacion del bucle local supone una inversion considerable en infraestructuras que
permite diferenciar el producto en mayor medida que el acceso (indirecto) bitstream. Puede por
tanto considerarse la desagregacion de bucles locales competencia basada en infraestructuras
(aunque no es lo mismo que competencia entre plataformas diferentes, como seria el cable). En
este sentido, si parece existir en Espafia una base de operadores con un grado considerable de
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infraestructuras. En 2003, las lineas de banda ancha de cablemdodem y de bucles parcial y
completamente desagregados representaban el 26% del total de lineas de banda ancha, mientras
que en el tercer trimestre de 2008 eran el 37,73%.

Figura 16

Competencia en infraestructuras y cuotas de mercado entrantes en Espaha

50% T

45% | /\

40% |

35% 1

30%

25% 1 \

20% 1

15% T T T T T 1

2003 2004 2005 2006 2007 3¢r trim. 2008

— (Cable+bucles) / lineas totales Cuota de mercado entrantes DSL
— Cuota de mercado cablemédem — Cuota de mercado entrantes

Fuente: Informes anuales CMT.

Podria decirse que los entrantes se encuentran actualmente en una mejor posicién para competir
mas directamente con Telefonica debido al mayor grado de infraestructuras, sin embargo,
paraddjicamente, los entrantes en conjunto han ido perdiendo cuota de mercado desde 2005 en
adelante. En concreto, el cable ha sido el gran perdedor en términos de cuota de mercado por
lineas, pasando del 25,26% en 2003 al 19,79% en el tercer trimestre de 2008. Los operadores DSL
han aumentado su cuota de mercado, pero no han conseguido salir del 22-23% desde 2004 (afio
en el que comenzaron a desagregar bucles locales). Durante 2008 parecen haber recuperado
posicion, aunque nuevamente de forma moderada. En efecto, la evolucién de bucles locales
desagregados en el mercado espafiol avanza mas lentamente que en otros paises europeos. Por el
contrario, la cuota de mercado de Telefonica ha aumentado del 53% en 2003 al 57% en 2008.

JPor qué los entrantes DSL no consiguen mayor cuota de mercado en Esparia? El informe
identifica y discute una serie de causas que pueden estar detras del estado actual de la
competencia en los servicios minoristas de banda ancha, y mas especificamente de la perdida de
cuota de mercado de los entrantes. Sucintamente son:

a) Tipo de acceso bitstream: el acceso bitstream regional en Espaia requiere la
conexion a 109 puntos de acceso a la red de Teleféncia; esto supone un alto
nivel de inversidn que exige un examen de la topologia de la red en Espafia con
objeto de reducir el numero de puntos de conexion.

b) Regulacion de los precios de acceso y estrechamiento de margenes: en julio de
2003, la empresa Wanadoo Espafia S.L. (ahora France Télécom Espafa S.A., con
marca comercial Orange) denuncié a Telefonica ante la CE, alegando que el
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margen entre los precios mayoristas (que las filiales de Telefonica cobraban a
sus competidores por el acceso de banda ancha mayorista en Espafia) y los
precios minoristas que Telefénica cobraba a los usuarios finales no era
suficiente para que los competidores de Teleféonica pudieran competir en el
mercado minorista de banda ancha. En julio de 2007, la CE concluyd que de
septiembre de 2001 a diciembre de 2006, el margen entre los precios minoristas
de Telefonica y sus precios para el acceso mayorista de banda ancha tanto a
nivel nacional (reventa y bitstream nacional) como a nivel regional (bitstream
regional) era insuficiente para cubrir los costes que un operador tan eficiente
como Telefonica tendria que soportar para ofrecer servicios minoristas de banda
ancha. El analisis de estrechamiento de margenes empleado por la CE utilizé el
planteamiento agregado en el mercado minorista, que consiste en estudiar si el
conjunto de productos de banda ancha estdndar ofrecidos por Telefénica en el
mercado de masas para usuarios residenciales y no residenciales (empresas
pequenias) es replicable a través de cada uno de los siguientes productos de
acceso: reventa, bitstream nacional y regional.

Figura 17

Ilustracion: existencia de estrechamiento de margenes
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En realidad, la CMT nunca comprobd si las ofertas de Telefonica eran replicables (esto es, si
existia estrechamiento de margenes) a través del acceso bitstream nacional y reventa. De hecho,
no regulaba los precios mayoristas de estos dos servicios, los cuales representaban en 2006 un
70% de los precios considerados por la Decision de la CE. Solo a finales de 2006 la CMT
procedio a regular por primera vez los precios de acceso bitstream nacional.

Durante el periodo investigado, la CMT sélo regulaba los precios de acceso bitstream regional
(ademas de los de acceso al bucle de abonado, pero éstos no se incluyeron en el analisis de la CE
al considerar ésta que el acceso al bucle no era un sustituto de los otros accesos mayoristas por
las altas inversiones que requiere). El acceso bitstream regional representaba en 2006 cerca del
30% de los precios considerados por el analisis de estrechamiento de margenes de la CE. A
diferencia del acceso mayorista a nivel nacional, la CMT comprobaba que las ofertas minoristas
de Telefénica pudieran ser replicadas por sus competidores a través del acceso mayorista regional,
cuyo precio regulaba a través del mecanismo retail minus (consistente en dejar un margen
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suficiente entre el precio minorista y el precio de acceso). Sin embargo, mientras que el analisis de
la CMT concluia que no habia estrechamiento de margenes en el bitstream regional, el de la CE
encontro lo contrario. La razén reside en que aunque la CMT utilizaba una metodologia similar a
la de la CE, empled datos diferentes: la CMT trabajaba en un contexto prospectivo, esto es,
utilizaba las estimaciones hechas sobre las previsiones de mercado y de costes facilitadas por
Telefonica en 2001; la CE, por el contrario, trabajé fundamentalmente utilizando datos ex post.
Ademads, desde marzo de 2005 la CMT estimaba a la baja el coste mayorista de acceso bitstream
regional al comenzar a calcularlo como una suma ponderada del precio del acceso regional y el
precio de acceso al bucle desagregado compartido. Esta nueva valoracion facilitdo que ofertas mas
competitivas de Telefonica pudieran salir al mercado.

La decision de la CE ha producido un desencuentro entre ella, Telefonica y la CMT. En Espaiia,
la CMT es responsable de la regulacion de los precios de acceso a la red de Telefénica; si
existiese un estrechamiento de margenes, éste se deberia, en parte, a una inadecuada regulacion
de estos precios (ademds de a un comportamiento anticompetitivo de Telefonica). No obstante,
la decisién de la CE no es contra el regulador espafiol, ya que la CE entiende que éste trabaja
sobre la base de previsiones de mercado y de costes, mientras que ella actia ex post, esto es,
utilizando datos histéricos sobre costes reales. En cualquier caso, la responsabilidad final recae
sobre Telefénica, porque segun la CE esta empresa tenia que saber que las estimaciones de la
CMT no se correspondian con los costes reales, ademds de que podia haber evitado el
estrechamiento de margenes (porque los precios de acceso a nivel nacional no estaban
regulados y los de nivel regional aunque regulados eran con caracter de precios maximos, por
lo que tenia libertad para bajarlos).

En 2006, la CMT disminuydé los precios de acceso bitstream regional, mejorando asi los
margenes. Desde entonces estos precios se han rebajado en diferentes ocasiones.

De ser cierto, el estrechamiento de margenes entre 2001 y 2006 habria debilitado la capacidad
de los entrantes para competir por cuota de mercado. Por otra parte, un estrechamiento de
margenes en el acceso indirecto a nivel nacional (bitstream y reventa) imposibilitaria a los
entrantes hacerse con cuota de mercado en areas de baja densidad de poblacion donde el acceso
al bucle local no es rentable.

Adicionalmente, la existencia de un estrechamiento de margenes podria haber llevado a los
operadores alternativos a subir demasiado rapido por la escalera de la inversion (en busca de
margenes positivos en los escalones superiores), dejandolos sin la suficiente base de
consumidores para poder acceder directamente al hogar del consumidor o para competir
efectivamente por cuota de mercado. Por ejemplo, en la Figura 18 observamos como en Reino
Unido (pais donde el cable tiene una presencia ligeramente superior a la que tiene en Espaia),
los operadores DSL han subido mas lentamente por la escalera de la inversion que en Espafia, y
ademas para mayores cuotas de mercado.
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Figura 18

Escalera de la inversion y cuotas de mercado, Espaha vs. Reino Unido
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Fuente: Progress Reports European Comission.

Como mencionamos anteriormente, la rapida subida por la escalera de la inversion en Espafia
fue sin embargo de corto alcance (el porcentaje de bucles locales desagregados sobre la planta
del incumbente es bajo) en comparacion con la observada en otros paises europeos, en los que
incluso también existe una presencia importante del cable como en Reino Unido.

c¢) Test de estrechamiento de margenes empleado por la CMT: el test de
estrechamiento de margenes de la CMT no considera las diferencias regionales y
los costes de cambio. Sin la consideracion del primer factor, el test puede no
detectar la existencia de un estrechamiento de margenes aun cuando los
entrantes incurririan en pérdidas si tratasen de replicar las ofertas de Telefonica
en areas de baja densidad de poblacion. Sin la consideracion del segundo factor,
el test no tiene en cuenta la existencia de asimetria en el mercado, haciendo
mas dificil a los operadores pequefios capturar cuota de mercado.

El test de la CMT es ademas bastante flexible, puesto que depende del criterio
establecido por ella misma para determinar el margen destinado a costes
operativos y beneficio y a costes comerciales marketing; también varia segun el
periodo medio de permanencia de los usuarios que se asuma.

Especialmente relevante resulta el criterio adoptado por la CMT en marzo de
2005 para valorar el coste mayorista, que es calculado como una suma
ponderada del precio del acceso indirecto y el precio de acceso al bucle
desagregado compartido. Esta nueva wvaloraciéon facilita que ofertas mas
competitivas de Telefonica puedan salir al mercado (cuestion que esta empresa
consideraba necesaria para poder competir con las ofertas empaquetadas de sus
competidores). En principio, mas competencia beneficia a la sociedad; no
obstante, el nuevo criterio también comprende el riesgo de que determinadas
ofertas de Telefonica que son replicables con acceso al bucle local desagregado
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(o en términos del nuevo coste mayorista), no lo sean a través del acceso
indirecto, por lo que en aquellas areas menos densamente pobladas donde el
acceso al bucle local no es rentable, existiria un cierre de mercado para los
entrantes (que disfrutan de menores economias de escala que el incumbente).
Este hecho remarcaria la necesidad de valorar la replicabilidad de las ofertas y/o
fijar los precios mayoristas diferenciando geograficamente y teniendo en cuenta
la existencia de economias de escala en la red del incumbente.

En julio de 2007, la CMT establecié una metodologia especifica para realizar el
test de estrechamiento de margenes. La metodologia distingue entre ofertas
individuales y empaquetadas, y consiste en una serie de pasos que pueden llevar
a la realizacién de un test de imputacion. Se introduce un nuevo concepto de
distorsion de la competencia: si para una oferta en concreto se encuentra la
existencia de estrechamiento de margenes, la CMT permitira su salida al
mercado si estima que no distorsiona significativamente la competencia. Se
considera que cualquier practica de estrechamiento de margenes que realice
Telefonica puede distorsionar la competencia, pero si la duracion de la misma es
corta, sus efectos anticompetitivos son menores. Por ello, la CMT permite la
salida de ofertas comerciales con promociones de Telefonica sin un analisis ex
ante de estrechamiento de margenes (con la unica condicion de que cumplan
una serie de requisitos basicos); el analisis exr post se plantea de manera
semestral.

d) Competencia en otras dimensiones, como por ejemplo en velocidad y servicio
al cliente.

4. Redes de nueva generacion

El despliegue de fibra optica en la ultima milla proporciona ventajas en términos de mayor
ancho de banda y menores costes (hasta un 70% con fibra 6ptica hasta el hogar si la red de
cobre es dada de baja). El coste mas importante que supone el despliegue de las redes de fibra
optica son los trabajos de obra civil, que podrian representar entre el 70-80% del coste total del
despliegue.

Es de prever que al final del proceso exista un numero reducido de operadores compitiendo en
infraestructuras en cada zona y que la competencia se centre principalmente en las dareas
urbanas. La existencia de costes de cambio confiere una ventaja importante al primer operador
que despliegue red en una determinada zona y consiga conectar a un numero suficiente de
hogares. A mayor cuota de mercado, menor es la rentabilidad que puede esperar un segundo
entrante. Y dado los altos costes fijos, los operadores s6lo encontraran rentable invertir en redes
de nueva generacion si consiguen una base de consumidores significativa. Por otro lado, el
despliegue de este tipo de redes podria suponer en un futuro cercano la desaparicion de las
centrales locales en donde se coubican los operadores alternativos. Estos operadores se veran
obligados a plantearse su posicionamiento en el mercado, debiendo escoger entre el papel de
meros revendedores o el de competidores con infraestructura propia.

Un despliegue temprano de red por parte del incumbente suele ir de la mano de una escasa
presencia de operadores alternativos DSL. Estos operadores alternativos unicamente parecen
poder desplegar fibra de manera significativa si son los primeros en hacerlo (como en Francia o
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Italia) o bien si existen empresas de servicios o municipalidades que ya lo hayan hecho en
condiciones de acceso abierto a terceros.

Figura 19
Estado del desplieque de redes de FTTH/B (hogares pasados a diciembre de 2008)
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Fuente: "FTTH European Panorama. December 2008", Idate para FTTH Council Europe.

Regulacion. En mayo de 2007, la CMT inicio un proceso de consulta publica sobre las redes de
acceso de nueva generacion. En enero de 2008, y a través de Resolucion, publico sus
conclusiones y establecid unas primeras medidas. Sin embargo, en mayo de ese mismo afio la
CMT adoptd unas serie de medidas cautelares por encontrarse Telefonica en disposicion de
realizar ofertas minoristas basadas en redes de nueva generacion, aunque en agosto elimind
alguna de las obligaciones adoptadas por estas medidas cautelares.

La Tabla 5 resume el nuevo marco regulador establecido por la CMT en enero de 2009. Dos
elementos claves son: Telefonica no tiene obligacion de desagregar su red de fibra dptica en el
caso de fibra hasta el hogar, pero si esta obligada a proporcionar acceso indirecto bitstream (a
nivel nacional y precios orientados a coste) a aquellas modalidades con velocidades inferiores a
30 Mbps; esta obligacion desaparece para velocidades superiores. La CMT basa su decision en
que en la actualidad so6lo existe un operador que presta el servicio mayorista de acceso
indirecto en todo el territorio y en las incertidumbres que hay sobre como afectara el despliegue
de las redes de fibra dptica a la competencia. Puesto que existen dudas sobre la demanda de
ofertas superiores a los 30 Mbps (la base de consumidores con conexiones superiores a los 10
Mbps es actualmente inferior al 6% del total de consumidores), la CMT considera que imponer
obligaciones de acceso indirecto para estas velocidades podria desincentivar la inversion en
infraestructuras.
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Tabla 5

Resumen de la regulacion vigente de la CMT sobre el acceso a las redes de nueva generacion, enero y
febrero de 2009

Caso Medidas aprobadas CMT

Red hibrida de cobre y fibra (FTTx) - Obligacién de acceso al subbucle a precios orientados a coste
segun la OBA vigente.

Obligacion de proporcionar acceso bitstream a nivel nacional,
a precios orientados a costes e incluyendo prima de riesgo,
para modalidades con velocidades hasta 30Mbps.

Fibra hasta el hogar No existe obligacion de desagregar los bucles de fibra.

Obligacién de proporcionar acceso Bbitstream a nivel
nacional, a precios orientados a costes e incluyendo prima de
riesgo, para modalidades con velocidades hasta 30Mbps.

Acceso alainfraestructura de

Obligaciones de transparencia y no discriminacion,

obra civil Obligacion de atender las peticiones razonables de
comparticion de sus competidores o, en caso de una
imposibilidad técnica, proporcionar alternativas como el
alquiler de fibra oscura.

Acceso alas infraestructuras de Edificios nuevos: actualizacion normativa TIC que asegure
canalizacion final o acometida en espacio en las canalizaciones para despliegue de fibra 6ptica
las propias viviendas (competencia del gobierno).

Edificios antiguos: todos los operadores estan obligados a
compartir sus infraestructuras.

Adicionalmente, en febrero de 2009 la CMT establecié que los operadores deberan compartir las
redes de fibra dptica en el interior de los edificios. En concreto, el primer operador que
despliegue una red de fibra dptica en el interior de un edificio debera compartir todos los
elementos de esa red con el resto de operadores que posteriormente quieran acceder a ese
edificio para ofrecer servicios con fibra hasta el hogar.

Desencuentros entra la CMT y la CE. Dos elementos clave de las medidas propuestas por la
CMT en 2008 para regular el acceso a las redes de nueva generacion fueron duramente
criticadas por la Comision Europea: a) obligacion de suministrar acceso bitstream sélo para las
modalidades con velocidades hasta 30 Mbps, y b) diferenciacién geografica entre zonas
competitivas y no competitivas, permitiendo una regulacion mas laxa en las competitivas (que
incluia la posibilidad de no regular en absoluto el acceso, esto es, de “vacaciones regulatorias”).

Lo que preocupaba a la CE es que esta “sub-regulacion” de los mercados mayoristas de
Telefénica podria impedir a sus competidores competir de forma efectiva. Especialmente porque
Telefénica ya habia comenzado a desplegar su red de fibra 6ptica a gran escala, mientras que a
los alternativos les llevaria mas tiempo por tener que acceder a las infraestructuras de ella.

Las preocupaciones de la CE llevaron a la CMT a revisar su regulacion a finales de 2008 de la
siguiente forma: la CMT renunciaba a dividir el territorio nacional en dos zonas (competitivas y
no competitivas), pero a cambio mantenia el criterio de la velocidad (esto es, Telefonica quedaria
obligada a dar acceso indirecto a nivel nacional unicamente a las modalidades con velocidades
hasta las 30 megas). Esta nueva regulacion quedo establecida en la Resolucion de enero de 2009
de la CMT por la que se fijo el nuevo marco regulador del acceso a las redes de nueva generacion.
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5. Recomendaciones practicas

En la actualidad, el sector se aproxima a una transicion importante que viene motivada
fundamentalmente por dos factores: convergencia (que trae consigo empresas multiproducto) y
redes de nueva generacion (que traen consigo nuevos servicios). Ambos factores cambiaran el
modo de hacer negocios y con ello las definiciones de mercado.

La forma en la que la regulacion debe responder a estos nuevos desafios dependera del contexto
en el que se encuentre el sector. En efecto, la liberalizacion del mercado de Ias
telecomunicaciones pudo tomar diferentes caminos. El mayoritariamente escogido en Europa ha
sido permitir al incumbente competir en el mercado minorista y en todo el territorio nacional,
pero incentivando a los entrantes a desplegar progresivamente sus redes (conectandose a la del
incumbente alli donde lo necesiten). Este proceso es conocido como la escalera de la inversion y
en la actualidad continua siendo el modelo escogido por el marco regulatorio europeo.

Los resultados no han sido los mismos en los diferentes paises, y aunque no sabriamos qué
hubiera pasado bajo los otros modelos regulatorios posibles, no faltan voces criticas con la
solucion implementada en Europa y que aboguen por la separaciéon funcional.

La separaciéon funcional consiste en que el incumbente establezca una unidad comercial cuya
funcion sea dar acceso mayorista a todas las empresas (incluida la del incumbente) y que esté
separada de su unidad comercial minorista. La unidad mayorista separada debe tener incentivos
comerciales a dar acceso a todos por igual al basarse en incentivos sobre los resultados de la
misma (y no de la empresa integrada verticalmente). Sin embargo, la separacion funcional,
como comentaremos mas adelante, comprende una serie de riesgos importantes y no deberia
llevarse a cabo a no ser que se derive en una situacion de monopolizacion del mercado sin
ninguna otra salida posible.

Por ello, en las recomendaciones que siguen partimos de la base de que el regulador espaiiol, en
consonancia con Europa, pretendera incentivar la competencia en infraestructuras a través del
mencionado proceso de la escalera de la inversion. El principio de la escalera de la inversion
sigue siendo valido en el contexto de las nuevas redes. Si bien el resultado podria ser una
escalera mas sofisticada a la inicialmente planteada, con cambios en los escalones y una
dinamica diferente. En esta dinamica, los operadores se plantearian la posibilidad de retroceder
hacia el escalon de acceso bitstream (por la menor importancia del bucle local) o avanzar, con
el despliegue de un tramo de fibra dptica (por ejemplo, hasta el nodo, armario o acera).

Recomendaciones para una regulacion optima de las nuevas redes. En primer lugar debe
incentivarse la inversion (eficiente) en las nuevas redes. Es decir, es mejor que exista al menos
una red de fibra 6ptica a que no exista ninguna. Un hecho que no debe perderse en perspectiva
es que no es rentable (ni socialmente beneficioso) duplicar la red del incumbente en todo el
territorio de un pais en concreto. Lo mdas natural es que los operadores alternativos hagan un
uso complementario de los productos mayoristas del incumbente para ofrecer servicios de
banda ancha y otros complementarios de voz y TV-IP en todo el territorio nacional.

Las redes de nueva generacidon son una extension de este problema: el despliegue de las nuevas
redes solo sera rentable en las dreas con suficiente densidad de poblacion, y el numero de
competidores posibles en estas dreas y con red propia también dependera de esta densidad.
Aunque también es cierto que las nuevas redes reforzaran las economias de escala (mayores
inversiones) y alcance (multiplicacion de servicios), trayendo consigo cambios en las barreras
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estructurales a la entrada en el mercado que afectaran al despliegue de redes (o grado de
replicabilidad de los activos del incumbente).

En consonancia con el proceso de la escalera de la inversidn, una regulacién coherente deberia
contar con los siguientes tres ingredientes:

1. Incentivar la inversién (eficiente) en redes.

2. Promover la competencia en infraestructuras donde es técnica y economicamente
posible.

3. Promover la competencia en acceso indirecto (bitstream) en aquellas zonas donde
replicar las redes de acceso existente con fibra 6ptica no tiene sentido econémico.

Otra pieza fundamental del puzzle es que el mir tecnolégico usado por los operadores para
suministrar servicios de banda ancha dependera de caracteristicas especificas regionales, por lo
que sera diferente entre las regiones de un mercado nacional concreto. La regulacién debe
buscar la forma de promover inversiones eficientes en el tiempo de manera que los operadores
puedan elegir sin distorsiones la tecnologia mas apropiada en el momento correcto para las
diferentes zonas. Para ello, la regulaciéon debera contar con dos ingredientes adicionales:

4. Proporcionar certidumbre regulatoria a través de una regulacion clara y consistente.

5. Establecer precios mayoristas que tengan en cuenta la incertidumbre y riesgo de las
inversiones, incorporen la posibilidad de nuevos modelos de precios (por ejemplo,
contratos de precios de acceso a corto y largo plazo) y eviten estrechamiento de
margenes.

Dos ingredientes adicionales con los que tendra que mediar la regulacion estan relacionados
con el reparto del riesgo:

6. Acuerdos entre operadores de inversién conjunta en las nuevas redes, prestando
especial atencion a los que impliquen al incumbente.

7. Compromiso de operadores alternativos antes del despliegue de las redes a adquirir
un derecho de uso a cambio de un precio que podria o no estar regulado.

La regulaciéon actualmente vigente propone que los entrantes solo puedan acceder a la red de fibra
optica del incumbente mediante acceso indirecto (bitstream) a nivel nacional y para velocidades
inferiores a 30 Mbps (en todo el territorio). Por tanto, no hay diferenciacion geografica y los dos
primeros ingredientes mencionados anteriormente no estan siendo considerados.

Ademas, fijar precios de acceso indirecto basados en el coste no fomenta la competencia en
infraestructuras, es decir, no incentiva el despliegue progresivo de redes permitiendo margenes
de beneficio mayores cuanto mas cerca se encuentra la red del operador alternativo del hogar
del consumidor.

De hecho, la soluciéon adoptada por la CMT pretende fomentar la competencia en
infraestructuras mediante la diferenciacion vertical. Esto es, si existiesen servicios que
necesitasen de velocidades superiores a los 30 Mbps, entonces solo aquellos operadores que
contasen con red de fibra optica (propia o compartida) podrian suministrarlos. Uno de los
problemas de esta medida es que en aquellas zonas donde sélo sea posible la existencia de una
red de fibra optica (porque el mercado no es lo suficientemente grande para mas redes) habra
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practicamente un monopolio para las conexiones de mas de 30 Mbps. Por otro lado, si resulta
que los servicios que requieren mas de 30 Mbps tienen una demanda marginal en un futuro
cercano, no existiran incentivos a desplegar redes alternativas, ya que los operadores podran
usar el acceso indirecto a nivel nacional del incumbente a un precio basado en el coste.

Para ser consistente con el proceso de la escalera de la inversion, el modelo regulatorio actual de
la CMT deberia incorporar medidas que fomenten la competencia en infraestructuras, esto es, el
despliegue progresivo de redes alternativas (propias o compartidas) en las zonas donde sea técnica
y econdmicamente posible. Volviendo a la logica basica del proceso de la escalera de la inversion:
los margenes de beneficio deben ser superiores en los escalones mas altos de la escalera. Y en
aquellas zonas donde no sea posible la existencia de varias redes al mismo tiempo, debera
permitirse el acceso indirecto (bitstream nacional) en términos que den incentivos a invertir al
duefio de la red (a través de una tasa de retorno razonable) y a acceder a los entrantes (evitando
estrechamiento de margenes). Estas medidas serian consistentes con el proceso de la escalera de la
inversion y los principios propuestos por el Grupo de Reguladores Europeo.

Medidas adicionales especificas

El andlisis econdmico del sector y la revision de las principales cuestiones de competencia y
regulacion, nos permiten proponer a continuacién para su discusiéon y aplicacion una serie de
medidas especificas adicionales que tienen por objeto el desarrollo competitivo del sector
espafiol de las telecomunicaciones y el aumento del bienestar de los consumidores.

1. Analisis de estrechamiento de margenes de las ofertas de Telefonica

El andlisis de estrechamiento de margenes elaborado por la CMT calcula el coste de acceso del
entrante como una suma ponderada del precio del acceso bitstream regional y del precio del
acceso compartido al bucle local. El test, por tanto, podria concluir que los operadores
alternativos DSL son capaces de replicar las ofertas de Telefénica cuando en realidad esto solo
seria cierto a nivel de acceso al bucle local desagregado, pero no a nivel de acceso indirecto o
reventa. Una forma de resolver este problema es discriminar geograficamente el nivel de los
precios mayoristas de acceso bitstream.

La existencia de costes de cambio obliga a los competidores de Telefénica a disminuir sus
precios minoristas en mayor proporcion que ésta para capturar sus clientes y construir cuota de
mercado. Si una nueva oferta del operador histérico bordea el limite de la rentabilidad, los
entrantes pueden tener poco margen para replicarla y hacerse con sus clientes sin incurrir en
pérdidas. Podria plantearse la posibilidad de considerar en los analisis de replicabilidad unos
costes comerciales de marketing mayores para los operadores alternativos.

Los valores considerados para una serie de variables usadas en los analisis de estrechamiento de
margenes, tales como periodo medio de permanencia de un usuario o periodo de tiempo en el
analisis de flujos de caja descontados, requieren estudios sdlidos que los avalen.

2. Topologia de la red y tipo de acceso bitstream regional

El acceso bitstream regional requiere en Espafia la conexion de las redes de los entrantes a 109
puntos de acceso de la red de Telefénica para alcanzar cobertura nacional. Esta estructura de red
exige un alto nivel de inversidon. Cabe plantearse hasta qué punto puede mejorarse la topologia de
la red, esto es, la ubicacion y numero de los puntos de conexion para reducir los costes de
inversidn y facilitar la entrada de competencia, pero sin olvidar el impacto de las nuevas redes.
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3. Separacion funcional

La separacion funcional es una medida estricta que implica una serie de riesgos: puede:
desincentivar la innovacidn, inversion, desarrollo de las infraestructuras, afectar al despliegue
de redes de nueva generacion y disminuir las economias de escala y alcance del operador
histdrico. Por tanto, la separacion funcional sdlo deberia adoptarse en situaciones extremas en
las que exista una discriminacion continuada en el suministro de los servicios mayoristas de los
mercados de acceso, que esté afectando seriamente la capacidad competitiva de los operadores
alternativos y que no pueda ser resuelta por otros medios como el mecanismo de las multas o la
separacion contable.

4. Agilizar el proceso de las multas para las discriminaciones no basadas en precios

Durante 2008 la CMT impuso dos sanciones a Telefonica por discriminacion no basada en
precios. Segun la Comisién Europea, las quince disputas resueltas por la CMT en el ultimo afio
tardaron una media de un afio en resolverse. La agilidad en el proceso de multas es
fundamental para el correcto funcionamiento del mercado.

5. Eficiencia de red y ofertas minoristas

Estudios realizados para el afio 2008 revelan que en Espafia los operadores normalmente
ofrecen tan sdlo cerca del 40% de la velocidad prometida en las modalidades de “hasta”
20 megas. Seria deseable el establecimiento de una serie de medidas que garanticen que los
usuarios dispongan de una estimacion aproximada de la velocidad maxima que su linea puede
soportar previa a la adquisicion del servicio, y que los clientes tengan posibilidad de cambiarse
a paquetes de menor velocidad cuando la estimacion proporcionada sea inexacta.

6. Competencia en el mercado de voz en las redes fijas

Desde la liberalizaciéon de los precios minoristas de Telefonica viene observandose un
fortalecimiento de la posicion de esta compafiia. Es necesario seguir de cerca la evolucion de la
competencia en este mercado y tratar de fomentarla activamente. Por otro lado, cualquier
mejora en el acceso en la banda ancha tendra un impacto positivo en el mercado de voz en las
redes fijas gracias al empaquetamiento de productos.

7. Precios de terminacion de llamadas en telefonia movil

El nivel de los precios de terminacion de llamadas afecta al nivel de los precios pagados por los
usuarios finales. La Comision Europea y el Grupo de Reguladores Europeo han instado a las
autoridades nacionales de la reglamentaciéon a avanzar hacia unos precios de terminacién
simétricos y basados en los costes de un operador eficiente. Sin embargo, el efecto final de un
menor precio de terminacion de llamada sobre el bienestar de los consumidores no esta claro y es
actualmente objeto de debate. La razon es que tiene una serie de aspectos positivos y negativos.
Es importante que los nuevos precios que fije la CMT ponderen la importancia de cada uno de
estos aspectos en funcion de las caracteristicas del mercado espafiol. El plan actual de la CMT
persigue alcanzar los operadores grandes un precio de terminacion de llamada de 4 céntimos por
minuto (todavia por encima del coste de proveer el servicio) en abril de 2012 (exceptuando Yoigo,
que cobrara un precio mayor y cercano a los 5 céntimos). Desde 2012 en adelante tendra que
estudiarse si es optimo o no seguir bajando los precios de terminaciéon de llamada.
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