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1. Introduccion

Este informe ~escrito a solicitud de Claro S.A.—estudia la demanda interpuesta en
noviembre de 2014 por Telestar Mévil S.A. ante el Tribunal de Defensa de la Libre
Competencia en contra de Claro, Entel y Movistar {en adelante, los Operadores Mdviles con
Red u OMR) por presuntas y practicas exclusorias, discriminacién de precios, abuse de
posicion dominante en el mercado, creacion de barreras artificiales y negativa de entrega de
una oferta de facilidades.!

La demanda de Telestar tiene muchas similitudes con el proceso iniciado por otros
operadores moviles virtuales {OMV) en el afic 2013 en contra de los CMR.2 Con ocasidn de las
demandas de Netline, OPS, y Telcomax (en adelante NOT), Claro S.A. me solicité que estudiase
el caso de estrangulamientoc de méargenes por parte de esa empresa en contra de
competidores y potenciales entrantes al mercado de telefonia movil. Mi estudio -llamado
“Informe sobre Estrangulamiento de Margenes de la Empresa Claro”—fue entregado a la
empresa en septiembre de 2015 y contiene un analisis detallado tanto de los argumentos de la
demanda como de la evidencia empirica acerca un eventual estrangulamiento de méargenes,
Adicionalmente, en mi informe -en adelante, Soto (2015)—se hacen estimaciones de los
margenes de comercializacién de los productos que obtendria un potencial competidor
usando la oferta de facilidades hecha por Claro al momento de la demanda.

Comprensiblemente, las acusaciones de Telestar en contra de fos OMR reproducen
muchas de las imputaciones que ya han hecho NOT, No tiene sentido repetir el analisis de esos
argumentos en detalle en este informe, por lo que séle se haran referencias a mi informe
previo cuando sea necesario, lo que permite concentrarse en los argumentos nuevos que se

- encuentran en la demanda de Telestar.
L,

“‘%\Q Para la realizacién del informe, Claro S.A. me entregé la demanda de Telestar deducida
en g %TDLC y un compendio de documentos acompafiados por Telestar y que contiene, entre
Ydtrds, correos entre esa empresa y los OMR, asi como las ofertas de facilidades de Claro y
_\ f__j__\:;l}/ljgyristar, y otros documentos financieros y de simulacién de ventas y costos.
W

Es importante mencionar que en ninguna parte de la demanda de Telestar o en los

otros documentos adjuntados se encuentran los célculos hechos por la demandante para
estimar el estrangulamiento de margenes que presenta en las paginas 10 y 11 de su demanda.
Telestar identifica un grupo de 26 planes de Claro para los cuales se afirma que presentan
evidencia de estrangulamiento de margenes. No obstante, reporta margenes solo para 19
planes que son exactamente idénticos a aquéllos que Netline incluyé en su demanda contra
los OMR y que no siempre corresponden a los planes que Telestar identificé como
representativos del estrangulamiento de margenes por parte de Claro.

! Demanda de Telestar Mévil 5.A. contra Entel PCS Telecomunicaciones S.A, y otros, Causa C-289-2014,
del12/11/2014.

2 Demanda de Netline Mobile S.A. contra Entel PCS Telecomunicaciones S.A. y otros, Causa C-271-2013
y Causas Acumuladas C-269-2013 y €-286-2014.



2. Participacion de Telestar en el Mercado de Telefonia Mévil

La informaciéon de la Subsecretaria de Telecomunicaciones (SUBTEL)3 indica que
Telestar operé un servicic de telefonfa mévil como OMV entre abril de 2014 y octubre de
2015. Comenz6 sus operaciones con 7.000 abonados en abril de 2014, los que se redujeron a
3.500 en diciembre de ese afio, y a 1.600 en junio de 2015. La ultima cifra publicada
corresponde a octubre de 2015 y da cuenta que Telestar tenfa 964 ahonados (ver Figura 1). El
trafico total por abonado de Telestar subid desde 14 minutos/mes en abril de 2014 a cerca de
50 minutos/mes a mediades de 2015, cifra esta ultima que es aproximadamente el 50% del
trafico de los OMR. Telestar s6lo tuvo abonados de pre-pago durante el periodo informado a
SUBTEL.

Se deduce de la demanda que Telestar es una empresa que entré y operé por 18 meses
en el mercado de telefonia mévil como OMV ~periodo en el cual se interpuso la demanda—,
que firmé un contrato de suministro con Movistar pero que operd mediante otro contrato de
suministro firmado con un Tercerc (Netline), empresa que a la sazén tenia un contrato de
suministro con Movistar.

Los graficos de la Figura 1 han side agrupados en tres categorias. En el Panel A estan
los OMR acusados en la demanda. Se pueden ver dos elementos caracteristicos: que los
vollimenes de abonados se ubican por sobre cinco millones de usuarios y que a partir de 2014
dos de las tres acusadas han perdido una cifra importante de usuarios.

En el Panel B se encuentran los GMV que han consclidado su participacion de mercado
(Virgin, VTR, WOM y Falabella Mévil), Este segmento esta caracterizado por un crecimiento
sostenido de las cuatro compaiiias -con una expansion formidable en el casc de WOM—y por
carteras de clientes por sobre los 100 mil abonados. La comparacién de las cifras de abonados
\Cy también las de trafico) indica que la pérdida de abonados de los OMR ha side a

?ﬁ;secuencia de la expansion de las OMV exitosas ya que el mercado total de usuarios de
té‘iéfonfa movil ha estado practicamente estacionario desde diciembre de 2011.

: En el Panel C se encuentran fos OMV que han fracasado o que ain no se consolidan,

Como se puede ver estos OMV tienen carteras por debajo de 10 mil usuarios, con la sola
excepcion de Simple, un OMV que ha ingresado recientemente al mercado y que ha tenido una
expansion muy diferente al resto de las OMV pequefias. Como se puede ver, cuatro de los seis
OMV de este grupo empezaron sus operaciones pero no parecieran haber sido exitosas, pues
al menos tres de ellas no estin operativas. La tnica excepcién de este grupo es Telsur que
ingresd a cuatre regiones del pafs (VIII, IX, X y XIV), se expandiéd y cuya cartera se ha
consolidado en cerca de 10 mit usuarios.

¥ Las estadisticas de abonados y traficos por empresa disponibles en la pagina web de la SUBTEL se
interrumpen en Septiembre de 2016, lamentablemente.
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Figural
Abonades de Telefonia Movij,
enero de 2013 a septiembre de 2016
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La evolucién de la industria en los Ultimos anos se presenta en el Cuadro 1. Por un
lado, se observa un aumento notable en la participacién de mercade de los OMV consolidados
(en particular, Nextel/WOM) tanto en nitmero de abonados como en trafico de voz y SMS. La
participacién de los OMR en abonados y trafico, por su parte, ha caido diez puntos
porcentuales entre 2010 y 2016, Aunque la expansion de los OMV ocurre con mayor fuerza a
partir de mediados de 2015 (es decir, después de la presentacion de la demanda de Telestar),
ya habfa indicies de un crecimiento sostenido desde el afio 2012. Por otro lads, se puede
observar que los OMV exitosos se han especializado por tipos de clientes: Nextel/WOM y VTR
han privilegiado la captura y retencién de clientes de postpago, mientras que Virgin y
Falabella Mévil se dedican de manera exclusiva a los clientes de prepago.

Cuadro 1
Participacion de Mercado de las Empresas de Telefonia Mavil

] 2 z
£ 5 g‘ E 5
e E E 5 . £ I
Afo Mes | & & 2 .oz £ & 7 e | 8
Abonados con Planes de Postpago
2011 Dic | 155 429 94 06 00 00 00| 00
2012 Dic 17.4 445 1.2 0.0 0.6 0.0 01
2013 Dic 183 436 2.0 0.0 0.5 0.0 01
2014 Dic 186 427 2.9 0.0 1.2 0.0 02
2015 Dic 167 413 1 5.2 0.0 1.6 0.0 0.1
2016 Sep | 171 382 339 °.892] 90 00 17 0.0{ 0.1
Abonados con Planes de Prepago
Dic 262 352 0001 00 00 00 00 00
Dic 269 337 0.2 0.6 0.2 0.0f 01
Dic 23.2 349 0.5 1.0 0.2 0.0 0.0
- Dic 24.6 324 0.8 14 0.2 0.0 0.0
Dic 264 319 1.8 19 01 0.0 01
Sep 279 323 3.5 24 01 0.0] 02
Trafico de Voz
Dic 349 231 0.7 04 04 0.0 0.0
2014 Dic 348 206 0.9 0.5 0.8 0.0 0.2
2015 Dic 33.9 180 3.2 0.7 0.9 0.0 0.1
2016 Sep 320 198 39.0 .908] 7.1 0.7 1.1 0.0 0.0
Mensajes SMS
2013 Dic 27.7 275 428 05 08 04 0.0/ 00
2014 Dic 273 271 : 0.7 26 07 0.0/ o1
2015 Dic 307  27.2 2.3 18 07 0.0 0.1
2016 Sep 27.8 246 385 +908| 6.3 1.8 07 0.0l 02
Fuente: SUBTEL
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3. La Acusacion de Telestar

La demanda de Telestar contra Claro indica que esta tltima ha ejecutado “prdcticas

exclusorias, discriminacidn de precios y abuso de pader dominante en el mercado de telefonia
mavil, con el objeto de impedir, restringir y entorpecer la competencia en dicho mercado,
creando barrerqs artificiales de entruda a mi representada, que consisten en la negativa de
entrega de una oferta de facilidades en los términos establecidos por la Excma. Corte Suprema
en sentencia de 23 de diciembre de 2011 y la discriminacién arbitraria de precios con
estrangulamiento o pisamiento (sic) de mdrgenes, al, entre otras conductas, ofertar y entregar a
mi representada precios mayoristas superiores a los precios minoristas ofrecidos por las mismas
a sus propios clientes y/o precios que crean un margen negativo a mi representada, con lo cual
no puede competir” (pagina 2 de la demanda). Pese a que esta acusacion es una copia textual
de aquélla presentada por Netline, en su desarrollo se presentan otras acusaciones y
elementos de juicio que merecen un analisis detallado, como el que se realiza mas abajo.

3.LElementos conumes en las demandas de Telestar y Netline, OPS,
Telcowax

Muchos de los elementos identificados por Telestar como evidencia de abuso por
parte de Claro y otros OMR se repiten -usualmente de manera textual—de la demanda de
Netline y han sido discutidos extensamente en Soto {2015). Sin 4nimo de repetir esos analisis,
en lo que sigue se analiza su veracidad e importancia para la acusacién de estrangulamiento
de margenes de Telestar contra Claro.

En primer lugar, no parece haber elementos de juicio o evidencias que justifiquen la
aseveracion hecha por la demandante que Claro haya incurrido en “negativa de entrega de
una oferta de facilidades”. Es importante notar que el estrangulamiente de margenes sélo
sucede como consecuencia de la existencia de ofertas de facilidades, pues serdn los precios
0ﬁ*eado:~. por los OMR los que determinen si existe un margen positivo para un OMV eficiente.

Por elio, la acusacién de estrangulamiento de margenes presupone la existencia de una oferta
e facilidades. La demanda de Telestar indica que “las mal lHamadas ofertas de focilidades
recibidas no cumplen con los criterios establecidos por la Excma. Corte de ser generales,
uniformes, objetivos, y no discriminatorios” {pagina 7). Se deduce de ello y de los correos
adjuntados por Telestar que si hubo oferta de facilidades por parte de Claro, que éstas se
efectuaron en periodos razonables de tiempo {después del fallo condenatorio de la Certe
Suprema en diciembre de 2011 contra las OMR), y que Telestar las consideré poco atractivas,
pues de hecho firmé un contrato de suministro con Movistar en agoste de 2013 vy otro
posteriormente con otro OMV (Netline}.

Por otro lado, el hecho que las ofertas de facilidades fuesen las mismas para cualquier
GMV que solicitara una cotizacion -al estar en la pagina web de Claro—indica, a mi juicio, gue
no hubo discriminacién arbitraria de precios entre potenciales clientes de Clare. Ello, sin
embargo, no indica que no pueda haber habido estrangulamiento de mérgenes, cosa que se
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evalia mas adelante. En este sentido, y contrariamente a lo sefialado por la demanda de
Telestar, las ofertas han sido generales, uniformes, objetivas, y no discriminatorias.

Siguiendo la linea argumental de la demanda de NOT, Telestar identifica varios
elementos que, sin ser componentes de la oferta de facilidades y de un eventual
estrangulamientoc de mérgenes, afectarian su capacidad de competir en el mercado. En lo que
sigue se resumen y extienden los argumentos discutidos en Soto {2015},

Subsidic de Terminasles

En primer lugar est el llamado “subsidie a los terminales” (paginas 16 y 17 de la
demanda). Las empresas de telefonia movil suelen ofrecer planes de contrate donde el
terminal es vendido con un descuento inicial del precio de lista y con un cargo mensual per
equipo. Como se discute en Soto (2015), desde un punto de vista econdmico lo que la empresa
de telefonfa mévil hace es extender un crédito al cliente que, de ese modo, ne incurre en un
pago inicial sustancial por el equipo y abona el pago del mismo en cuotas mensuales. Solo si el
costo del equipo y del crédito es mayor que el repago, la empresa estara subsidiande el equipo
al consumideor. Telestar afirma que esta practica por parte de los OMR es siempre un subsidio.

La acusacion de Telestar que Claro estd subsidiando a fos consumidores y que ésta es
una practica anticompetitiva requiere el cumplimiento de varias condiciones gue no han side
justificadas o demostradas por la demandante. En primer lugar, evidencia que existe
efectivamente un subsidio y que éste es suficientemente significative come para afectar la
competencia. En segundo lugar, que la estrategia de subsidiar terminales es econdmicamente
razonable y sostenible en el tiempo, en particular en el actual contexto de portabilidad de
numero y de imposibilidad (legal y practica) de exigir el pago del terminal si ef cliente caduca
unilateralmente el contrato. En tercer lugar, que producto de dicha estrategia haya un dafio a
los consumidores, lo que requiere identificar y cuantificar fos dafios demostrando que, desde
un punto de vista social, éstos sobrepasan el beneficio del subsidio que recibe el consumidor.

Aun si el subsidio existiese, hay varios elementos que se debe considerar respecto de
ia drgumentacion de Telestar en la demanda.

La estrategia de “subsidiar” terminales es tan valida para un OMR como para un QMY
full: cualquiera de ellas puede realizar la estrategia de ofrecerle un crédito a sus
clientes por la compra del terminal, Tener acceso al espectro o ser duefio de una red
no le confiere ventajas al OMR por sobre el OMV para realizar esta estrategia,

b} Telestar no ofrece evidencia que dicho subsidio sea sustancial y que haya side
perjudicial en su caso, En realidad el eventual dafio pedria no existir en este caso ya
gue el subsidio de terminales sélo opera con planes de contrato y Telestar sélo vendié
planes de prepago durante los 18 meses que estuvo en operacion.

A4
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<)

d)

La decision del OMR 1 OMV de subsidiar a sus clientes en la forma de un menor precio
del equipo es una decisién comercial mas en su estrategia de negocios y no constituye
una practica de abuso de poder de mercado.

Existen otras razones que pueden llevar a un OMR u OMYV a subsidiar terminales ¥ que
no tienen que ver con practicas anticompetitivas, por ejemplo atraer consumidores
que debido al costo de los terminales no participarfan del mercado, retener
consumidores propios o atraer clientes de otras empresas para gue ocupen segmentos
del mercado mds estables y faciles de predecir (p.e,, de prepago a postpago), inducir a
los clientes (propios o de otras empresas} a cambiarse a tecnologias mas modernas
(p.e, de 3G a 4G} las que permiten el uso de servicios que no estan disponibles para
tecnologias mas antiguas, en particular aquellas que tienen que ver con servicios de
datos y video.

Lo que la demanda de Telestar pretende ignorar es que el subsidio a los terminales

por parte de un OMR posiblemente sea una pésima estrategia comercial. Se debe supener que
una empresa racional no incurrira en pérdidas permanentes como resultado de una politica
de subsidic a los terminales. £l costo de un eventual subsidio ha de ser recuperado mediante
la creacién de mercados adicionales, la retencién de consumidores propios, o el desarrollo de

nuevos mercados por cambio tecnoldgice, Pero otorgar un subsidic de terminales a una
cartera grande de clientes de postpago (en el caso de Claro, 1.5 millones de clientes al
momento de presentarse esta demanda) podria superar con creces el beneficio de impedir la
operacién de un OMV pequefio como Telestar {menos de 7 mil clientes, todos de prepago).

Participacion de Mercado vs, Poder de Mercado

Un segundo elemento comin entre las demandas de Telestar y NOT es hacer

equivalente participacién de mercado con poder de mercado, pese a que la jurisprudencia

b}

Jegaly la doctrina econdmica sefialan que no hay una relacién directa entre ambos conceptos
en‘un.mercado oligopdlico. La demanda reitera que un factor determinante de os eventuales
“abu o8t por parte de Claro es la fuerte concentracién existente en el mercado minorista. Al
: spe to es importante realizar dos observaciones,

fa)

La alta concentracién cbservada en el mercado aguas abajo -en la cual tres empresas
tienen el 98% de los abonados—no confiere automatica o inevitablemente peder de
mercado a cada una de las empresas por s sgla. En efecto, para poder beneficiarse del
poder de mercado una empresa debe ser capaz de afectar permanentemente (o al
menos por un periodo prelongade de tiempo) el equilibrio de mercado en su favor,
cosa dificil de lograr si dicho beneficio se obtiene principalmente a costa de las otras
empresas grandes y éstas lienen la capacidad de reaccionar rapidamente para revertir
la situacion.

La concentracitn en términos de abonados que se observa en el mercado minorista—y
que eventualmente podria conferirie poder de mercado a los OMR aguas abajo—no
implica automatica o indefectiblemente la existencia de poder de mercado aguas

7
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d}

arriba, que es el segmento del mercado en el cual operaba Telestar al definir su
modelo de negocios como un OMV full.

Es posible que operando en conjunto los OMR pudiesen beneficiarse de una estrategia
colectica del bloqueo de entrada o de expansién de sus rivales, aunque ello induce los
conocidos problemas de mantencién de disciplina y estabilidad de un acuerdo
colusivo. La demandante, sin embargo, no realiza una acusacién de tipo colectivo sino
individual y no provee evidencia alguna que permita inferir que haya existido un
acuerdo grupal al momento de hacer las ofertas de facilidades.

El hecho que Telestar haya firmado un acuerdo de suministro con una de las
demandadas (Movistar) y que luego haya firmado un segundo contrato con Netline
indica que 1o ha habido intencion de bloqueo de entrada.

Biogueo de Entrada !

La demandante indica reiteradamente que el objetivo de Claro {y los otros OMR]) es

bloquear el accese al mercado. No obstante, no provee una justificacién econdmicamente
razonable para esta accién. Existen razones -y evidencia empirica abundante para otros
palses—que justifican la estrategia opuesta, es decir, que es rentable para un OMR permitir el
ingreso al mercado.

a)

No resuita comprensible la estrategia de negocios que lleva a que los OMR en Chile
permitan la entrada de OMVs de tamafio medianc (sobre 70.000 clientes) y
simultidneamente bloqueen el ingreso de OMVs peguefias que aspiran a tener a lo mas
15.000 clientes. Si los OMR visualizan a los GMV como potenciales competidores, esta
estrategia no parece ser racional.

-'-"..'L_a caracterizacion de las OMV como competidores de las OMR es parcial y engafiosa.
Para un OMR, el OMV es a la vez cliente y competidor. Es cliente porque el OMV
1ecesita del OMR para cursar trafico por la red. Es competidor porque el OMR y el
' OMV sirven al mismo grupo de consumideres. Esto indica que un OMR tiene

simultaneamente interés en bloquear al OMV (para no perder clientes) e incentivos a
permitir e incluso fomentar el ingreso de los OMV (para aumentar el trafico). La
prevalencia de una u otra estrategia dependerd de si la pérdida de clientes e ingresos
gue tiene por la operacién del OMV es mayor 6 menor gue el ingreso que obtiene del
OMV por el tréfico cursado. Es por ello que los OMV que han sido exitosos en Europay
otros paises desarrollados son aquellos que han encontrado nichos de mercado que no
compiten directamente con el OMR {p.e, Virgin se ha enfocado principalmente al
segmento de jovenes en todos los paises en gque opera). Esas OMV exitosas han
lograde diferenciar su producto de los OMR. La demandante no provee evidencia que
desee desarrollar productos diferenciados de los OMR que hagan viable su estrategia
de negocios,

R TA™



c) La demandante no se hace cargo del hecha gue los OMR tienen también incentivos
para fomentar la entrada de un OMV por razones de costos y de estrategia de
competencia con los otros OMR. For un lado, un mayor velumen de trifico permite al
OMR disipar costos fijos que, como se dijo, usualmente son una parte significativa de
los costos de operacidn (tipicamente, por la inversion en la red y el pago del espectro).

d) Cuandc hay mdas de un OMR integrado verticalmente, como sucede en Chile, el
incentivo que tiene una firma integrada a firmar contratos con un OMV es mayor ya
que consigue el pago por el trafico cursado y porgue las eventuales pérdidas de
clientes afectan también a las otras firmas integradas. Si el OMV firma el contrato con
un OMR rival, la empresa pierde clientes pero no consigue ningan pago por trafico. En
esle caso un intento de bloqueo unilateral es contraproducente.

e} Mais alla de las consideraciones analiticas, el hecho objetivo e indesmentibie es que
hubo entrada de OMVs al mercado antes de la presentacién de la demanda de Telestar
-como la misma empresa se ve forzada a reconocer en la pAgina 19 de la demanda—,
que la entrada incluye a la misma demandante, que la mayoria de las empresas que
ingresaron fueron exitosas{aunque ne la demandante), y que con posterioridad a la
presentacién de la demanda la enlrada y expansién de las OMVs ha continuado, como
se discutié en la seccidn 2 de este informe,

Olevias Confidencinles

Telestar sefiala repetidamente que podrian existir “ofertas confidenciales” gue no son
identificadas pero que podrian ser mucho mas convenientes para los consumidores y que esto
serfa una muestra de pricticas abusivas (paginas 9, 10, 12 y 16, entre otras). Como se discute
en Sote (2015), la confidencialidad de las ofertas de facilidades se impuso para proteger a los
OMV de una potencial colusion de las demandadas. En un mercado con tres firmas que
 dominan el mercado y realizan ofertas publicas, resultarfa posible que los OMR se
T coordinaran para fijar precios de bloquec pues éstos serfan facilmente verificables.
‘E_;.'t);siblemente, esta es la razon por la cual la autoridad pidié a Claro que las ofertas de
- : cilidades fuesen confidenciales. Por lo demas, no hay tal confidencialidad de la oferta para el

(1MV ya que nada le impide pedir una oferta de facilidades a cada OMR, que fue lo que
Obviamente hizo la demandante como se desprende de la fectura de las demandas.

Los contratos confidenciales, por otro lado, si pueden ser usados para bloquear acceso
a informacion y efercer poder de mercado por parte del OMR cuando ellos exigen
exclusividad. Aunque ello es sefialado en la demanda de Telestar, al parecer se refiere al
contrato que ésta firmé con Movistar (pagina 14) y no a un elemento propios de las ofertas de
facilidades. El hecho que las ofertas de facilidades de Claro hayan sido idénticas para todos los
potenciales interesados y que éstas no incluyesen clausulas de exclusividad al momento de
firmar un potencial contrato sugiere que no hubo interés de ejercer poder de mercado.
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Margenes que Permiban o Cualguier OMY Cubivir sus Costos

Telestar repite el argumento, errado a mi juicie, hecho por NOT que “para que exista
estrangulamiento o compresién de mdrgenes no necesariamente el margen debe ser negative,
sine que basta con que no permita al OMV cubrir sus propios costos, de modo que se estd
discriminando a los OMV respecte de clientes mds favorecidos” (pigina 9 de la demanda).

Lo que se exige a nivel internacional y también en Chile ~tanto en la regulacién de
mercados como en el control antimonopolio—es que un potencial entrante eficiente cubra sus
costos. Esto quiere decir que las ineficiencias del OMV no tienen que ser cubiertas por el OMR.
En particular, si el modelo de negocios de las empresas entrantes no es econdmicamente
viable, no se puede exigir que las empresas establecidas tengan que subsidiar su operacién

para evitar que cierren o para inducir la entrada al mercado de un potencial entrante. Desde
un punto de visia social, esto serfa una mala asignacion de recursos,

La demanda de Telestar también repite el argumento de otros demandantes respecte

de que "no basta con un margen levemente positivo para competir. Mi representada estima que
de acuerdo a prdcticas internacionales, los mdrgenes entre precios mayorista y minoristas deben
ser del orden de 50%, ya que al margen de remunerar al OMR, el OMV debe cubrir otros costos
como su personal, publicidad, depreciacién de instaluciones, etc.” (pdgina 12 de la demanda). En
la demanda no hay ningin sustento empirico o analitico para esta afirmacién ni para la cifra
de 50%. Como se explica en Soto (2015), no parece razonable que la misma cifra de 50% se
pueda aplicar tanto a la reventa de planes ~donde los margenes debieran ser pequefios
porgue el OMR incurre en la mayoria de los costos—como al caso en que el OMR sélo provee
acceso a la red (donde el precio estd determinado mayoritariamente por la depreciacién de
instalaciones y el costo variable es minime). Més aiin, de acuerdo a la l6gica econémicay ala
jurisprudencia internacional, para que no haya abuso de poder de mercado el OMR debiera
darle a un potencial entrante eficiente el mismo margen que a su coligada aguas abajo, sea
éste hayor, menor ¢ igual a 50%.
Adicionalmente, es importante notar que la afirmacién de Telestar que el margen
i__tl‘&lje que ser un 50% para cubrir gastos que son esencialmente fijos (depreciacién, personal y
p"gﬁicidad), refuerza la impresion que apuntar a desarrollar una cartera tan pequefia como la
“ Prevista en el modelo de negocios (15,000 usuarios) no es una estrategia que asegure la
viabilidad de un OMV porque posiblemente ésta no sea la escala eficiente.

Discriminacion de Precins en v Oferta de Facilidades

Contrariamente a lo afirmado en la demanda del hecho que 1a oferta de facilidades de
los OMR no le permita a Telestar cubrir sus costos no se deduce que haya diseriminacién. La
discriminacién existiria st se cobrara precios distintos por idénticos servicios a los distintos
clientes, cosa que no sucede en la oferta de facilidades de Claro, En la demanda se reconoce
explicitamente que Telestar no tiene informacion alguna sobre la existencia de “clientes mds
favorecidos por Claro” (numeral 15 de la pagina 9), por lo cual la nacion de discriminacién de
precios a nivel minorista no pasa de ser una simple especulacién.
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Descuenkios por Volumen de Venlas

Telestar agrega que no “debiesen existir discriminaciones de precios, en torno a los
voliimenes contratades, porque ello abre evidentemente una discriminacién sin justificacion en
contra de los OMVs” (pagina 8). No existe logica econdmica en el argumento: jos OMVs no
estan excluidos de un descuente por volumen; en cualquier industria una empresa puede
ofrecer descuentos por volumen (mientras ésta practica no se preste para fines
discriminatorios entre consumidores) y no resulta razonable sancionar a una actividad sélo

sobre una presuncién de que podria darse una potencial discriminacién de precios, La

discriminacion gue se debe sancionar es aquella entre clientes para iguales condiciones de
compra.

3.2.Elementos distintives de o demanda de Telestar

La demanda de Telestar incluye una extensa descripcién de las practicas
anticompetitivas por parte de los OMR que llevaron a su sancion por parte de la Corte
Suprema en diciembre de 2011 y a la exigencia de ésta para que los OMR formularan oferta de
facilidades en un plazo de 90 dias. Dichos comportamientos, no obstante, no estin en
discusion en este juicio ni aportan informacién alguna respecto de las potenciales practicas
anticompetitivas de Clare en la forma de estrangulamiento de margenes derivadas de 1a oferta
de facilidades.

En lo que sigue se analizan aquellos componentes gue son distintivos de la demanda
de Telestar y que no formaban parte de las demandas de NOT, incluyendo la caracterizacitn
del mercado, juicies de valor y opiniones respecto de la operacién de la industria y los
reguladores, y la evidencia de supuestos abusos que no tiene que ver directamente con e}
estrangulamiento de margenes.

fnexistencia del Negodio de tos QMY

La demanda de Telestar sefiala que “en Chile el negocio de los Operadores Méviles
. Virtuales (ha sido} obstaculizado e impedido absolutamente, desde el aiio 2006 al afio 2013 {v
?:fego también del usio 2013 segin indicamos en la presente demanda) por el actuar ilicito y
nticompetitivo de las demandadas. En efecto, desde el ario 2006, mediante la imposicion de
barreras artificiales de entrada y la negativa injustificada de ventas, Entel PCS, Movistar y Claro
impidieron {que} nuevos actores ingresaran al mercade de la telefonia movil bajo la modalidad
de "Operador Movil Virtual” ..." (pagina 5, y reiterado en varias partes de la demanda).

Esta afirmacion es claramente incorrecta. Con posterioridad al fallo de la Corte
Suprema que obligd a las demandadas a realizar ofertas de facilidades, han ingresado varias
empresas al mercado, en tanto que otras ya establecidas expandieron notablemente sus
operaciones. Incluso antes de dicho fallo, va operaban OMVs en Chile.

Con fas condiciones que se denuncian como abusivas, la propia demandante ingresé al
mercado en 2014 y oper6 por 18 meses. Otras OMV también pudieron ingresar al mercado

11

A3 A4



Netline (en 2012), Interexport {en 2018}, Telswr (en 2011), Virgin (en 2012), Némade (en
2013}, Falabella Mévil (en 2013} y Simple (en 2015). No todas las empresas fueron eficientes
y pudieron sobrevivir, como es la norma en todas las industrias. Sin embargo, aquellas que
han podido explotar un niche de mercado o que lograron crear carteras de clientes
suficientemente grandes como para disipar los costos fijos de instalacién, han sobrevivide y
se han consolidado. Nextel/WOM, por su parte, expandié sustancialmente sus operacion,
pasando de 37 mil clientes en 2011 a cerca de 330 mil clientes en 2014 y mas de 1.2 millones
en agosto de 2016. Igualmente, se consolidé la operacién de VTR como un OMV tras
abandonar el proyecto de crear su propia red. La experiencia de los OMV en Chile resalta la
importancia de escoger una estrategia de negocios adecuada para tener éxito.

No se puede, entonces, afirmar como lo hace la demanda que se haya impedido
absolutamente el ingrese de nuevos actores al mercado, Tampoco parece muy obvio que haya
habido obstaculizacion de las operaciones, toda vez que los OMV se han expandido de forma
notable como se sefialé en la seccidn 2 de este informe.

Rarreras de Entrada {§

l.a demanda de Telestar acusa a Claro de erigir barreras de entrada que impiden a los
OMV participar en el mercado. Se entiende que para que esto sea una accion estratégica por
parte de los OMR, el tipo de barreras erigidas han de ser mecanismos artificiales y no aquellos
que surgen de Ia naturaleza propia de esta industria. Por ello, llama la atencién que Telestar
liste los siguientes elementos como barreras de entrada:

1. La necesidad de contar con espectro radioelécirico. Obviamente, dicha necesidad

emana no de una accidn estratégica de los OMR sino de la naturaleza de la industria en Chile,

en la que el acceso al espectro se obtiene por la licitacién de frecuencias que hace el Estado.

Los OMR si podrian impedir el acceso al espectro usando el mecanismo de precios de modo de

estrangular los margenes o per negativa de ventas, pero en tal caso no es una barrera de
“;entrada sino un abuso de peder de mercado.

.. Lanecesidad de realizar inversiones cuantiosas. Es evidente que esto no emana de una
. cién estratégica indebida de los OMR sino que es una caracteristica propia de la industria de
' teleeomumcacmnes Mal podria ser esto resultado de una accitn dolosa de los OMR. Tampoco
r@Sulta evidente y no hay soporte empirico para la idea que los OMR hayan sobre-invertide
"'precisamente para bloguear o amenazar de blogueo a los OMV.

3. La escasa disponibilidad de terrenos para la colocacién de antenas y otros equipos de
telecomunicacicnes. Resulta claro que, de ser esto cierto y la demanda no provee evidencia
alguna, ello es producto de las condiciones de oferta y demanda de terrenos en el pafs, de la
regulacion urbanistica y que no resulta de acciones propias de un OMR, De hecho, el fenémeno
también afecta negativamente la capacidad de expansién de los propios OMR.

4, Los costos que enfrentan los consumidores para cambiar de proveedor de servicios.
Cualquier observador informado sobre la industria en Chile sabe gque las eventuales
dificultades para cambiarse de proveedor a nivel minorista solo afectarian a los consumidores
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con planes de contrato y no aquellos de prepago, donde se observa una enorme movilidad
entre compaffas. En el caso de los planes de contrato, los ejemplos sefialados por Telestar
pueden ser agrupados en dos categorias. Primero, aquellos que se refieren a la venta de
terminales a plazo, los cuales incluyen elementos de recuperacion del crédito otorgado y/o
para evitar abuso por parte del consumidor. Este tema ya fue analizado mas arriba. Segundo,
aguellos que otorgan mejores condiciones de servicio o pago a los consumidores (p.e., nGmero
atados, etc.). Resulta evidente que los planes de contrato no son impuestos par el OMR, no
impiden la movilidad aunque haya que pagar un costo (v la evidencia con la portabilidad
numérica sugiere que para inducir el cambio de proveedor las empresas pueden subsidiar el
cambio} y, mas importante aiin, son completamente replicables por un OMV (basta que
otorgue condiciones equivalentes).

En resumen, las supuestas barreras de entrada identificadas por Telestar no son tales,
sine que reflejan la naturaleza de la industria que se caracteriza por tener un insumo esencial
de propiedad del Estado que es concesionado a los OMR, la existencia de importantes
economias de escala, la necesidad de contar con carteras de clientes que permitan disipar los
sustanciales costos fijos, y la tendencia de los OMR y OMV f{incluyendo la demandante) de
ofrecer paquetes de servicios relacionadoes. Ninguno de estos elementos estz bajo el control de
Claro ni ésta pueda usarlos de manera estratégica para dafar la posicién o competitividad de
un OMV,

Bloguco de Emlads

Llama poderosamente la atencién la siguiente afirmaci6n: “Incluso el ingreso de dos
nuevos OMV (VTR y Nextel] ha tenido también casi un nulo impacto en el mercado, por otras
barreras a la entrada erigidas por las demandantes para mantener su posicidn de dominio, para
lo cual es muy importante la problemdticu que tuvo VTR con su operacion y el Acuerdo logrado

-con Movistar”. Esta opinion indica varias elementos importantes: (1) que otros OMV si
:"{'\)btlivieron ofertas de facilidades, sf lograron firmar un acuerdo de servicios, s{ entraron al
__rhé”;_"ﬁcado y st han operado satisfactoriamente en el mismo, (2} que el eventual problema de
-’estrangulamiento de margenes no es el tinico determinante de los problemas que Telestar
tiene sino que existirian otras barreras de entrada, (3) que Telestar debiera identificar esas
\ batreras para poder evaluar si ha habido 0 no estrangulamiento de mérgenes, abuse de poder
~ mercado u otros ilicitos.

Un elemento reiterado en esta demanda y en aquéllas presentadas por NOT se refiere
a que la entrada de OMV al mercado en Chile “no ha tenido efectos”. Aparentemente, la
ausencia de efectos se refiere a las bajas participaciones de mercado de los OMV, asunto que
en la actualidad es menos evidente que al momento de presentarse la demanda: como se
discutid en la seccién 2, la participacion de los OMV alcanzaba al 10% de los abonados en
2016. Como resulta obvie, no obstante, la entrada de un OMV no esta determinada por el
interés de tener una gran participacién de mercado sino porque la inversion sea rentable. Es
perfectamente posible que un OMV desarrolle un nicho de mercado que, sin ser masivo, sea
muy rentable. De hecho, como se consigna en Soto {2015), la participacién individual
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promedio de los OMY en Europa no supera el 2% del mercado, aun si en conjunto ésta llega en
ocasiones hasta el 40% de los abonados.

[l contrato con Movistar v ba Imposibilidad de Cambiar de Proveedor

La demanda de Telestar afirma que “la imposibilidad de cambiar de proveedor de sefial
defa a mi representada abandonada al arbitrio de Movistar” (pagina 7}, No obstante reconoce
que si habia cambiado de proveedor porque la operacion de Telestar en realidad se hacia
mediante un segundo contrato que firmé “con Netline como intermediario” (pagina 9}, por o
gue tal situacidn arbitraria de imposihilidad de cambiar de proveedor resulta inverosimil.

Telestar sefiala que firmd un contrato de suministro con Movistar pero que éste no
funcioné y que “ello nos obligd a convenir un contrato con un Tercero” para acceder a la red.
Esta informacion revela que su acceso a la red no ha sido blequeado por los OMR (porgue
firmé un contrate voluntariamente} y que es posible acceder a la red ain sin firmar un
contrato con los OMR (en su caso, a través de Netline).

Ademas, esto indica que el contrato del Tercero con el OMR es tal que, pese a que el
intermediario le paga el servicic a su propio proveedor, aun pudo ofrecerle a Telestar
servicios a precios que le permitieron entrar y competir en ¢l mercado, Esto sefiala que a
pesar de los distintos poderes de negociacion, es posible que un OMV haga un contrato
mutuamente beneficioso con un GMR. Resulta interesante también considerar la posibitidad
que no sea el OMR ¢l que potencialmente pueda haber estrangulado los margenes de Telestar
sino e} intermediario (Netline), pues si los OMR tienen poder de hacerlo, igualmente lo tiene el
intermediario.

Me parece que posiblemente Telestar firmd un pésimo contrato con Movistar (por
ejemplo, sin clausulas que previeran un castigo al MR por posponer o no ejecutar el contrate,
como se describe en la pdgina 7 de la demanda), pero no me resuita claro que ello haya sido
por un abuso de poder de mercado, toda vez que la decisién de firmar ese contrato es
voluntaria. Lo que si resulta evidente es que Claro no puede ser responsable por el tipo de
Gohtrato Telestar que firmo con Movistar primero o con Netline posteriormente.

Grive acusacion contva el regatador

La acusacion hecha por Telestar en la pagina 21 de la demanda que SUBTEL quiere
beneficiar a los OMR mediante un manejo de la licitacién de espectro es muy grave y no tiene
fundamentos sélidos. La demandante asevera que “SUBTEL tiende a realizar nuevos
CONCURSOS para la asignacién de nuevas Bandas de Espectro Radivoeléctrico para la Telefonia
Mévil donde cambia lo dispuesto por el H. Tribunal y acepta la participacion de OMR
dominantes”, Aflade que “El Espectro Radioeléctrico es un insumo esencial def cual son titulares
las empresas de Telefonia Movil (OMR), el cual desea ser modificado por lq Subsecretaria de
Telecomunicaciones, abriendo la posibilidud que entre las mismas empresas dominantes se
puedan vender el Espectro Radioeléctrico asignado, lo que va en desmedro de los OMY ya que NO
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tiene RED propia y NO puede comprar este bien escaso y elemento esencial ya definido por ese H.
Tribunal”.

Como es evidente, la acusacion de Telestar en este caso va en contra de la SUBTEL y no
tiene que ver con la oferta de [acilidades de Claro.

Por otro lado, {a nocidn que la compraventa de espectro entre las OMR pueda ir en
desmedro de los OMV porque “no tienen red propia y no pueden comprar este bien escaso” es
francamente absurda. Por un lado, Telestar eligié racionalmente ser una empresa de telefonia
mévil sin red, es decir, un OMV deseché la opcidn de ser un OMR.4 Por otro lado, no es claro
por qué la compraventa de espectro puede ir en desmedro de los OMV si no participan en el
mercado y no hay cambios en la oferta global del insumo esencial. Finamente, dicha
compraventa puede, en realidad, ir en beneficio del OMV si aumenta el tréfico y/o la cartera
de clientes.

Las afertas de facitidades

La demanda de Telestar hace una interpretacion errada de la sentencia de la Corte
Suprema del 23 de diciembre de 2811 al indicar que dicha sentencia exige (a) que se haga una
oferta de facilidades y reventa de planes, en circunstancias gue el fallo de la corte indica
textualmente: “Que se ordena a las requeridas presentar en un plazo de noventa dfas una
oferta de facilidades y/o reventa de planes para Operadores Moviles Virtuales, sobre la base
de criterios uniformes, objetives y no discriminatorios” y (b) que se haga una oferta de
facilidades y reventa de planes para cada tipo de OMV, elemento que me parece no esta

; la demandante afirma que no ha habido “claridad en la Oferta de Reventa y
___:_.-.Féc"ilidades", que "no existe oferta de reventa que contenga una parrilla de planes minoristas
" ~afrecidos al OMV” ¥ que “no existe una oferta de facilidades especificas ofrecidas (acceso al
espectro, conmutacion, programacion SIM, facturacion, etc.)’. Al respecto, conviene precisar
que el dictamen de la Corte Suprema indica que las OMR deben hacer una oferta de facilidades
y/o0 planes de reventa y no obligatoriamente ambas: Claro decidi6 no hacer oferta de reventa
de planes por lo que el problema de falta de claridad se circunscribiria Gnicamente a la oferta
de facilidades.

En esta linea, sin embargo, se debe concordar con la FNE (2014) en que no parece
posible que una oferta de facilidades (nica satisfaga a distintos tipos de potenciales OMVs
interesados en desarrollar diferentes modelos de negocios en distintoes segmentos det
mercado. No obstante, los planes de Claro (v otros OMR) pueden ser replicados usando las
ofertas de facilidades realtzadas por Claro. El hecho que las ofertas de facilidades incluyan
ranges de precios segun veolumen de trafico permitiria, en alguna medida, acomodar a
distintos tipos de OMVs operando en diferentes tamafios de escala.

* El ingreso como OMR habria sido posible mediante la compra de una licencia gue no esté en uso {por
ejemplo, la de VTR) o participando en las licitaciones de espectro.
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Esto sugiere que el cuello de botella podria no estar en que la oferta de facilidades de
Claro impida o bloequee el acceso a la red o espectro para todo OMV como indica la
demandante, sino en que dicha oferta no seria adecuada para empresas que tienen el modelo
de negocios mas bien de nicho o que no requiera la creacién de grandes carteras. Ese era el
modelo de negocios de Netline, OPS y Telcomax, analizado en Sato {2015). Como se discute
més abajo, éste no pareciera ser el modelo de negocios de la demandante en este pleito, toda
vez que Telestar esperaba crear una cartera de 1.000.000 de clientes en un plazo de tres afios.
La experiencia de los OMV exitosos ~tanto de aquellos que eperan con modelos de negocios
masivos como los que se han concentrade en nichos—Illeva a preguntarse si el modelo de
negocios de la demandante es econdmicamente viable. Un andlisis més detallado se presenta
en la seccion 3.3 mas ahajo.

Cliente mas henelfiviado

En la pagina 15 de la demanda se intenta hacer el punto que las ofertas de facilidades
de Claro (y los otros OMR} imponen altas exigencias y que éstas entorpecen la competencia. Al
respecto se indica que “En no pacos casos son mejores los precios que las demandadas ofrecen a
un cliente que pasa por lu calle, al cual prdcticumente no se le exige volumen minimo alguno,
permanencia alguna, penalidad alguna, garantia alguna, etc.”, Telestar repite el argumento de
la demanda de NOT al afirmar que “La discriminacién arbitraria de precios y de otrus
condiciones se produce claramente cuando quien controla el insumo esencial y controlu
asimismo los precios mayoristas y minoristas, no entrega a los clientes mayoristas el precio de su
cliente mds favorecido, sea éste mayorista o minorista”,

Como resulta evidente, la nocidn que los OMR deben ofrecer el precio de su cliente
mas favorecido a los OMV se aplica “para operaciones en igualdad de condiciones”, incluyendo
» el producto y la transaccién {Ettinger y Altman, 2014). Si las condicicnes de los contratos no
gon iguales, no tiene sentido 16gico comparar precios. En este conlexto, no es valido comparar
fz)recios mayoristas (ofertas de facilidades) con precios minoristas {el cliente que pasa por la
f'f'calle] pues se refieren a condiciones muy distintas de ventas. Igualmente tampoco es valido
comprar ofertas hechas a un OMV con aquellas hechas a grandes clientes (por ejemple
aquellos identificados en la pagina 16 de la demanda de Telestar como CODELCO, Coca Cola,
etc.), excepto si las condiciones de operacién y uso de la red son equivalentes. Lo que si es
valido es que los OMR debiesen entregar a los OMV el precio de su ciiente OMV mds
favorecido, de modo tal de evitar discriminaciones.

La clausula de cliente mas favorecido (CMF} es de uso comin en la legislacién y
regulacion de libre competencia en el mundo y se ha impuesto bajo la nocién que tiene efectos
pro-competitivos. Esta nocion, sin embargo, ha empezado a ser re-evaluada por dos razones:
(i) poerque los CMF pueden actuar como un desincentivo a la reduccién de precios, ya que un
descuento ofrecide a un tercerc también debe ofrecerse al cliente que se beneficia de la
clausula MFC; y (if) porque el efecto acumulative de varios acuerdos con clausulas de la CMF
puede dar lugar a una alineacion de los precios. El efecto adverso de una CMF parece ser mas
evidente en el contexto de los vendedores que venden sus productos a través de plataformas
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intermedias (libros electrénicos, servicios de viajes y turismo, etc.} segiin un reciente articulo
de Boik y Corts (2016].

La acusacién que Claro no aplicaria la CMF no tiene, ademas, ningin sustento
verificable como lo reconoce Ia propia demanda. En efecto, en ella Telestar afirma “Cabe
resaltar que se trata de la oferta minoristu publicada en la pdginag WEB de Claro, pero sin duda
que esta empresqa tiene olras ofertas minoristas, con precio aiin mds bajos, que no publica en su
pdgina WEB” {pagina 10). Mas adelante, sorprendentemente, Telestar indica que “es probable
que exista (sic) otras ofertas minorista (sic) que desconocemos” (pagina 12). Es decir, lo que
solo dos paginas antes era una certeza sin dudas, ahora es una especulacion sobre la cual,
como se reconoce en la misma frase, Telestar no tiene informacién alguna.

La Acusacion de Coluxidn

Telestar acusa reiteradamente que “fos OMR en este momento controlan el precio
mayorista y minorista”.s Esta es otra acusacidn muy grave para la cual el demandante no
ofrece evidencia alguna que respalde sus dichos. De existir, el control del precio minorista o
mayorista es necesariamente el resultado de una accidn ilicita colectiva (p.e., colusion
explicita o ticita}, asunto que no es parte de esta demanda ya que las acusaciones de Telestar
son individuales. Tampoco ha sido demandado per otros OMV o por la FNE.

La demanda no prueba en ninguna parte que Clare (u otro OMR) por si sola centrole o
pueda controlar el precio minerista: hay 11 empresas operando y, aun si se excluye a las ocho
medianas y pequefias sobre la base que su participacidon de mercado es demasiado haja para
tener efectos significativos en el precio de equilibrio, habria que mostrar que Claro es capaz
de controlar el precio de mercadoe unilateralmente o que las tres demandadas se han coludido
para fijar los precios minoristas. La demanda de Telestar no provee evidencia alguna que haya
habide colusion entre las tres empresas dominantes. Tampoco demuestra o provee evidencia
'éil'guna que permita inferir que Claro (o las tres empresas grandes de manera concertada) es
--:.capa{z_ de controlar el precio mayorista de alguno de los planes vigentes.

. L.a evidencia de control del precio minorista es, a mi juicio, la opuesta: existe una
fu-é"r_;éf competencia entre los OMR y OMV en planes de post y prepago. La evidencia en el
~nfércado mayorista tambien sugiere lo contrario, porgue ha habido una entrada sustancial de
OMVs, como se discutio en la seccidn 2 de este informe, v un aumento importante de ia
participacién de los OMV en clientes y tréficos. Ello no significa que los OMR no puedan
extraer rentas del mercado mayorista, pues eso es lo que se esperarfa en un mercado
oligopdlico, pero éstas son legitimas, toda vez que es la autoridad regulatoria la que determina
la manera como se asigna el espectro radiofénico.

Lasg Peticiones de Telestar

Resulta sorprendente la peticién de Telestar que “si los OMR otorgan subsidios a los
terminales en sus ofertus minoristas, deben otorgar los mismos subsidios en terminales en su

5 Otras expresicnes similares se encuentran en las paginas 15, 21
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oferta mayorista de planes a los OMV” {pagina 17 de la demanda). Esta peticién es notable: un
OMR racional otorgard el subsidio si puede recuperar éste en forma de mayor trafico y
compra de servicios secundarios: si el OMR traspasa el subsidio al O0MYV, sera éste tltimo el
que lo recupere. Es decir, lo que pide Telestar es que el OMR lo subsidie directamente.

La demanda indica que los OMR debieran entregar es una “oferta de reventa en donde
se ponga a disposicion del OMV fa parrilla COMPLETA de productos y servicios minoristas del
OMR respectivo (planes de postpago y de prepago) con un margen razonable de
comercializacion, asi como las ofertas de facilidades que especifiqguen en detalle las facilidades
ofrecidas y los precios unitarios por cada uno de ellos ..." (pagina 8, segundo parrafo). Hay
varios elementos en esta exigencia que se debe discutir,

a} Llama poderosamente la atencion que, si el modelo de negocios declarado por Telestar
es de un OMV completo, se pida la entrega de la parrilla completa de planes
minoristas. Un OMV completo participa del mercado mayorista con los CMR y, por lo
tanto, io que resuitaria razonable exigir es que especifiquen en detalle las facilidades
ofrecidas aguas arriba y los precios mayoristas por cada uno de ellas.

b) Contrariamente a lo que se afirma, los OMR no estdn obligades a entregarle al OMV un
margen razonable de comercializacién. Para que haya una competencia sana se debe
exigir que los OMR ofrezcan un precio unitario por los servicios tal que un OMV
eficiente no tenga un margen de comercializacién negativo, incluyendo en el margen
un pago de mercado para el capital invertido. Los OMR no estén obligados a cubrir las
ineficiencias del OMV potencial entrante ni tampoco los mayores costas por el hecho
de operar con volimenes reducidos y sin aprovechar las economias de escala. Es decir,
los OMR no estan obligados a subsidiar la entrada y operacidn de un OMV, menos atin
si éste es ineficiente.

¢} En un contexto en que las empresas operan una cartera de productos, es decir que
sobre la base del acceso a la facilidad esencial se desarrellan muchas actividades
derivadas, no puede esperarse que un operador minorista -sea éste un OMR o un
OMV-—tenga rentabilidades positivas e idénticas en todos los productos. Es por ello
que la literatura y la jurisprudencia concuerdan en que se debe estudiar el
estrangulamiento de planes en un grupo reducido de productos, a los que se les llama
productos insignia.

3.5 Viabilidad Econdmica del Modelo de Negodios

El estrangulamiento de mérgenes debe ser demostrado con relacidon al modelo de
negocios de una empresa. De acuerdo a la demanda, Telestar “contemplaba dentro de su
maodelo de negocios ser un full OMV u OMV completo, de suerte tal de poder disponer de una
infraestructura para suministrar, tanto servicios de telefonifa movil a usuarios finales, como
servicios de plataforma MVNE/MVNA a otros OMVs” {pagina 2, numeral 3, y pagina 6). Se
deduce de esta declaracion que Telestar no esperaba competir en el mercado mediante Ia
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compra y redistribucidn de planes de los OMR. Elemento que se reilera en el segundo parrafo
de la pagina 4 de la demanda.

La demandante provee dos tipos de informaciones respecto de su modelo de negocios,
ninguna de las cuales es congruente por si misma o entre si. Por un lado esta la informacion
que Telestar adjunté al proceso, la que incluye un “Proyecto Financiero de 2008” (fojas 228 y
siguientes) y una descripeidn del “Modelo de Negocios de 2010” (fojas 267 y siguientes). Por
otro lado estdn los cdlculos de estrangulamiento de margenes gue reporta Telestar en su
demanda, los cuales corresponden a aguellos presentados por NOT, que no tienen el mismo
modelo de negocios subyacente y que son muy diferentes de los anteriores. Ninguno de estos
calculos indican que el proyecto sea econdmicamente viable, es decir que sea rentable y
sostenible en el tiempo (en ausencia de estrangulamiento de margenes, naturalmente). A
continuacién se revisan ambos y las incongruencias entre ellos.

La evaluacidn financiera de los tres primeros afios del proyecto realizada en “Modelo
de Negocios de 2010” tiene las siguientes caracteristicas. Primero, se supone que el
crecimiento de clientes serd como el que se presenta en el Cuadro 2, es decir un crecimiento
de cerca de 350,000 clientes por afio hasta llegar a un millén. Al respecto, vale la pena hacer
notar que en Chile ninguna empresa -OMR u OMV—ha logrado un crecimiento de esa
magnitud partiendo desde cero, y mucho menos con una inversién de sdlo US$ 1 milién. Como
puede verse las proyecciones de crecimiento de clientes de Telestar no guardan relacién
alguna con la evolucion efectiva, ni para el primer trimestre ni para los trimestres posteriores.
Segundo, Telestar supuso un trafico promedio de 75 minutos/mes: come se ve en el cuadro,
nunca alcanzé ese volumen en sus 18 meses de operacion, aun cuando el trafico fue creciendo

paulatinamente,
Cuadro 2
Flujos proyectados por Telestar y situacion efectiva
B Praoyectado
- Trimestre de Lo tes e Tréfds - Trafico
o - operacidn Clientes- . promedio ji¢ 'O
S C L diente - cliente
Primero 45.500 75.0 15.8
Segqundo . . 97.500 S 750 21.0
Tercero 156,000 75.0
“Guario . 195,000 75.0 T2.829
Quinto 247.000 75.0 1.985
U oSexto - YT 292500 7500 1.336 .. ..

344500

LLA22.500 o
1.000.000

Yodel

o | i

Duodécimo

Fuchis:

En tercer lugar, el flujo de ingresos proyectado en “Proyecto Financiero” de 2008 (foja
264} es incongruente con la infermacidn del “Modelo de Negocios” de 2010 (foja 270). Como
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se puede ver en ¢l Cuadro 3, los ingresos por cliente no guardan relacidén alguna con los costos
de operacion en este mercado y, ademas, son decrecientes en los afios de operacién. No puede
sino concluirse que esta informacién es incongruente,

Cuadro 3
Proyeccion de ingrese y clientes de Telestar
AfD ingresos segimn Total Clientes segiin fugresos
Provecte Financiero  Modelo de Negocios  por cliente
(USS) (US$}
Y C166.0000 . T T300.000 e D55
2 200.000 650.000 0.51
3 350060 1.000.600 - 035 -

Fuente: ”Pmyeclgo“Fvwilegﬂr:'ie;E) de 2008" ¥ “Madelo de Negocios de 2010"

La informacion presentada en la demanda no es la dnica evidencia reportada por
Telestar respecto del modelo de negocios. En los calculos de estrangulamiento de margenes
adjuntados por NOT hay, implicitamente, un modele de negocios. Deducimos que las
condiciones de calculo usadas por NOT aplican también a Telestar, pues de otro modo no
habrian sido incluidas en su demanda. La informacién de mdrgenes indica que Telestar
aspiraba a tener una cartera del crden de 15.000 abonados, lo que es incongruente con su
declaracion explicita de querer llegar a un 1,000.000 de clientes en tres afios. En Soto (2015)
se discute de manera extensa la viabilidad de empresas OMV con carteras tan pequefias. A
diferencia de un simple revendedor de planes, la operacion de un OMV full —-como se define a
st mismo Telestar—considera inversiones significativas y presencia de fuertes costos fijos
como se seflala en la misma demanda (plataforma MNVE, cargos de adecuacién, costos de
recaudacion, y atencion de clientes, entre otros) que dificiimente podrian ser disipados con
una carteras de clientes tan pequeifia como la que aspiraba lener esta empresa. Por ejemplo,
en promedio el costo no operative de Netline en planes de prepage alcanzaba a 41% del
p é“ia-_!\io del plan en tanto que en planes de contratc era de 21%. De acuerdo a Iz informacidn
de]?:‘_..?f:Proyecto Financiero de 2008", Telestar esperaba que el costo en remuneraciones

alc_é'}jzara a mas del 80% del costo de operacién de la empresa {excluyendo la depreciacidn).
_Este costo se incurre igualmente si la cartera es de 6.000 clientes o de un millén.

Posiblemente, la tinica forma de ser competitivo con carteras-objetivo tan pequefia sea
el desarrollo de nichos especificos de mercado que, por diversas razones, no estan servidos
por fos OMR o los OMV consclidados (ese podria ser el caso de Telsur). Alternativamente, los
OMV pueden disipar costos fijos significativos mediante el aprovechamiento de las
plataformas de venta y estructuras comerciales que ya estén en uso para la venta de otros
productos (como es el caso de Falabella Mdvil). En ocasiones, la entrada exitosa de OMVs en
otras partes del mundo se ha hecho por parte de empresas establecidas en otras industrias

gue usan la reputacién de sus marcas para expandirse hacia actividades de servicios
telefénicos (p.e., Virgin}.



La demanda de Telestar no identifica ningunc de estos tres casos cemo un
componente caracteristico de su modelo de negocios. Por el contrario, en la demanda Telestar
se define a si mismo como un OMV full que apunta a competir tanto en el mercado aguas
arriba proveyendo servicios MVNE/MVNA como aguas abajo ofreciendo planes de pre y
postpago (pagina 4 de la demanda). Es decir, su objetivo es campetir directamente con los
OMR.

4. Estrangulamiento de Margenes

El estrangulamiente de margenes requiere que se cumplan tres condiciones, las gue se
estudian en detalle en mi informe previo (Soto, 2015). En principio, el demandante debiera
probar -0 al menos entregar evidencia empirica sélida que justifique afirmar—que dichas
condiciones se verilican en la industria de las telecomunicaciones en Chile, de modo que sea
posible que haya estrangulamiento de margenes,

Primero, tiene que existir poder de mercado —es decir, la capacidad de algin agente de
afectar permanentemente el equilibrie del mercado en término de precios y cantidades—ya
sea en el mercado mayorista (aguas arriba) o en el minorista (aguas abajo).

Segundo, a la empresa con poder de mercado le tiene que resultar posible (es decir,
sostenible en el tiempo} y conveniente (es decir, econémicamente rentable) usar ese poder de
mercado para afectar o bloquear completamente las actividades de otra empresa existente o
potencial entrante.

Tercero, debe existir un dafo efective o potencial para les consumidores como
resuitado del estrangulamiente de margenes y no la mera sustitucion de un productor por
otro.

4.1 Evidencia de estrangulamiento de margenes de la demandanie

Como se indicd mas arriba, aunque Telestar informa sobre la magnitud del supuesto
estrangulamiento de margenes en las paginas 11 y 12 de la demanda, no indica cudl es la
metodologia de cdlculo ni los supuestos empleados en el andlisis. En la demanda, Telestar
indica que “en un otrosi de esta presentacion acompaitamos la oferta minorista de los siguientes
planes”, a lo cual sigue un listado de 26 planes supuestamente ofrecidos por Claro S.A. y un
calculo de los margenes que “resultan negativos en casi la totalidad de los casos” (pagina 11).
No me parece que el calculo de margenes haya sido acompafiado por Telestar.

El Cuadro 4 resume la informacién acompafiada en la demanda de Telestar. Es
importante notar varias cosas al respecto,
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Cuadro 4
Planes de Clare donde habria Estrangulamiento de Margenes segiin Telestar
_y computo de margenes

Planes de Claro Identificado pur Presenta Margen de
Telestar Comercializacion

(“uental-exat.ta total $11990 B O No
Cuenta exacta total $13990 S No
-Multimedia {Cuenta Fxacta) $16990 Bt s Si
Multimedia (Uttld} 5GB Si

Multimedia 100 L e No

Multimedia 150 Si

Miiltimedia 200 LT e Si

Mullimedia 250 - Si

iltimedia 350 N No .-
Multimedia 500 Si

Multimedia 800"~
Multimedia 1{){}0
;;;;M_'_'liimedm Cuenta Exacia $1 49947

Multimedia (‘utntd Exacta ‘318990

“Multimedia Ultra 1GB - T I o . No
Multiniedia Ulira 1,5 GB S Ng
Multlmed_lq Ultra 2GR et Lo 5
Multimedia Ulira 3,5GB Si

‘Multimedia Ultra 6,568 .S
Multimedia Ultra 10GR Si

‘To yoo el S
Total 200 ' Si ' S

N R .

SP

S
.<.".f_i_‘"11"1111n'1ér multimedia $65060 - Si No

* Iin primer lugar, en el listado de los 26 planes identificados por Telestar como
supuestamente ofrecidos por Claro S.A. (foja 49) hay uno repetido (Multimedia 800)
por lo que en realidad son sélo 25 planes.

¢ En segundo lugar, dicho listado de planes no es congruente con los mérgenes
reportados. En efecto, en fojas 49 v 50 de la demanda se presentan cilculos de
mdrgenes para 18 productos, de los cuales 3 no son planes identificados por Telestar
como sujetos a estrangulamiento de margenes.
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En tercer lugar, no se presentan caiculos de margenes para 10 planes identificados por
Telestar como sujetos a estrangulamiento de mérgenes.

En cuarto lugar, los margenes reportados en esta demanda son absolutamente
idénticos a los reportados por NOT en su demanda de diciembre de 2013 (foja 107),
con la sola excepcién del plan de cuenta exacta $14.950 cuyo margen en la demanda
de Netline era de 4% y que en la demanda de Telestar se transcribié como “A”. El
agrupamiento, orden y comentarios de los planes de Telestar son idénticos a los
presentados por NOT.

El punto anterior sugiere que, posiblemente, Telestar usé los margenes de NOT y no

hizo su propie cdlcule de margenes. Ello porque, de haberlos hecho, habria habido

congruencia entre los planes identificados y los margenes reportados. Este punto es muy
importante porque los margenes deben calcularse sobre la base de los planes de Claro que
estaban a la venta al momento de la demanda de Telestar (noviembre de 2014} y no sobre
aquellos que ofrecian Claro cuando NOT hizo sus calculos de margenes [diciembre de 2013).
Adicionalmente, los valores de los planes y los costos cambian en el tiempo y no puede
suponerse que, habiendo transcurride casi un afio, los méargenes computados por Telestar
puedan ser exactamente idénticos a aguellos que computé NOT.

4.2.Evidencia de estrangulamiento de margenes de NOTV

Resulta ademas pertinente recordar que -come se discute en Sote 2015-—en el calculo

de maérgenes de Netline se cometieron numerosos errores cuyo efecto fue de reducir

b}

;).

arbitraria y sistematicamente el margen de operacion por la via de aumentar los costos
rectos e indirectos. Sucintamente, los problemas del cilculo de margenes de Netline
incluyen entre otros:

Se usé los precios mas altos de la oferta de facilidades de Claro sin darse cuenta que
con los traficos proyectados era posible acceder a precios con descuento por las
servicios. Ello sobre-estima el costo de los servicios de voz y datos para el OMV y sub-
estima los verdaderos margenes.

Se imputaron costos de administracion y ventas como proporcidn del precio del plan y
por cliente, con lo cual se obtiene gue estos costos varfan entre $379 y $15.102,
dependiendo del tipo de plan. Ello es incongruente con el hecho que la mayorfa de
estos costos son bastante fijos pues corresponden a adquisicion y atencidn de clientes
a través de plataforma de servicio, costos de recaudacién, e incobrables.
Adicionalmente, Jos montos imputados no guardan relacion con Ia evidencia
internacional y no se corresponden con una situacion en la que la principal ventaja
competitiva del OMV para justificar su ingreso o permanencia en el mercado es ser
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mas eficiente que los OMR. Asi, sobre-estima el costo de proveer un plan para el OMV
y sub-estima los verdaderos margenes,

¢} Se imputd erréneamente el cargo por adecuacién (UF 1.000 a la firma del contrato)
suponiendo que éste debe ser cubierto por la cartera de 15.600 clientes en un afio de
plazo. Se obtiene que en promedio cada cliente debe pagar $1.500 en el afio. Esto es
errdneo porque éste es un cargo fijo que se paga una vez v para siempre Yy no es un

costo recurrente. Lo que deberia hacerse es activar el costo por adecuacién y exigirse
la rentabilidad anual de los activos usada en la tarificacién de la industria (9.2% anual
real}, con lo cual los clientes de una cartera de 15.600 deben pagar mensualmente $11.

d) Les costos fijos directos son notoriamente més altos que los de Clare. Un tercio del
costo operativo de Nelline proviene de la plataforma MVNE, que es la principal
variable bajo control del OMV, y que refleja su nivel de competitividad,

e) Todos los calculos se hicieron usando los valores de caratula de los planes, es decir se
supone que se hace un consumo de 100% de los servicios de cada plan. En general, los
planes tienen limjte de uso maximo por lo que el precio por unidad de voz, datos o
mensajes depende del uso efectivo que se haga. Esto sobre estima los costos de los
servicios pues las tasas de uso son tipicamente menores que 100%, lo que lleva a
subestimar los margenes.

4.3.Caleulo de mdrpenes septin la oferta de facilidades de Claro

En ausencia de los calculos de Telestar, sdlo queda suponer que los calculos de NOT
son representativos de los de la demandante y que el andlisis de Soto (2015) de estos calculos
"i\i,do Antes de discutir dicho andlisis resulta Gtil recordar que en la literatura econémica v
se utilizan lres tipos de pruebas para el andlisis de casos de potencial
‘e ngn amiento de margenes; la prueba del operador igualmente eficiente, la prueba del
pe}cadbr razonablemente eficiente, y la prueba del operador equivalentemente eficiente. La
prue,ba el operador igualmente eficiente se enfoca en averiguar si la firma integrada puede
gperir rentablemente con su propia estructura de costos si tuviese que pagar 10s insumos
intermedios gue controla la firma integrada al precio que les ofrece a las firmas no integradas.
Como se ve, éste es una prueba de replicabilidad de margenes y es por ello que la literatura lo
denomina replicability test. En este caso, la prueba usa tanto la estructura de costos como la
escala de operaciones de la firma integrada.

De acuerdo a la jurisprudencia europea y americana, éste es el tipo de prueba para
casos de acusaciones de estrangulamiento de mérgenes o de abuso de poder de mercado
porque es la inica medida fidedigna que tiene la propia firma integrada para determinar si los
precios que ofrece a un potencial competidor aguas abajoe son o no anti-competitivas.
Evidentemente, no resulta razonablemente suponer que la empresa integrada esté informada
sobre la estructura de costos de un potencial entrante. Mas importante atn, no existen
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razones que -desde el punto de vista de la ley de defensa de la competencia—obliguen a la
firma integrada a ofrecer precios que hagan rentable la entrada de cormpetidores aguas abajo.
Lo que la empresa integrada no puede ofrecer a sus rivales es un precio al que ni ella misma
podria operar rentablemente,

Las otras pruebas de estrangulamiento de margenes no son aplicables a situacicnes de
comportamiento anticompetitivo sino que las utiliza la autoridad en el momento en que se
disefia la regulacidn de un mercado y con miras a evitar el exceso de concentracién en éste,
inhibir el abuso de poder de mercado por parte de la firma integrada, o para fomentar la
entrada de potenciales competidores si es que la autoridad regulatoria ve que ello es posible y
deseable para fomentar la competencia o la innovacién.

La prueba de estrangulamiento de méargenes se pasa si la diferencia entre el precio de
mercado minorista y el del mercade mayorista es suficiente para cubrir todos {os costos aguas
abajo, incluyendo un retorno competitivo al capital.

En un contexto de multiples productos {planes de contrate, prepago, empresa, ete.) la
regulacién europea y el sentide coman indican que no tiene sentido hacer pruebas de
estrangulamiente de margenes para productos poco relevantes, por lo que se sugiere usar
aquellos considerados como “productos insignia” (flagship products) del OMR. Se consideré
como productos insignia aquellos que de manera individual representan mas de 10% del
ingreso de Claro y que colectivamente alcanzan al menos el 70% del ingreso total.

Para determinar los productos insignia de Claro se recopilé informacisn de los planes
que se ofrecian y de las altas (es decir, las ventas de dichos planes) observadas en noviembre
de 2013, No se usan todos los planes vigentes a Ia fecha de la demanda porque muchos de
ellos corresponden a productos vendidos con anterioridad pero gue no estaban siendo
ofrecidos y que, por lo tanto, no son replicables para un potencial entrante. Cuatro planes
concentraban mas del 70% de los ingresos y abonados en 2013: Multimedia 200, Multimedia
Cuenta Exacta $14.990, Multimedia 350 y Multimedia Cuenta Exacta $18.990. Ninguno de los
otros planes tiene una importancia significativa en términos de abonados o ingresos y no son
productos insignia. Las pruebas de estrangulamiento se hacen a estos cuatro prodiictos.

.~ Es importante notar que [a demanda de Netline lista 19 planes, entre los cuales se
" cuentan los productos insignia de Claro, Aln con las limitaciones de la metodologia empleada
..por Netline, los margenes calculados para los productos insignia son peositivos en dos casas,
“indicando que no hay estrangulamiento de margenes (Multimedia Cuenta Exacta $14990 con
4% y Multimedia Cuenta Exacta $16990 con 3%} y negativos en dos casos (Multimedia 200
con -44% y Multimedia 350 con -55%). En el caso de OPS, las pruebas de estrangulamiento de
precios se realizan exclusivamente para planes a empresas y grupales que no se encuentran
entre los productos insignia de Claro.

Para evaluar el coste de los servicios se usd la oferta de facilidades de junio de 2013.
Se identificé aquellos componentes que estaban incluidos en la oferta de facilidades para
evitar su doble contabilizacitn y se valoro aquellos que no estaban incluidos, adiciondndolos a
los costos totales por tipo de plan segun fa informacién de Claro. En atencion a que la mayoria
de los costas de Claro son independientes del tipo de abonado (prepago, contrato, empresas)
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y del tipo de producto (individuales o grupales), resulta aconsejable pro-ratear los costos fijos
por cliente (abonados a prepage y contrato). Ef hecho que en las pruebas de estrangulamiento
de margenes se prorrateen los costos fijos de esta manera beneficia marginalmente a los
demandantes por cuanto se excluyen de fa base de clientes a los usuarios en planes grupales y
de empresas y, sin embargo, se les considera en los costos.

Respecto de los servicios de voz, datos y mensajes éstos fueron valorados de acuerdo a
la oferta de facilidades de Claro, suponiendo que se hacia uso de un 100% de los mismos, es
decir, se valoran los servicios de cada plan a coste maximo. De esta manera, la metodologia
hace el caso algo mas favorable a los demandantes gue a Claro. Esta eleccidn metodolégica
beneficia a los demandantes de forma adicional porque en la realidad los planes insignia
presenta consumos por encima del 100% del valor de caratula (tipicamente de voz), lo que
significa que se reciben ingresos extraordinarios que habria que incluir en el calculo. Este
efecto aumentarfa los margenes porque el precio de sobreconsumo de los servicios es mayor
que los que tendria que pagar el OMV,

El calculo de los margenes de estos cuatro planes que hizo para los precios de la oferta
de facilidades de Claro y la estructura de costos de la misma empresa en noviembre de 2013 v
para ¢l promedio de los 12 meses anteriores dicho mes, para evitar las singularidades de
costos de comisiones observadas hacia finales de ese afio. Cuando se usan los costos del mes
de noviembre de 2013 dos de los planes tienen rentabilidad positiva y bastante alta (entre
28% y 31%) y dos de los planes tienen rentabilidad levemente negativa (entre -1% y -3%). El
promedio de rentabilidades, ponderado por la participacién en las ventas entrega una
rentabilidad promedio de la cartera de 3%. Se deduce, entonces, que no hay estrangulamiento
de margenes en promedio, aunque si lo habr{a en algunos planes.

Ademas, si se ocupan los costos promedio de los 12 meses anteriores a la demanda
gue, como s¢ dijo presentan un menor costo de comisiones a distribuidores, los resultados son
bastante més holgados y permiten rechazar la nocién que haya habido estrangulamiento de

"--"'.'-__';;-mérgenes: la rentabilidad promedic de la cartera seria de cerca de 20% y en ningin plan

___:_'in'dividual habria estrangulamiento.
5. Conclusiones

Este informe -escrito a solicitud de Claro S.A.—estudia la demanda interpuesta en
noviembre de 2014 por Telestar Mo6vil S.A. ante el Tribunal de Defensa de la Libre
Competencia en contra de Claro, Entel y Movistar (en adelante, los Operadores Méviles con
Red u OMR) por presunto estrangulamiento de margenes. La demanda de Telestar
reproducen muchas de las imputaciones del proceso iniciado por Netline, GPS, y Telcomax en
el afio 2013 en contra de los OMR. Con ocasion de esas demandas Claro S.A. me solicité gue
estudiase el caso de estrangulamiento de margenes. Las conclusiones de ese primer informe
se mantienen en el caso de Ia demanda de Telestar. En particular,
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Telestar no entrega elementos de juicio o evidencias que justifiquen la acusacién que
Clara haya incurrido en negativa de entrega de una oferta de facilidades.

Telestar no provee evidencias que hubo discriminacién arbitraria de precios entre
potenciales clientes de Claro.

Telestar no entrega informacién que valide su acusacién que 1a practica de subsidiar los
terminales a los consumidores exista 0 que sea una practica anticompetitiva, es decir, gue
la estrategia de subsidiar terminales sea econémicamente razonable y sostenible en el
tiempo y que producto de dicha estrategia haya un dafic a los censumidores.

Telestar no explica cudl es la logica econdmica por parte Claro de otorgar un subsidio de
terminales a una cartera grande de clientes de postpago (1.5 millones de clientes) para
impedir la operacion de Telestar que nunca alcanzé a 7 mil clientes {todos de prepage).

Telestar no provee evidencia alguna que ia alta concentracién del mercado aguas abajo le
confiera automdtica o inevitablemente poder de mercado a Claro por si sola y/o que ésta
sea capaz de afectar permanentemente (o al menos por un periode prolongado de tiempo)
el equilibric de mercado en su faver.

Telestar no provee una justificacién ecandmicamente razonable por la cual Claro busque
bloguearle el acceso al mercado como se acusa. En particular, no hay justificacion para
una estrategia de negocios que lieve a Claro a permitir Ia entrada de OMVs de tamafio
medianc (sebre 70.000 clientes) y simultineamente blogueen el ingreso de OMVs
pequedias (menos de 15,000). El hecho objetivo e indesmentible es que si hubo entrada de
OMVs al mercado antes de la presentacién de la demanda de Telestar, que la entrada
incluye a la misma demandante, que {a mayorfa de las empresas que ingresaron fueron
ekitosas (aunque no la demandante), y que con posterioridad al cierre de operaciones de
o '{*gélestar la entrada y expansion de las OMVs ha continuado.

Telestar no provee informacién que permita deducir que su modelo de negocios es
econdnlicamente viable. La evaluacién [inanciera se basa en supuesto a todas luces
irreales, incluyendo pasar de ¢ a 1.000.000 de clientes en los tres primeros afios {algo que
ninguna empresa en Chile -OMR u OMV—ha legrado) con una inversién de solo US$ 1
milién y lograr un tréfico promedio por cliente desde el primer minuto de operacién igual
a fos de una empresa consclidada.

La informacion de estrangulamiento de margenes de Telestar por parte de Claro es
inexistente. Telestar informa sobre la magnitud del supuesto estrangulamiento de
mdrgenes sin identificar la metodologia de calculo ni los supuestos empleados en el
andlisis. Es impartante notar varias cosas al respecto los valores entregados.
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El Hstado de planes que Telestar dice haber estudiado no es congruente con los
margenes reportados: se presentan célculos de margenes para 18 productos, de los
cuales 3 no son planes identificados por Telestar como sujetos a estrangulamiento de
margenes y no se presentan cdlculos de mérgenes para 10 planes 1dent1f1cados por
Telestar como sujetos a estrangulamiento de margenes.

Los margenes reportados por Telestar son absolutamente idénticos a los reportados
por Netline, Ops y Telcomax en su demanda de diciembre de 2013, con una sola
excepcion,

Si, como parece, Telestar usd los margenes de Netline, Ops y Telcomax, en vez de hacer
su proplo calculo de mérgenes, comete un grave error porque los margenes deben
calcularse sobre la base de los planes de Clare que estaban a la venta al momento de la
demanda de Telestar (noviembre de 2014) y no sobre aquellos que ofrecian Claro
cuando Netline, Ops y Telcomax hicieron sus cdlculos de margenes (diciembre de
2013),

Mas aun, los cdiculos de méargenes de Netline, Ops y Telcomax estaban incorrectos
(Soto, 2015) en varias partes:

o Seusaron los precics de la oferta de facilidades de Claro sin los descuentos que
correspondia, sobre-estimandose el costo de los servictos y sub-estimando los
verdaderos margenes.

o Se imputaron costos de administracidn y ventas como proporcién del precio
del plan y por cliente, lo que es incongruente con el hecho que la mayaria de
estos costos son fijos. Adicionalmente, los montos imputados no guardaban
relacién con la evidencia internacional, sobre-estimando el costo de proveer
un plan para el OMV y sub-estimando los verdaderos margenes.

o Se imputd erréneamente el cargo por adecuacion de la oferta de facilidades de
Claro.

o Todos los calculos se hicieron usando los valores de caratula de los planes, es
decir se supone que se hace un consumo de 100% de los servicios de cada
plan.

El caleulo de los méargenes hecho para los planes insignia de Claro por Seto (2015)
: "‘___iﬁdican gue dos de los cuatro planes principales tienen rentabilidad pesitiva y
 bastante alta (entre 28% y 31%) y dos de los planes tienen rentabilidad levemente
negativa (entre -1% y -3%). Dado que el promedio de rentabilidades, ponderado por
la participacion en las ventas, entrega una rentabilidad promedic de la cartera de 3%,
se deduce que no hubo estrangulamiento de margenes en promedio, aunque si lo
habria en algunos planes.
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