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1. Introduccion

En 2612, el Fribunal de Defensa de Ia Libre Competencia (TDLC) dicto su
Instruceion de Cardcter General 2/2012 (I1G2), referida a la Diferenciacion de
Precios de los Servicios y las Ofertas Conjuntas de Servicios de
Telecomunicaciones. Luego de emitida la [G2, algunas empresas de
telecomunicaciones realizaron consultas para determinar el alcance de la G2, Ias
que dieron origen a controversias con la Fiscalia Nacional Eeonomica (FNE) y con
otras empresas. Estas controversias llevaron a que en mayo de 2014 el TDLC
iniciara un procedimiento no contenciose destinadoe a aclarar el alcance de Ia 1G2.

Uno de los punfos de la consulta estd referide a si la prohibicién de la
diseriminacion entre usuarios se extendia a los planes grupales. El 29 de mayo de
2013, en respuesta a una conswuita de Movistar, el TDLC resolvié que no debian
considerarse como sujetos a Ia 1G2 los planes grupales. El TDLC incluyé en estos
planes tanto a aguelios que incluyen dos o mas nimeros o usuaries, contratados

por una finica persona natural o juridica, asi como

“..aquel plan suserito por diversos contratantes de una misma
compaiiia de telefonia maévil, sean estos personas naturales o juridicas,
que formen entre si un fdnico grupo con el objeto de efectuar Hlamadas
con tarifas especiales aplicables exclusivamente entre los niimeros que
fo compenen. (TDLC, Rol NC N°386-10).”

Luego de una reposicion de Nextel Chile, el 12 de junio de 2013, el TDLC
reformulé Ia aclaracion, eliminando la posibilidad de excluir del aleance de Ia
IG2 a los planes grupales contratados por dos o mas personas naturales o
juridicas.

Posteriormente, Movistar solicitd que se aclarase si los planes grupales
contratados por una persona natural o juridica podrian seguir siendo contratados
—sin aplicarseles la 1G2- con posterioridad a la fijacion de los cargos de acceso
moviles, de manera que la exclusion de la 1G2 tuviera un caracter permanente. El
12 de marzo de 2014, el TBLC acogio esta solicitud, la quce fue objeto de reposiciéon
por Nextel Chile vy la FNE, en orden a anular la aclaracion anterior. Kl 26 de
marzo, el TDLC acogio este recurso. Segiin Ia Fiscalia, habiendo ya sido fijados los

cargos de acceso moviles, esto significa; que no es posible ofrecer condicioncs
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especiales en un plan grupal que impliquen que las llamadas en su interior tengan

un valor menor que kas lamadas normales.
Los argumentos de Ia Fiscalia se basan en que

“..Jlos planes grupales no estan exentos de la prohibicion de diferen-
ciacion de tarifas o minutos per red de destino y, a mayor
abundamiente, los mismos son contrarios a la libre competencia,
perque si tienen costos de cambios y porque no seran replicables por
actores mads pequefios,...”.(punto 28, presentacién Fiscalia NC 423-14 22-

07-2014).

Segun la FNE, los entrantes no podrian hacer ofertas en las cuales los costos
por llamadas al interior del grupo son de costo cero. Esto impide que operadores
moviles virtuales puedan ingresar y competir en este nicho.” Ademads, segin la
FNE, Ia situacion de los Operadores Moviles Virtuales {OMYV) seria peor cuando
se considera el trafico de datos en los planes, ya que no dispondrian de los
margenes brutos para competir. La FNE, sin entrar en detalles, estima que estos
planes grupales tampoco podrian ser replicados por operadores moviles con
menor tamafo de red.

Nextel y Claro apoyan a FNE en cuanto a la conveniencia de mantener [a
prohibicion de planes grupales que ofrezean un fratamiento diferencial a los
miembros del grupo, independientemente de si los planes son contratados por una
sola persona natural o juridica.

El objctive de este trabajo es sefialar que existe una diferencia esencial entre
los efectos anticompetitivos de ka discriminacion on-net/off-net (v los potenciales
efectos anticompetitivos de los planes grupales con miltiples contratantes) del
caso de plancs grupales con un solo contratante, sea éste persona natural o

juridica. Para cllo, comienzo scfialando algunas caracteristicas del mercado de

telcfonia “movil v de sus cambios recientes, asi como las metivaciones para
prohibir la discriminacion on-net/off-net y los planes grupales eon miltiples
contratantes. Luego examine la evidencia internacional y los argumentos
econémicos para excluir a los planes grupales con un solo contratante de las

restricciones de las 1G2. Luego concluyo.

{fn los EE.UU., donde los OMYV han aparecido en forma natural, éstos usnalmente ne tienen
pianes grupales. En ese mercado, Jos OMY se focalizan en planes de prepago,
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2. Competencia en el mercado de Ia telefonia movil y servicios
asociados

En el mercado doméstico existen los Operadores Moviles de Redes (OMR) y
los Operadores Moviles Virtuales. Al primer grupo pertenecen Entel, Movistar,
Clare, VTR y Nextel, y al segundo grupo pertenecen Netline, Movil Falabella,
OPS Mavil y Virgin Mobile, estos altimos con poco mds del 1 % del mercado.”

Es relevante comenzar comparando Ia intensidad de concentracion en Chile con
Ia de otros paises. Con esteobjete, he utilizadoinformacion del “Sivieenth Annual
Report andAnalysisofCompetitive Market Conditions With Respect to Mobile Wireless,
Including Commercial Mobile Services”, de marzo 2013. Kste es el mas reciente
informe anual de las condiciones de competencia en telefonia movil en los Estados
Unidos, producido por la Federal CommunicationsCommission de los EE.UU. El
informe incluye una seccion final en Ia que compara la situacion ¢n los EE.UU. con la
de otros paises y que permite para comparar con la sifuacién chilena en este
mercado. lin adelante este informe se denomina Reporte 16.

Como se observa en el cuadro 1, el namero de OMR relevantes en Chile (3) es el
mismo de Suecia, Finlandia y Australia, e igual o mayer al que enfrenta un 30.9 %
de la poblacion no-rural de los EE.UU.* El misme cuadro muestra el indice de
Herfindahl elaborade en base al néimere de abonados de los distintos paises. Se
observa en el cuadro que los niveles de concentracion de Chile, aunque mayores al
promedio, no estin excesivamente desalineados de los de los paises en la tabla 1, con

la excepcion defos EE.UUS

‘Datos de Subtel, Septiembre 2014. Es importante sefialar que VIR y Nextel son sujetos de una
consulta de la FNE debido al no uso o subutilizacion de las frecuencias que les fueron asignadas
por los Decretos Supremos 67 y 68 del 2010, respectivamente: “Consulta de ia FNE sobre no uso
de espectro 3G por VTR y NEXTEL”, NC 407/12. Ambas empresas han establecido contratos de
roaming con Movistar y Entel respectivamente, por lo que operan también como OMYV. Se debe
observar ¢uc cjemplos de empresas que operan simultineamente como OMV y QMR son
comunes en los EE. U, ver Reporte {6, mas abajo.

*Esta Gltima cifra se obtuvo usando la Kigura 46 del Reporte 16.

‘En Suecia, ha aparecido un nuevo OMR con posterioridad a la elaboracion del cuadro.

SEE.UU tiene mercados regionales, por lo que la metodolegia utilizada en el cuadro 1 no es la
adecuada para ese pais, segtn el Reporte 716. Usando la metodologia preferida por el Reporte 16,
que considera que algunas empresas tienen un alcance solo local, su HHI es 2873.
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Cuadro 1: Concentracion en la industria

Pais HHI Namero operadores
EE.UU. 2440 5
Alemania 2706 4
Reino Unido 2850 4
Canada 2840 5
Italia 2880 4
Francia 3230 4
Suecia 3260 3
Chile 3285 3
Finlandia 3450 3
Japdn 3480 4
Australia 3550 3

Fuente: Cuadro 68, Reporte 16, datos de fines de 20fi. Se ha reemplazado ¢l valor
correspondiente al Reine Unido. Para ese pais, como lo hace notar ¢l Reporte 16 (pag. 258),
una fusion de los dos operadores mas pequedios en el Reine Unido en 2011 elevo el indice al
valor sefialado en negritas en el cuadro. Los valores para Chile se obtuvieron en Subtel,
planilla “Abonados Moviles” de enero 2075, hoja “Participacion de mercado de las
empresas™, usando cifras de septiembre 2014. Se consideraron solo 3 operadores para Chile,
aungue en teoria hay § OMR.
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Para evaluar la competencia en Chile es importante sefialar que cambios
relativamente recientes impulsados por los organismos de proteccion de la
competencia vy de Subtel han eliminado las principales limitaciones a la
competencia en el sector.

I.La portabilidad numérica facilita ef traslado de personas naturales y
juridicas entre operadores.

2. La obligacion de desbloquear terminales facilita el traslado de los usunarios.

3. La eliminacion de la discriminacion on-net/off-net impide que existan planes

cuyas ventajas sean imposibles de replicar per OMR de menor tamafio.

4. La reduccion en los costos de terminacion durante Ia reciente fijacion de los
cargos de terminaciéon movil complementa los efectos de la eliminacion en la
discriminacién on-net/off-net al no dar espacio para generar planes gue

creen diseriminacion.

5. L.as obligaciones de colocalizacion en torres han facilitado fas condiciones de
entrada de nuevos OMR, al reducir el costo de instalacion en las zonas con

mayor densidad de usuarios.

En las condiciones actuales, un OMR entrante deberia ser capaz de competir, si
el mercado es capaz de soportar ese nitmero de operadores y si el enfrantfe es
eficiente como empresa. Pese a estas favorables condiciones, las dos empresas que
recibieron asignaciones de frecuencia en 2010 (VIR y Nextel) ne las operan, o séle
margimllmen-te.(’ Se debe recordar que Nextel, que obtuvo 60 MHz de espectro, ya
tenia una red para prestar su servicio de frunking, por lo que las inversiones que
requeria para operar como operador mévil eran menores que una cmpresa que
partia de cero. Disponia de oficinas comercizles, clienies de su servicio de frunking,
conocimiento del mercado y Ia normativa, y algunas inversiones requeridas para el
servicio de frunking que podian ser adaptadas para ofrecer el servicio de telefonia
movil B

“Ver “Consulta de lIa FNE sobre no uso de espectro 3G por VIR y NEXTEL”, NC 407/12. En cl
caso de VTR, esta empresa solo realizo fas inversiones minimas requeridas en las BALI y a junio de
2044 habia abandonado el uso de su frecuencia: Pulse 6/11/2014, “Gobierno acusa a VIR de no usar
espectro para telefonia celular”, http://www.pulso.cl/noticia/empresa-

mercado/empresa/2014/06/ 11-44783-9-gobiarno-acusa-a-vtr-de-no-usar-espectro-
para-telefonia-cetular.shtml
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Pese a esto, ambas empresas han preferido cstablecer contratos de
roamingeon los OMR establecidos, en vez de utilizar espectro que habian recibido

en la ficitacion.

Como lo sefiala Ia Fiscalia (NC 407/12), estas empresas podrian haber prestado
servicios a los OMYV en el mercado nacional, algunos de los cuales podrian estar
interesados en contratar con eflos su capacidad. Sin embargo, esto no ocurre, tal
vez porque no es renfable para una u otra parte, o porque los OMR entrantes no
han realizado las inversiones requeridas para ofrecer un buen servicio a los
OMYV.

E1 resuitado es que las frecuencias otorgadas en 2010 permanecen casi sin uso,
pese a que los OMR incumbentes enfrentan restricciones de capacidad en sus
sistemas, debido a fas demandas de los teléfonos inteligentes. La conclusion
parece ser que el intento de forzar un aumento en el ntmero de OMR
participantes no dio los resultados esperados, no siendo posible descartar que mas

OMR en el mercado nacional no sean viables.

3. Planes grupales v ia Instruccion General 2/2012

En esta seccion se repasan los argumentos que respaldan el razonamiento
utilizado en la 1G2, para explicar porqué no es relevante para el caso de los planes
grupales.

La logica econémica que explica fos puntos Al-A4 de Ia G2 ¢s un argumento
basado en economia de redes. Al ofrecer un descuento por las flamadas al interior
de su red, una empresa de mayor tamafo ofrece un bencficio de red con el que
una empresa de menor tamafio no puede competir. Para que este mecanismo
funcione como una barrera de enfrada, ¢l cargo de acceso debe ser superior al
costo marginal de terminar una Ilamada. Si se tarifica la terminacion de una
llamada en su costo marginal, la dnica manera de mantener fa discriminacion
on-net y off-net es sufriendo pérdidas en las Hamadas internas a 1a red. Estas
pérdidas solo se pucden compensar elevando les precios de las Hamadas off-net

por sobre su costo marginal.’

"Obviamente también podrian compensarse mediante cargos fijos, pero esto le quita atractivo
a los planes gue discriminan.

y
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Esta estrategia seria cara si los competidores de la empresa que usa esta
estrategia son relativamente pequefios, porque habria pocas llamadas entrantes
para compensar las pérdidas en las llamadas prepias. En tal caso la empresa de
menor tamafio podria competir ofreciendo planes con un precio unico
(intermedio entre los dos de la empresa mayor) para todas las lamadas. Si el
cargo de acceso es baje, esto puede ser mas atractive para ¢l pablico que un plan
que discrimina entre redes. La oferta es viable para Ia empresa pequefia porque
sus llamadas tienen el mismo costo ne importando ef destino. Esto se debe que el
costo de acceso se tarifica al costo marginal y éste es similar al de terminar una
llamada en la red propia.8.

Dade que la IG2 prohibe tal discriminacion, esta explicacion pareceria
irrelevante. Su importancia radica en que permite entender por qué los planes
grupales limitados a un contratante persona natural o juridica, no afectan la
competencia, al menos para el caso de competencia provenicnte de operadores
que no son virtuales. La gran diferencia entre la discriminacion on-net/off-net y la
discriminacion al interior de un plan grupal es que toda empresa con equipos (las
tres grandes mas los entrantes) puede repreducir estos planes y competir por esos
clientes, dado que el atractive del plan no dependen del tamafio de la red del
OMR.’

Un argumento de Nextel contra los planes grupales muestra gue, por el
contrario, es posible competir cuando existen planes grupales. Nextel, en vna

declaracion a la FNE, afirma que los clientes corporatives

“...son abordados por la compaifiia que le presta el servicio, antes del
vencimiento de sus contratos de terminales, cambiandosele sus teléfonos
por teléfonos nuevos con costos entre $300 y 5600 dolares a costo 50, bajo
el compromise de no pomer férmine a su suministro telefonico”
(Presentacién Fiscalia, Rol N°423-14, punto 33).
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Es claro que Nextel, como OMR, podria haberse aproximado a la misma empresa
cuando se acerca el fin de su contrate de telefonia mévil y haber hecho una oferta
mejor en términos de equipos, planes y precios. La empresa no tiene que cambiar
s numeracion {gracias a la portabilidad numérica), lo que hace que la transicion
sea muy facil. Dado que hay muchas empresas cuyos contratos vencen cada mes,
una empresa como Nextel tiene posibilidades de crecer rapide —pese a que la
mayoria de las empresas prefieren no cambiarse de sus contratos a mitad de
periodo— si puede hacer ofertas suficientemente atractivas. Por ultimo, como el
incumbente ofrece reemplazar los equipos, la posibilidad de que los equipos en
comodate amarren a las empresas ne es relevante al momento de renovar el

contrato.

Ciertamente, como lo sefiala Nextel en su presentaciéon, empresas como Entel,
Movistar o Claro tienen relaciones ya establecidas con empresas, por lo que para
un entrante es dificil competir por ellas. Pero la entrada solo tiene sentido si la
competencia ofrece algo para los clientes: mejores servicies, mejores precios o una
combinacion de ambos, de manera de atraerlos. Una vez descartada la
discriminacion on-net/off-net, v la no portabilidad de la numeracion, no hay
barreras del técnicas o econdémicas para poder competir, en el caso de un OMR
(aunque pueden existir barreras comerciales asociadas a la confianza, buen

servicie, cobertura y otros aspectos de calidad de servicio).

*Por lo tanto, es posible que esa forma de farificar haga innecesario prehibir la discriminacion
entre llamadas on-net y off-net

*Podriamos preguniarnos, ;como puede la empresa financiar un plan grupal con cargos bajos
o nulos para llamadas al interior del plan? La respucsta esta en que estos planes incluyen cargos
fijos, que compensan el descuento en las amadas ai interior del pian.

8
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4. Argumentos de la FNE contra los planes grupales
contratados por una persona, natural o juridica

En esta breve seccion se presentan y se discuten los argumentes de la FNE

contra los planes grupales.

I

i

il

L1 Peoblemas de coordinecion en los grupos

L.a Fiscalia cita a la IG2, para respaldar su posicion contra los planes grupales:

“Que se ha argumentado en autos que existen “comunidades de
usuarios”, como por ejemplo familiares o grupos de amistades, que
tienden a suscribirse a fa misma compaifiia y cuyo bicnestar, por tanto,
no se veria afectado per las altas tarifas off-net, pues no tienen muche
interés en hablar fuera de su red. Sin embargo, aunque asi fuese, elle
no debiera climinar la preocupacion desde un punto de vista de Ia libre
competencia puesto que, tanto por las dificultades de coordinacion
dentro de eada comunidad como por el hecho de que cada individue se
relaciona con mas de una comunidad, se hara dificil cambiarse a un
proveedor que tenga ofcrtas mas atractivas en términos de precio y
calidad. En otras palabras, tales comunidades enfrentan en {a practica
costos de cambio que debilitan la competencia.” (Presentacion Fiscalia,
Rol N°423-14, punto 27).

Pero es claro del razonamiento de Ia 1G2 que las dificultades de cambio en los
planes comunitaries se deben a las dificultades de coordinacion cuando se trata
de responder a las mejores condiciones que ofrece Ia competencia. En estas
comunidades de contratantes independientes, es dificil coordinarse para
cambiarse de empresa. A su vez esto genera costos de eambio: mientras no se
cambien todos los miembros, se picrden los beneficios de la pertenencia al grupo,
va que los miembros estan dispersos en empresas distintas. Este costo de cambio
debido a problemas de coordinacion es lo que debilita Ia competencia. En este
sentido, Ia prohibicion de los planes grupales con diversos contratantes se pucde

racionalizar.

9

74



RTINS NV e b O ooy Traen

Sin embargo, estos costos no estdn presentes cuando el contratante del grupo
familiar o corporative cs una sola persena natural o juridica, porque no puede
haber problemas de coordinacion cuando la persona que decide es una sola. Kl
unico contratante siempre puede responder a las mejores ofertas, y esto se ve
facilitado por la portabilidad numérica. Nada impide cambiarse a una mejor
oferta si ¢sta existe y por lo tanto, este tipo de planes grupales no afecta la
competencia por preblemas de coordinacion. Por lo tanto, ne esta justificada la
prohibicion de planes con un solo contratante, al menos bajo los argumentos de

coordinacion.
4.2, Bl propiema de los contratos de equipos

El segundo argumento contra los planes grupales se relaciona con los
contratos de los equipos, que las empresas ufilizan para cstablecer acuerdos de

Iargo plaze. Segiin 1a Fiscalia,

“31. Por ¢l contrario, esta Fiscalia considera que estos planes si
presenta un costo de cambio para los clicntes que no es nada de
despreciable y al que se ve enfrentada la mayoria de los usuarios, como
lo es la duracion de los contratos de arriendo con opeion de compra de
los terminales y sus respectivos subsidios asociados. En la actualidad,
los confratos de arriendo de terminales moviles todavia estan
disefiados para un plaze de 18 meses, v contemplan subsidios
importantes al valor de referencia para la compra del mismo terminal,
lo que provoca que los consumidores evalien Ia posibilidad de
cambiarse de operador solamente una vez cumplido tal plazo de 18
meses, pueste que si deciden terminar su contrato antes de cumplido
dicho plaze, deberan asumir el costo de pagar todas las cuetas

remanentes del equipo, que ya no seran subsidiadas.

32. La anterior dinimica es relevante para evaluar la aptitud de
competir a través de planes grupales, va que, por la via de aumentar
los costos de cambio, disminuye la posibilidad de que varios usuarios
se porten colectivamente a2 una sola red si los plazos de los referidos
contratos por el equipo con su actual proveedor terminan cn distintas

fechas. De hecho, un competidori® entrante tendria que asumir
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mayeres costos en beneficios comerciales para intentar diluir esta
barrera al cambio que enfrentan los comsumidores. (Presentacion
Fiscalia, Rol N°423-14)”

Independientemente de la validez del argumento de que los contratos con
equipos son un mecanismo anticompetitive, esto no es un argumento contra fos
planes grupales contratados per una sola persona, natural o juridica. Podria ser
aplicable al caso de planes grupales de comunidades, ya que los vencimientos de
los contratos de equipos pueden ser distintes, elevando ¢l costo de cambio.
Claramente este problema no aparece en ¢l caso de la contrataciéon individual de
un plan grupal. ¥n tal caso, en general se recambian todos los equipos en forma
simultanea. Esta es la practica que sefiala la Fiscalia en el parrafo siguiente

{citado antes):

“33. La actual practica comercial para el pablice corporative de estos
planes grupales es que tales clientes licitan sus servicios una vez
terminado el periode anferior ¢ “son abordados por la compaiiia que
le presta el servicio, antes del vencimiento de sus contratos de
terminales, cambiindosele sus teléfonos por teléfonos nueves con
costos entre $300 y $600 dolares a costo S0, bajo el compromise de no
poner términe a su suministro telefonico”(Presentacion Fiscalia, Rol
N°423-14).

Por lo tanto, el plan grupal contratado por una sola persona no enfrenta
costos de cambio distintos de los que enfrentan los planes individuales dcbido a la
existencia de contratos con equipos.

%

4.4 Bl coste de prohibiv los planes grunales

En los dos puntos anteriores he presentado y rebatido los argumentos de la
FNE contra los planes grupales contratados por una persona natural o juridica.
He mostrado que sus ventajas para los usuarios pueden ser reproducidos por
cualquier OMR, no importando su tamafio, y que su contratacién depende de

aspectos relacionados con Ia calidad de servicie.

i
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Antes de prohibir una practica por su potencial uso anti-competitivo (que,
dado los argumentos anteriores, ne observo en el caso de planes grupales con un
solo contratante) se debe considerar también el costo de no disponer de esa
facilidad. No he encontrade ningiin estudio que haga un andilisis de este costo,
pero disponemoes de un caso que podria darnos una idea del valor de los planes
grupales contratados por una persena.

Nextel (antes de intentar ingresar al mercado de la telefonia mévil) era una
empresa que introdujo y crecid con una tecnologia denominada push fo talk, que
permitia realizar Hamadas ilimitadas al interior de una empresa, usando bandas
que no estaban designadas para telefonia maévil. Esta era lo que distinguia a esta
cmpresa de la competencia.

Es decir, ofrecer [lamadas de bajo coste al interior de una empresa es
suficientemente valioso como para que una empresa come Nextel pudiera crecer
centrandose en ese mercado. Los problemas que ha enfrentado esta empresa en
los aitimos afies se deben a cambios tecnologicos gue hacen las companias de
telefonia movil pueden ofrecer servicios que compiten con los que ofrecia Nextel a
las empresas.w Al prohibir las llamadas de baje costo al interior de una empresa,
como lo propone la Fiscalia, la caracteristica esencial que permitié desarrollar
una empresa como Nextel desaparece. Esto no significa que todo el valor de
Nextel esté asociado a estos planes, sino que implica que las empresas valoran este
servicio, gue les es fitil y que no disponer de él aumenta los costos de las empresas
usuarias.

Es tal vez por esto que no he encontrado ninguna mencién a una prohibicion
de planes grupales con un solo contratante ni en la literatura ni en un examen de
las regulaciones de la Ofcom, la Comision de Competencia de Europa o en la
regulacion de Tos EEUU (por ejemplo, en el Reporte 16, que examina Ia
competencia en ¢l mercado de la telefonia movil). La literatura tampoco hace

mencion a potenciales efectos anticompetitivos de estos planes.

*Otros problemas de Nextel fueron la interferencia de sus sefiales con las de otros servicios de
telecomunicaciones en los EEUU, ¥ una fusion con Sprint considerada una de las peores de Ia
historia.
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5. Los OMVy la competencia

En Estados Unidos y otros paises, los OMV aparecen naturalmente para
aleanzar ciertos michos de mercado, o grupos demogrificos o de estilo de vida,
incluyendo usuarios de bajos ingresos que no desean suscribir contratos que los
obligan a pagar mensualmente por plazos largos." Segun el Reporte 16, los
operadores con redes ofrecen su capacidad a compradores mayoristas en forma
voluntaria, a precios negociades libremente entre ellos. Ademas, operadores de
redes con cobertura regional operan como OMYV y compran servicios al por mayor
para aumentar su oferta de servicios o su cobertura geogrifica. Incluse en Chile,
esto ocurre con VIR y con Nextel, que tienen contratos de este tipo pese a disponer
de redes fisicas.

Los OMY aparecen porque tiemen alguna caracteristica que hace que los
operadores con redes prefieran venderles capacidad por ser mas rentable que
otros usos de esa capacidad. En el caso de los EEUU, los OMYV surgieron en
forma natural, sin necesidad de imponer una obligaciéon a los OMR.

En LKuropa la situacién es mas compleja, pues ¢l Iistade ha intervenido en
forma mas activa, El cuadro 2 muestra que existen dos tipes de regulacion en
Furopa: aquella que regulael acceso al mercado de los OMVY, y una norma que
algunos paises usan para obligar a ofrecer el servicio mayorista (normalmente a
precio regulado). La tercera columna del cuadro, que indica el niimero de
operadores virtuales efectives, no muestra una cvidencia clara de que la
obligacion de ofrecer acceso aumente Ia penetracion de los OMYV por sobre Ia

simple regulacién de acceso.'”
»Reporte 16, pag. 39.
vEL trabajo de Cricelli et al. (2012) no define con precision que se entiende por OMYVY

“efectivos™, pero se subentiende del contexto que son operadores virtuales con activos y gue tienen
alguna presencia en el mercado.

V-Reporte 16 (pag.42, punto 35). Es inferesante potar que las empresas con redes en los EEUU
incorperan a los clientes de las OMYVY come clientes propios en sus informes financieros, Reporte 16,
pag. 40.
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En resumen, los operadores virtuales aumentan la competencia y el bienestar
social, al proveer servicios a segmentos de mercado que son dificiles de servir para

la OMR asociada, mediante sus estrategias de marketing y redes de distribucién.”
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Reguiaciones de acceso de OMYV y resultados en pafses europeos

Numero de

Pais Regulacion Obligacion de acceso Nimero OMVs
de acceso ' deOMRs . .
i efectivos
Austria St Solo st extste COOMR con PMS 4 5
Bélgica St No 3 52
Bulgaria Si No 3 2
Chipre S No 2 2
Republica Checa No Ne 2 4
Dinamarca Si Solo st existe OMR con PMS 4 i8
Hstonia No No 1 3
Fintandia S1 Solo st existe OMR con PMS 3 9
Irancia Si No 4 37
Alemania S Nao 4 54
(irecla No No 4 6
[Tungria No No 3 1
[rlanda Si Si, todos ios OMR 3 13
Haly No No 4 16
latvia No No 2 4
Fitaania No Neo | 3
Laxemburgo No Nao 1 2
Malta No No 1 4
lolanda Si Solo st existe OMR con PMS 4 66
Polonia Si No 4 10
Portugal N Neo 4 9
Rumania Si No 5 1
Fslowaquia No No 3 2
Helovenia No No 4 2
Hspaia Si Neo 3 22
Suecia Si Solo si existe OMR con PMS 4 23
Reino Unido St Na 5 45

Juente: Cricelli et al. (2012), Tabla 2. Daloes corresponden a 2010

PMS: Parucipacion de mercado significativa,

%..(:5 :&fg
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Aunque los OMV como industria pueden hacer que un mercado sea mas
eficiente, en el sentido de responder mejor a la demanda, normalmente los OMR
solo deberian estar opuestos a ofrecerie capacidad a un OMYV si éste es mas
eficiente en la distribucion, al menos en algunos segmentos del mercado. Esto es
un resultado analogo al que muestra que un monopolic en distribucion es
indiferente entre integrar distribucién o fener competencia aguas abajo. En
efccto, empresas como Claro, Entel o Movistar pueden considerarse come
empresas integradas, realizando actividades de produccion y distribucion de
servicios asociados a la tefefonia movil. Loes OMY, por su parte, son empresas que
sélo realizan la actividad de distribucion de esos servicios.

Para fijar ideas, consideremos cl caso de texto de un duopolio de tipo Cournot
en la etapa productiva aguas arriba (puede ser apropiado dadas las restricciones
de capacidad de las empresas). Suponiendo que estas empresas tienen costos
marginales eonstantes en la etapa de produccion, los margenes sobre costos se

pueden escribir como:

bi~ ti=ofe
pi
Donde ¢ es la elasticidad de la demanda percibida por los productores, ¢ son los
costos marginales constantes, ; es la fraccion de mercado de la firma i y pi es el
precio. En este andlisis no se debe olvidar gue la elasticidad de la demanda
percibida por el productor aguas arriba, no es necesariamente la misma que la de
Ia demanda final, ya que depende de las condiciones de competencia en el
mercado aguas abajo.

Si la distribucion tiene costos marginales constantes, hay dos casos extremos:

s Las dos empresas aguas arriba son las tnicas participantes en el

mercado aguas abajo (el caso infegrado)

e Caso desintegrado pero con competencia perfecta aguas abajo.

14



S PE N TR P AN TS B e W At

En ambos casos, las rentas de la empresa aguas arriba son las mismas. Esto
significa que no hay interés de la empresa aguas arriba de integrarse
verticalmente aguas abajo, salvo en aquellos segmentos en que su division aguas
abajo sea competitiva (al menos en algunos segmentos del mercado). Ademas, la
empresa aguas arriba no tiene incentives a distersionar el mercado de
distribucién, si este es competitivo. En este caso, agregar OMYV al mercado no
ofrece ningun beneficio en términos de competencia. Las cosas son distintas si las
OMYV tienen ventajas de costos o de otro tipo en ciertos nichos de mercado, ¢n
cuyo ¢aso, los OMV pucden aumentar cl bicnestar social. Pero en tal caso un
OMR tiene interés en atracr a los OMY para que realicen esta labor —y no a
excluirlos— pues consiguen ampliar su mercadeo.

Volviendo al caso sin ventajas de costos, cuando ¢l mercado de distribucion esta
desintegrade y es uno con competencia imperfecta, la situacion es distinta. La
distersién que sc produce aguas abajo introduce una ineficiencia adicional al
mercado que el productor aguas arriba desearia evitar, por cjemplo, integrindose
y eliminande los OMYV. La literatura de organizacion industrial aplicada al
mercado de las telecomunicaciones ha estudiado algunos casos para determinar las
condiciones en que es convenicnte la integracion vertical.

Uno de los primeros trabajos es de Dewenter and Haucap (2006), quienes
muestran que bajo ciertos supuestos, los OMV aumentan la competencia.
Considera un mercado con cempetencia de Cournot, y en que ¢l OMR puede
extraer todas las rentas de los OMY. En tal caso, se produce competencia entre los
OMR mediante ¢f niimero de OMYV que opera con cada OMR, pues cada OMV
adicional aumenta las utilidades del OMR, dado el namero de OMYV def otro OMR.
La situacion estratégica es la de un dilema del prisionero entre los OMR. Ambos
OMR desearian no aumentar ¢l pamero de las OMYV, pere cada OMYV adicional
asociado a un OMR aumenta sus utilidades si se desvia unilateralmente. El
resultado es que flos OMYV favorecen fa competencia entre OMR. Sin embargo este
es un analisis muy basico del funcionamiento de ia industria (en particular no se

permite gue fos OMR operen en el mercado aguas abajo).

15
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El anilisis de Ordover and Shaffer (2007) es bastante mds sofisticado. Estos
autores estudian la condiciones en que se dari acceso a un OMYV, y observan que
ellas dependen de si la demanda por el servicio es homogénea o diferenciada (por
ejemplo, un modelo con diferenciacién horizontal) y el efecto que tiene el OMV
entrante sobre las ventas del OMR que le da acceso y las de su competencia. Un
OMR tendera a otorgar accesoe a un OMYV si con ello reduce las ventas de Ia
competencia mas que fas suyas, si el OMY se puede adoptar compromisos creibles
(por ejemplo, a ne competir en el mercado preferencial del OMR), o si el OMYV puede
atender algunos mercados mejor que el OMR.

El trabajo que me parece recoge mejor las caracteristicas especificas del mercado de
telecomunicaciones moviles es Kalmus and Wiethaus (2010). En su trabajo, es
necesario instalar capacidad para luego competir en precios. Ademais, no hay
sustitucion perfecta entre los servicios ofrecidos por los OMV y loes OMR, para
modelar ia idea de que los OMYV pueden dedicarse a nichos especiales que son dificiles
de alcanzar para los operadores con redes.” En el trabajo, la pregunta es: jcuindo
habra incentivos para que los OMR construyan capacidad para los OMV? En el
modelo, los OMR deben invertir en capacidad tanto para eflos como para sus OMY
asociados. En el mercado aguas abajo hay competencia de precios con sustitucion
imperfecta entre OMV y OMR. La siguiente figura describe el juego entre las

empresas:
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El modelo tiene la limitacion de no dar la posibilidad de que los OMYV tenga
ventajas de costos: todas las ventajas de los OMY estan subsumidos en la no-
sustitutabilidad perfecta entre los servicios de los OMR y OMYV. Los autores
muestran primero que si hay sustitutabilidad perfecta, los OMR no crearin
capacidad para los OMR. Es decir, es necesario que ataquen mercados distintos para
que tenga sentido que los OMR destinen capacidad a los OMV. En general, los
resultados tienen cierta similitud com los de Ordover and Shaffer (2007): se otorga
acceso si a [a empresa OMR le conviene porque ¢l OMYVY ataca otros mercados, o
porque le da alguna ventaja competitiva sobre sus competidores. En principio, si un
OMY fuera muy superior, por ejemplo por menores costos de distribucion, que el
OMR que le vende capacidad, el OMR deberia especializarse en prestar ese servicioy
no entrar al negocio aguas abajo. En resumen, los trabajos mis recientes muestran
que i) salvo condiciones muy especiales, los OMV no agregan competencia al
mercado ya atacado por los OMR, ii) para que agreguen valor social deben tener
mejor acceso a algunos segmentos del mercado o tener menores costos en elos que
los OMR v iii) en tal caso, los OMR les ofreceran capacidad, y podrian competir
entre elles por ofrecer capacidad a les OMY, dade que es rentable. Estos
resultados son totalmente consistentes con el analisis de la primera parte de esta
seceion.

En general, por lo tanto, 1a empresa vendera a las OMY a menos que hayan
segmentos de mercado a los que ella puede atacar mejor que los OMYV.
Alternativamente, si tiene restricciones de capacidad que no le dejen capacidad
para vender a las OMY en sus propios niches de mercado, porque la rentabilidad
de hacerio es menor que a de ocupar su capacidad en les mercados propios. En lo
que sigue se muestra que decisiones regulatorias han reducido ia capacidad de los

operadores establecidos.

HYEL ejemplo clisico es e de un OMYV en fos EEUU destinado a los immigrantes colombianos.
emp g
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Esta seccion recuerda gue ¢l mercado de las telecomunicaciones ha sufrido
intervenciones “duras” recientes, que no han dado los resultados esperados. Estos
ejemplos muestran que se debe ser prudente al intervenir mercados.

En 2007 Subtel consulté al TDLC sobre la procedencia de restringir la
participacion de las empresas incumbentes en la licitacién de bandas de frecuencia
1.700-2.100MHz. La Fiscalia, VIR y Nextel apoyaron la restriccion, la que fue
rechazada por el TDLC en forma undnime. Cabe notar que csta banda permitia
prestar servicios 3G y LTE, lo que habria permitido aumentar la capacidad, y por
lo tanto la competencia, ¢n servicios de banda ancha.

Subtel, ia FNE, VIR y Nextel recurricron a la Corte Suprema, la que en Falle
dividido revocé Ja resolucion unanime del TDLC en orden a permitir su
participacién en la licitacion por estas frecuencias. La Corte Suprema establecio
condiciones (una cantidad de cspectro limitada a 60 MHz) que efectivamente
cxcluian a los incumbentes de participar en la licitacion por cstas frecuencias. Kl
resultado fue wna licitacién con dos participantes que competian por tres banda de
frecuencia. Una de las empresas que podia participar (VIR) era dominante en
banda ancha, lo que reducia la posibilidad de usar las frecuencias que se
adjudicarian para aumentar la competencia en ese mercado.

El resultado es que ¢l espectro fue adjudicado a Nextel (60 MHz) y VIR (30
MHz). Bado que hubo empate en el “concurso de belleza”, la empresas compiticron
en ofertas monetarias. El precio resultante fue bajisimo, como consecuencia de Ia
poca competencia en la licitacién. Ne fue esta el anico efecto negativo del intento
de intervenir en forma dura en el mercado. La Obiigaci()ﬁ de las empresas
ganadoras era desplegar una red bidsica, pero no habia obligacion explicita de
utilizarla. Ambas empresas han casi abandonado las bandas que les fueron
asignadas (y que podrian haber aumentado la competencia en banda ancha) y
actualmente operan como OMYV,

Los resultados de la licitacion podrian catalogarse como males. Primero,
porque se asignaron frecuencias de alto valor comercial a un precio bajisimo.'® Al
entregar mas bloques que participantes se viola uno de los principios bidsicos de

fas licitaciones de frecuencias {(Klemperer, 2001). Segundo, porque las frecuencias
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terminaron siendo abandonadas o subutilizadas, cuando podrian haberse
usado para aumentar Ia competencia en banda ancha. Las restantes empresas del
mercado de telefonia movil debieron operar con limitaciones de espectro, lo que
las obligd a realizar mayores inversiones que lo que hubieran requerido (si
hubicran dispuesto de las frecuencias actualmente casi sin use) y a preveer
servicios de menor calidad (por cjemplo, hubo mas congestion en servicios 3G del
que hubiera habido sin Ias limitaciones de espectro). El costo en términos de
bienestar social que ha tenido la intervencion en la asignacion de frecuencias no

. . 16
ha sido calculado, pero es importante.

o, Conclusiones

Uneo de los principios bisicos en teorfa antifrust sefiala que no se deben
intervenir los mercados a menos que haya i} comportamiento anticompetitivos o
ia amenaza de elles, v ii) que Ia inftervencion no fengan costos esperados
mayores gue jos beneficios. Esas reglas de caricter general deben ser usadas al
evaluar toda propuests de intervencion.

Este trabajo ha mostrado que se deben permitir los planes grupales contratados
por una persona, natural o juridica. Primero, porque no tienen efectos
anticompetitivos directos ni indirectos en un mereado con portabilidad numériea,
sin discriminacion on-net/off-nef, con bajos cargos de terminacion de llamadas y
con colocalizaciéon en forres. En un mercado con estas caracteristicas no existen
mecanismos que permitan que un actor incumbente utilice planes grupales (con
un solo contratante) para deminar el mercado. En particular, los argumentos de

la Fiscalia para prohibir estes planes no resisten un analisis economico.

*“El problema original es la deficiencia de nuestra actual legislacidén en esta materia, al obligar a
“concursas de belleza™ en primera instancia, v solo en segunda instancia compitiendo en ofertas
monetarias. L.os malos resultados de tales licitaciones se ven exacerbados cuando se limiia
artificialmente el namero de participantes en Ias licifaciones.

5S¢ podria argumentar que el menor page por las frecuencias no es un problema porque se
trata de wna transferencia y su monto no afecfa el bienestar social. En este caso, se tratd de
empresas de capitales extranjeros. por lo que un mayor pago aumenta inequivocamente el
bienestar social nacional.
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El analisis tedrico mostré que las dificultades que pudieran tener fos OMV
para ofrecer planes grupales con un solo contratante s¢ deben a que normalmente
los segmenteos de mercado a los que se dirigen los OMYV no tienen interés en ellos.
Si algiin OMY tuvieran veniajas para ofrecer estos servicios, los OMR tendrian
motivos para disefiar planes mayoristas que los permitieran. Por dltimo, Ia
seccion anterior a ésta muestra el importante costo que puede tener una
intervencion dura en los mercados.

En resumen, los costos de Ia prohibicion de planes grupales son elevados, sin
que tal prohibicion cntregue beneficios de competencia. Son planes replicables por
cualquier empresa con infraestructura de red, y le serian ofrecidos 2 un OMYV que

tuviera ventajas en ¢l segmento de mercado que utiliza estos planes.




