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1 Introduccion

El presente reporte actualiza los resultados presentados en el informe “El Competidor
Eficiente en el Mercado de los Operadores Méviles Virtuales {OMVY de Octubre de 2014
{el Informe de agul en adelante}, La metodologia es idéntica a la 3lif utilizada y se remite al

lector a ese documento para una descripcidn detallada de la misma.

bste reporte inciuye los resultados beasados en informacidn de fres meses diferentes
{Noviembre 2014, Julio 2015 v Mayo 2016} v dos ofertas diferentes: Ia Cuarta Oferta y [z
séptima Oferfa. Durante este periodo se produio una baia importante en el preclo de
cardtula de los planes ofrecidos en generel, debido 2l ingreso v consclidacion de WOM,
corne OMR, aungue también adguiriendo minutos v trafico al resto de los OMR {es decir,

actuando con caracteristicas de OMV)L

Al igual que en el informe, se consideran resultados por separado para los segmentos de
prepago vy posipago, En el segundo case, of andlisis se realiza suponiendo que el OMY agrega
a sus clientes de prepago agrega “un” cliente de pospago. Tal como se explica en el Informe,
la idgica de trabajar solamente con un cliente de pospago es probar gue of negocic de

pospago puede sey rentable pars un OMV gue ya tiene su base de clientes de prepago.

Al igual que en el Informe se sigue en este reporte se realiza el test de Competidor
Razonablemente Eficiente (CRE) para determinar si un OMV entrante puede ohtener un

fluio descontado de ganancias positivas, luego de un tiempo razonable de operacidn. Este

test difiere del test de Competidor igualmente Eficiente [CIE) en gue supone gue ol OMVY

entrante no va a alcanzar [2 escale del OMR que le realiza la oferta v, por elio, va 3 operar

con £ostos medios superiores. De esta manera, utilizar ¢l test CRE resulta conservadoraia

hora de evaluar ia competitividad de las ofertas realizadas a los OMV. Tal como destaca el é?
TOLD en su sentencia 15672017, considerando nonagssimo novene, st una oferta supera e} cel

iest CRE, supera también el test CIE, preferido porel TDLC, Allos Tines del andlisis de la oferis

se preflere, nuevamenie, el escenario conservador.

Otro aspecto que es relevante destacar a partir del reclente falle del TDLC {Considerando

centésimo vigesimo tercero) es que se reconoce gue las ofertas a los OMV debieren permitir

L
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la entrada 2 la “generalidad del mercade” {i.e., 2 clientes promedio de! mercado) v, porio *fc \,\v
\\’ff{f‘ B
tanto, no seria necesario que el test sea satisfecho cuando se consideran los diferentes
segmentos de mercado, sino que bastaria gue sea satisfecho cuando se consideran clientes
prormedio. En términos de nuestro andlisis tante en este reporie como en el Informe, asto
signitica que basta con que ef test sea satisfecho para el grupo de referencia “TODOS” en

las dlasificaciones gue se detallan mds abajo.

2 Lassimpliaciones

4.3 Loserconarios shmulados

Distintas combinaciones oferta-mes fueron realizadas. Para evaluar Is cuarta oferta, vigente
gesde enero de 2014 y hasta diclembre de 2014, se utiliza Iz informacion de noviembre de
2014 {momento de {2 demenda de Telestar). Adicionalmente, se evaliia esta oferta con Jos
tatos del mes de julio de 2015, Si bien esta oferta no estaba vigente en este mes y habia
sido superada por otras ofertas, se realiza este ejercicio como manera de evaluar iz robustez

de los resuitados obtenidos con informacidn de noviembre de 3014,

Adicionatmente, se evalua ta sépiima oferta {realizada en enerc de 2016} con la informacion
disponible para el mes de maye del mismo afio {fecha de notificacion de la demanda) v,

auevaments comoe elercicio de robusiez, con los dalos de julio de 2015.

Respecto del segmento prepago, que se supohe es el nldeo de negodio central del Gy,

se reporian para cada una de los escenarios Mes-Cferta presentados dos tablas diferentes;
Lo Costos e Ingresos Marginales por Usuario de Prepogo; v @5}
2. Valor Actual Neto v Flujo de Fondos de un Operador Mévil Virtual Razonablemente
Friciente. ot

El primer conjunto de tablas {desde la Tabia 3 a i3 Tabia 6} permite identificar con facilidad

fa incidencia de las diferentes varishles involucradas en el cdlcule de los flujos v comparar

entre las diferentes ofertas y meses,
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El segundo conjunto de tablas {desde fa Tabia 7 2 ia Tabla 10} es ol més relevante v el que ?@m _gg}.\%@/

permite, en definitiva, afirmar si un OMY razonsblemente eficiente as viabie dados los

precios mayoristas ofrecides por Movistar, el patrdn de utllizacion v recarga de up cliente

promedic de Movistar, la evolucién en cuantc 2 numerc de clientes de un OMY

razonablemente eficiente v los costos fijos de un OMV razonablemente eficionte. Al igesa

gue en el Informe, la nocidn de GMV razonahlements eficiente se hace operative utilizando

informacion pablica v/o entregada por Movistar del OMV Virgin Mohile,

Respecto del segmento pospage, para cads escenario Mes-Oferts sa presents un dnico
cuadro con los valores unitarios de costos e ingresos %ﬁa?génales que represeniaria un
chiente extra del OMV suponiendo que tiene un comportamiento similar al de un 2rUno
determinado de clientes de Movistar (Tabla 11 a la Tabla 14). Se presentan 8 grupos de

referencia para el caso de la informacion de noviembre de 2014:

1. TODGS, corresponde a un cliente promedio de pospago de Movistar incluyendo
todos los tipos de planes (Contrato Puro e Hibrido) v todos los segmentos de clientes
{Personas, Pymes, Negocios v Empresa),

2. CIO_PURD, corresponde a un cliente promedio de pospageo de Movistar con un tipo
de plan de Contrato Puro, incluyendo todos los segmentos de clientes (Personas,

Pymes, Negocios y Empresal.

L

HIBRIDO, corresponde a un cliente promedio de pospago de Movistar con un tipo

de pian Hibrido, incluyendo todos ios segmentos de clientes {Personas, Pymes,

Negocios y Empresal.

4, PERSGHNAS, corresponde a un cliente premecﬁé de pospago de Maovistar del
segmeanio Persona, considerando los dos tipos de planes {Contrato Puro e Hibrido).

3. PYMIS, corresponde 2 un cliente promedio de pospago de Movistar del segmento

de Micro y Pequefias empresas, considerando los dos tipes de planes [Contrato Puro

e Hibridol.
6. NEGOCOS, corresponde a un cliente promedio de pospago de Movistar de

empresas de tamafio Medlano, considerando los dos tipos de planes {Contrato Puro

e Hibrido).
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7. HABILITACION, corresponde 2 aquellos planes en gue ¢l cliente trae su propio
2guipo,
8. PLAN CON EQUIPO, corresponde a planes en que el dliente solicita un equino nuevo

al inicic del contrato,

L

VIGENTE, identifica solamente 2 aguellos planes gue se comercializaban a Ia fecha

de noviembre del 2044,

Para los otros dos meses, debido & cambios en la manera que Movistar clasifica los
diferentes segmentos, se eliming la categoria PYMES que se reemplaza por MICRO,
AUTONOMO y PEQUENAS 2 y se renombran a las categorias NEGOUIOS como MEDIANAS,
s categoria de grandes empresas es exciulda del andlisis por considerarse que no es parte
dei mercado relevante en el gue paiticipan los OMV {ver & Informe para una discusion

detallada de este puntol.

Lo Preciy 25, BRAMETe ge cientas ¥ Cargos 08 DUI8sG

Ci detalle de los precios mayorisias para minutos de voz y para Megabytes para cada una
de las ofertas gue se utilizan aqui se presentan en la Table 1 v en la Tabls 2,

raspectivamente,

stms g ves, stvun oferis

2ol Cnstos mayn
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Tal como se menciond, se toma como OMYV eficiente a Virgin Mobila. Por elio, se ytiliza la
avolucion de clientes activos a 90 dias de este OMV como base para estimar la evolucidn de
ios clientes del OMV simulade. Los clientes activos a 90 dias se aproximan a pariir de iz
informacion de cllentes activos a 30 dias publicada por la SUBTEL, multiplicindolos por un
factor de correccion igua! = BB Fste factor surge de calcular el ratio promedio de clientes
de Virgin Mobile activos a 90 dias reportados por Movistar para el periodo enero 2013-
octubre 2014 v el de clientes activos a 30 dias reportado por SUBTEL para ef mismo periodo.
Dicha evolucitn, que se muestra en el Gréfico 1, tiene asociada una iasa de crecimiento
interanual (estimada mensualmente) gque muestra una caida importante dentro del primer
afio de operacion del OMV v que se ha estabilizado en torno al 30% de crecimiento para el
Whimo afic con informacién. Para los fines de las simulaciones, s& toma la evolucidn de

clientes activos a 90 dias para los primeros 54 meses, De esta informacién se desprende

que al final del afio 5 (Ao 4 en las planilias de flujo) el OMV tendria casi {ciientes. ,«7;@
A partir de alll se supone que los clientes actives a 80 dias del OMV crecen a un ritmo de

chentes en el décimo aho del

sclientas por afio hasta alcanzar el nivel de

flujo, suponiéndose estable a partlr de este afio. Este es un supuesto muy conservador
dadas las tasas de crecimiento observadas hasia septiembre de 20186, pero 3 a la vez

razonabie en el contexto de un mercado maduro como o es el de iz telefonia mévil en Chile,

)
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Etvalor de los cargos de acceso utilizados para tas diferentes simulaciones surge del degreto
tariferio vigente. Para la evaluacidn de la cuarta oferta sa considera para ol prirmer afio del
flujo un carge de acceso de 5156, que es el que correspande a primer afio del decreto
tarifario (vigente desde enero de 2014}). Para los afios subsiguientes {2015 al 2018} se
suponen valores iguales a los establecidos en e decreto, v para los posteriores se suponen

valores iguales s los del Ultimo affo determinado en el decreto. o
P

Para ls evaluacion de la séptima oferta se sigue una 0gice idéntica, pero dado gue ésta es

e enero de 2016 se considera un valor de cargo de acceso igual a $13,1, que es ¢l que

correspende al 2016 de acuerdo al decreto tarifario.
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Como se menciona en el Informe, el uso gue los clientes hagan de los serviclos es un
determinante fundamental del volumen de ingresos v de los costos del OMY
razonablemente eficlente. Debe destacarse que fa recarga que realiza un cliente de prepage
ie permite acceder 2 una multiplicidad de servicios (i.e., amadas off-net, lamadas on-net
numero frecuente, llamadas on-net ndmers no frecuente, SMS, MMS v trafico de datos).
Debide a esta naturaleza multiservicio de los planes contratados por los consumidores,
resulta complejo asignar un precio minorista 2 cade une de los servicios utilizados, més aun
cuando en algunos segmentos (sobre todo el pre-pago) el uso de voz v datos son obieto
frecuente de promociones y descuentos (2.4, “cargue un s’honm de dinerc vy hable eldoble”,
ete.). Esto implica que el “precio de caratula” de cada plen resulta poco informative acerca

del precio efectivamente pagadeo por los consumidores por cada servicio,

La manera de evitar definir pradios individuales por servicio es mediante la agregacion de
todos los ingresos, por un lado, v de los costos por otro. Para el primer ejercicio qua se
reaiiza basado en la informacion de los clientes de prepago de Movistar, se cuenta con la
informactdn de recargas promedio por usuario para el cliente promedic de prepago de
Movistar en noviembre de 2014 {al momento de la demandal; para ef diente promedio de
los planes vigentes en noviembre de 2014; ¥ para el cliente promedio de los tres principales

{ de i facturacién durante

planes de Movistar, que concentraban alrededor del |

noviembre de 2014,

Esta informacidn se presenta para !a cuarta oferta en base a los meses de noviemnbre de
2014 v julic de 2015 {Tabla 3 v Tabls 4 respectivamente) v para la sépthms oferis en base a

los meses de mavyo de 2016 v julic de 2015 (Tabla 5y Tabla 6 respectivamente).”

* Las cantidades de rmegebytes traficados que s2 reporian en jas tablas Tabla 3 v Tabla 4 han sido ajustades

nor los factores " B oara los meses de noviembre de 2014 vy julic de 2015, Estos factores
corresponden al porcentale del trifico de datos total que era facturado s los clientes de Movistar {datos
informados por la empresa). L diferencia enire et tréfico facturado v el efective oourriz por la imposibifidad
técnice de cortar efectivamente e tréfice de duios 2 algunos clientas cuendoe et trafico comprado se agotaba.
En términos del andlisis realizado, este problems para corfar ef wrafiso de datos implice qus los flujos

o
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monetarios observados subastimen los que podrian ser sin este probfems. Eii por cuanto, o5 de esperarse,

s sa hublese podido cortar el trifico a todos los clientes, al menos una fraccion de ellos habrian realizado una o
. e e

gi gue serfa mas balo gue 5:;.?{

recargs. En el caso del afio 2016, Iz emprasa reportd gue este Tactor fue de
el gei 2015 debido al menos en parte 2 unz deoisidn comercial de no cobrar todos los megabvies traficados v

ofrecer, por efempic, “redes soclales gratis”. Claramente esta decisidn comercialt es de una paturaleza distints }4{/;:,/
= la imposibilidad ¥onica v es seguramente promocionads attivamentie por la empresz v considerada por los "
clientes e sus decisianes, v por io tanto no corresponde aiustar 2 1a bajs el porcentaje de tréfico facturado.

Ante Iz imposibiiided de discriminar qué Fraccidn del trafice no es facturade debido a razones tecnicss © A

razones comarciales, se toma el supuesto conservador de que tods la subfaciuragidn se debe a dedisiones

comerciales, ¥ por io tanto el factor de sjuste ef iguai
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Se considerd un precio de venta de cada SIM card de SERB sin VA, igual al costo informade
por Movistar, el que es multiplicado psara cade afio por la cantidad de nuevos clientes
[suponiendo implicitamente un churn igual a cero).” Puesto que se supone un precio de

venta igual al costo la incidencia neta de este ftem en los resultados es nula.

"B “churr” es la tasa que mide Ia tasa de rofacidn de clientes del stack de clientes en un momento

determinacs.

i3
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Para los OMV, mids alla de gue se focalicen en contrato o prepago, existe una serie de costos

2.5 Lostoes inloiales de oo

en 1os que deben incurrir al comienzo de sus actividades;

1. Elprimero de ellos es el de la configuracién {setup} que debe rezlizar el OMR para
habilitar 2 plataforma del OMV para que funcione en forma integrada con fa red del
OMR {i.e., se provisionen los servicios a los clientes de! OMYV, se reconorean os
ndmeraos telefénicos, se registre e wifico, ete.). Este costo debe ser incurrido por

. DBobe ser cublerto

todos los DMV y asciende, segin datos de Movistar, 3 UF
al comienzo de las operaciones y es un costo Gnico que se paga sélo esa vez.

2. Ademds, existe un costo Unico v de una sola vez que e5 el que debe incurrir cualquier
OMV que guiera prestar servicios en el mercado mévil v que corresponden a ia
contratacion de las plataformas de servicios necesarias para operar e negacic
(Mobite Virtual Network Epabler —MVNE-), tales como sistemas comerciales,

administrativos, facturacidn, recargas, manejos de red, etc. Estos servicios son

ofrecidos por Movister a un precic de UF
3. Finalmente, existe un costo gue debe pagar el OMVY gue opara en el segmento de

prepago a los gestores de recarga {l.e,, para que se acrediten las recargas que realiza

cada usuario). Este costo, gue tambidn es Unico v de una sola vez, es de U
segun informacion de Movistar, Existen tres grandes empresas que prestan esie
servicio con costos similares. Se supone gue of OMY razonzblemente eficiente
contrata con una de ellas durante el primer afio y que duranie el segundo afio vy

iuego de obtener una escala mavor, contrata 2 los dos restantes.

tos fHos recury

.63 Arvienes O
Se supone gue un OMY razonablemente eficiente arrienda para instalar sus oficinas una

superficie de 450 metros cuadrados v gue pags un arriendo mensual de UF 0,67 por metro



Edited by Foxit Reader T
i Copyright(C) by Foxit Sofiware Company, 24
Version Publica For Evaluation Only, :

cyadrado.® A noviembre de 2014 esto implicabz un arriendo mensual de §
aproximadamente. De acuerde @ informacién provista por Movistar esta informacion
aproxima los metros cuadrados de oficine que tendria Virgin. En cualguier caso, su
importancia relativa en el costo total es cercana ai B4, por lo que los resuitados no son gy

sensibles 2 los valores utilizados.

Saldarios

De acuerdo 2 informacion provista por Movistar {en base a conversaciones con Virging, 1

plants total de personal de Virgin serfe de ajrededor de Bl salaric promedic

{costo bruto) de estas 59 personas serfa de zlrededor de S mensuales, a

noviembre de 2014,

Este valor es superior al que se reconoce como costo salarial bruto promedic en e} reciente
estudio tarifario de la telefonfa mévil. Esto hace que el nivel salarial utilizado sea
“conservador’, en el sentido de que implicarla mayores costos para el OMV

razonablemente eficiente v repercutiria negativamente en los tests realizados.

"o CR ST
waTad Pud

icidag

En sus dos primeros afios de operaciones Virgin Moblle realizé importantes gasios en
puidicidad v szguramente &stos han sido un facior émgﬁortan'ze del crecimienio de su
numere de clientes. A los fines de Iz reslizacion de los tests se supondra que el gaste en
publicidad de los dos primeros afios {(afios cero v uno del flujo} es el chservado de Virgin
Mobile en 2012 y 2013 (utilizados en el informe), actualizados segtn e valor de la UF 2
noviernbre de 2014, Para el afio 2 del flujo se toma &l velor de informade de zasto en

pubiicidad de Virgin para e afio 2015 gue fue d nformado por Movistar,

expresato en valeres de noviembre de 2014). Para los afios subsiguientes se supone gue

este aliimo valor se meantiene.

" Tomada de “Estudio para la fijacidn de fas tarifas de los servicios afectes a fiocion torifaria prestados por o

concesionaris telefonico moviles chile $.4.7

fonh
L1
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2.7 Loston vy

& por iacturacidn o por ny

Existe una serie de costos vinculados al consumo de los clientes o af nlimers de clientes aue
el OMV debe enfrentar. Dichos costos estén determinados en parte por la operacién normal

de un OMY v algunos ciros pueden rasponder a cuestiones especificas de cada uno de elios.

En primer lugar vy para el segmento de prepago, se considera ef costo de los servicios de

recarga contratados por los OMV necesarios para que sus clientes compren servicios. Segiin

informacion entregada por Movistar, Virgin pagaria una comisién det U6 pOr ias recargas
reaiizadas a través de tercercs. Al promediarse este valor con el costo (marginal) nulo que
tienen ias recargas realizadas a través de la pagina web, el costo promedio de recarga serfa
del @6, Este valor se supone constante para todo el periodo, lo gue &5 un supuests

conservador puesto que, es de esperarsg, 1as recargas on-line debieran ir ganando

imporiancia en sl futureo.

ansmisidn

En segundo lugar, debe considerarse el costo asociade a ia contratacion de servicios
necesaria para que el OMV provisione los servicios méviles gue presta a sus clientes. Esto

puede ser provisto por el proveedor ¢ puede ser contratado externamente.

Ei costo mensual por cada cliente activo con tréfico en diche mes del servicio provisto por
Movistar es de USD @l por clientes con tréfico durante el mes. Por o tanto, no debe
multiplicarse por el total de clientes considerado en iz base {qua son clientes activos en ios
uftimos S0 dias) ya gue ello Havarla a sobreestimar los costos. Pars el periodo en gue se
tigne informacién tanto de clientes activos en los ltimos 20 dias como de clientes aciivos
en los Ultimos 90 dias {enerc 2013 3 lunio 2004) el ratio entre ambos tipos de clientes fue

6. Este ajuste es capturadeo en of flujo considerando, en definitiva, un

en promedic §
[oor cliente considerado en la base de datos, Virgin

costo por este concepto de US
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poses su propia plataforma {y se desconoce qué costos poses). Sin embargo, &l precic d
Movistar puede ser considerado comp un “precic de mercado”.

Para el caso de cliendes de pospagn, Movistar cobra un valar de USD
g

ciiente activo,

273 K

En tercer fugar v esto es particular de Virgin, existe un royalty que Virgin Chile debe pagar a
Virgin Mobile internacionsl. En el caso de Virgin {de acuerdo 2 informacién provists por
Mavistar] el royaity es-% de los ingresos por recarga {sin IVA} St bien esto es especifico
de Virgin puede pensarse que existe un valor en esta marca v que por esta razén ofros
costos {por ejemplo, publicidad) pueden ser menores que en el caso de no tener esta marcs
internacional. En &f anélisis se incluye este costo v se lo supone constanta (en porcentaje)

para todo el perfodo,

S

Farie
Fl costo de ia tarieta SIM {costo igual para clientes de pre-pago y contrato} asciende, segin

informacion de Movistar 2 S sin IVA.

alos

En el caso del mercado de pospago los OMR 2 menude subsidian fos equipos méviles como
una forma de fidelizar 2 sus clientes. Usualimente, los contratos incorporan un terminal a
un precio menor al de mercado con ia condicidn de que el cliente permanezes al menos 18
meses con dicho pian. Un OMV razonablemente eficiente podria querer incorparar dicho

subsidio para poder competir con fos OMR.

mensual, valor gue surge del Informe,

£l subsidio por egquipo se estimd en
actualizado a noviembre de 2014. Este valor debe aplicarse & todos los clientes,

exceptuando a los gue son "habilitacidn”, debido a que ellos son duefins de sus equipos y

no reciben subsidio alguno.

i7




C‘-

Edited by Foxit Readsr AT

Version Publica Copyright{C}) by Foxit Software Company, 2465-2008 %;\
For Evaluation Only. s NOTARD

Ve T S

£

Otros potenciales costos variables por dliente como la comisiones por aktas v el cosio de
tencion de fos clientes han sido omitidos {en fas lheas de costos variables) puss en la

némina salarial se han incluido los salarios def personal de venias v del call center,

Para el caso del segmento de contrato y ante la ausencia de datos pars Virgin, |a comisién

que es el monte promedio pagado por Movistar

por altas se considerd igual a S
durante noviembre de 2014 por este concepto. Para calcular el costo mensual de esta
comision se multiplica el valor de Iz misma por ef churn del segmente de post-pago, gue,

% mensust en base 2 noviembre de

de acuerdo a informacién de Movistar, seria dgj

2014,

En los tests realizados se supone que e DMV razonablemente eficiente entrs al mercade
para quedarse indefinidamente. Esto es lo mismo que decir gue los fujos descontados de
ingresos y gastos son infinitos. La alternativa a este supuesto seria que la empresa se queda
un cierto numero de afios (por ejemplo, 20) v luego decide vender sus actividades. £l precio
de vents de esta empresa seria, razonablemente, of flujo descontado 2l afio 20 de los
ingresas v costos futuros, Este hace que ambas alternativas sean equivalenies.” Dado que
el nimero de dientes se estabiliza & partir del afio 10 del flujo v los voltmenes de tréfico

acumulados han flevado los precios mayoristas al minimo, tanio las variabies de costos

come de ingresos son constantes a partir de este afio.
El otro supuesto relevante para descontar los flujos de ingrasos v gastos tiene que ver con
la tesa de descuento (Le., el costo del capital). Para determinar este tasa se toma s fliada

oor SUBTEL en el Gltimo proceso de filacién de cargos de acceso moviles, igual af 9,2% real.

" La tercera alternative es que luego del afio 20 fa empresa razonablemente eficiente dierre sus actividades ¥

no recupera nada de sus inversiones. E3te supuesto es claramente no realisiz.,

5, ¥
@t b Dires cosion N %y
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5 {omenitarios de Besuliados

]

Este informe actusliza los resultados del informe anterior “El Competidor Eficiente en el
Mercado de los Operadores Maviles Virtuales (OMV)” que evaluaba la viabilidad econdmica
de un OMV “razonsblemente eficiente” gue enfrenta como costo los precios mayoristas del
OMR Movistar y tiene como "techo™ los precios & consumidores finales ofrecidos también

por Movistar,

Sa realizan evaluaciones de la cuarta v ia séptima ofertas mayoristas de Movistar utilizando
infermacion de noviembre de 2014, julioc de 2015 v mayo de 2016. Los resultados muestran
con claridad gue un OMY razonablemente eficiente —concepto gue se hace operativo
utifizando informacién de costos de Virgin Mobile v de tréfico v recargas de Movistar- gue
se centra en el segmento de prepagos es perfectamente viable, obteniendo flujos con un
valor actual neto positivo tanto si se considera la cuarta oferta (evaluada con informacion
de traticos y racarga de noviembre de 2014 v julio de 2015) como si se considera la séptima

oferta {evaluada con informacidn de tréficos y recarga de mayo de 2016 v julio de 20151

La evaluacidn de los planes de pospago se reatiza considerands la contribucidn v costos
adicionales gue representarfa un cliente extra de este segmento. Bl supuesto subvyacente es
que el OMY razonablemente eficiente tiene su base de clientes en ] prepago v puede
eventualments extender su base de clientes en el segmento de pospago. Los resuitados
mugstran que un ciente promedic (categoriz TODOS) siem';)z'e reprasenta une contribucion
posifiva para el OMV. En algunos segmentos, sin embargo, dependiende de ia oferta
evaluada v el mes considerade, las contribuciones de cllentes marginales son levemante
negativas. Esto es cierto en particular para el segmento de planes “Fibridos”, resultade que

se ghservaba también en el Informe de octubre de 2614,

Los resultados de este reporte corresponden a un periodo en ef gue el precio promedio de

caratula de los planes ofrecidos sufrid un descenso relevante producto de iz consclidacion
de WOM, Tal fue el camblo producide, gue la participacion de mercadeo de esta empress

aurrentd 7.6 veces enfre enerc de 2015 v diclembre de 2016, Hegande al 6.7% del mercado

[
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precics minoristas los resultados que obiendria un OMY razonablemente eficiente sean

positivos es indicativo de que las ofertas mavoristas de Movistar han evolucionado de

manera acorde y consistente con lo requerido por fa Corte Suprema en su fallo.
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