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Prologo

Prologo

Este informe forma parte de una serie de revisiones periddicas de sectores regulados en Esparfia
que el Centro Sector Publico — Sector Privado del IESE planea publicar para contribuir al deba-
te actual entre profesionales, reguladores y académicos. Un primer informe examind los sectores
del gas y la electricidad.

El objetivo de este informe es ofrecer una perspectiva sobre el estado actual de la regulacién y
de la competencia en los mercados espanioles de telecomunicaciones enmarcada en el andlisis de
economia industrial, regulacion y politica de defensa de la competencia, y analizar algunos de los
desarrollos mds recientes que han ocurrido en el sector.

El informe ha sido elaborado por Angel Lopez del Centro Sector Piblico — Sector Privado del
IESE, en colaboracién con Sandra Jodar-Rosell*. Sandra ha contribuido principalmente en el
analisis de los servicios audiovisuales y las caracteristicas técnicas y economicas de las redes de
acceso de nueva generacion contenido en las secciones 1.4 y 4.1, y en la discusion sobre la nece-
sidad de nuevas definiciones de mercado contenido en la sub-seccion 2.3.3. Las ideas expresadas
en el informe reflejan exclusivamente las opiniones de los autores, y no de las instituciones a las
cuales pertenecen.

Giulio Federico, Jordi Gual y Flavia Rolddn han aportado valiosas sugerencias y comentarios
para la mejora de este informe. Mireia Raluy proporcion6 una excelente colaboracion durante
la investigacion. Salvador Estapé, Veronica de Quixano, Barbara Mas-Baga, Jordi Ollé, Jorge
Paz e Ifiaki Villanueva colaboraron en la elaboracién y proceso de la informaciéon durante dife-
rentes etapas de la investigacion.

Xavier Vives

Director Académico

Centro Sector Publico — Sector Privado
IESE Business School

*: Sandra Jodar-Rosell es Doctora en Economia por la Toulouse School of Economics y en la actualidad trabaja en el Area de Estudios
y Anilisis Econémico de “la Caixa”.
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Centro Sector Publico - Sector Privado

El Centro Sector Publico - Sector Privado nace en octubre de 2001. Su misién es fomentar la in-
vestigacion en el ambito de las relaciones entre el sector privado y las Administraciones ptblicas.
Los objetivos principales del centro son realizar investigacion de la mas alta calidad cientifica en
la interseccion del sector privado y publico, consolidar un grupo de excelencia investigadora inter-
nacional en el dmbito de actuacion del Centro con masa critica suficiente, divulgar los estudios
cientificos en los medios empresariales y Administraciones con voluntad de impacto en la forma-
cién de las politicas publicas en Catalufa, Espafa, Europa y Latinoamérica, servir de foro de in-
tercambio entre investigadores, profesionales, empresarios y administradores publicos, y contri-
buir a la formacion empresarial de alto nivel en el drea de Sector Publico-Sector Privado.

http://www.iese.edu/sp-sp/
Los patronos del Centro son: Accenture, Ajuntament de Barcelona, Caixa Manresa, Cambra de
Comerg de Barcelona, Departament d’Economia i Finances y Departament d’Innovacid, Univer-

sitats i Empresa de la Generalitat de Catalunya, Diputacié de Barcelona, Endesa, Fundacié Ag-
bar, Garrigues, Mediapro, Microsoft, sanofi-aventis, y VidaCaixa.

Con la colaboracion de

AT Generalitat de Catalunya
Departament d’Economia
N i Finances

IT  Informes del Centro Sector Piblico - Sector Privado



Resumen ejecutivo

Resumen Ejecutivo

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

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

Un mercado emergente en el sector espafiol de las telecomunicaciones es el de la television de
pago. Aunque todavia es pequefio en comparacion con el resto, este mercado ha experimentado
un crecimiento significativo durante el tltimo afio, logrando un crecimiento interanual de mds de
600.000 abonados en el tercer trimestre de 2008 (en septiembre de dicho afio un 25% de los
hogares tenian suscrito algun sistema de television de pago).

El sector espafiol de las telecomunicaciones se caracteriza por la presencia de un operador his-
torico que mantiene su posicion de operador con peso significativo en telefonia fija e Internet, y
ejerce un claro liderazgo en telefonia moévil (a través de su filial Movistar). De hecho, Telefénica
produce el 80% de los ingresos minoristas totales generados en telefonia fija, el 50% de los ge-
nerados en telefonia mévil y mds del 60% de los generados en Internet.

La telefonia movil representa méds del 50% de los ingresos minoristas totales producidos por
los cuatro mercados en conjunto. El segundo y tercer mercado con mayor peso son respectiva-
mente telefonia fija e Internet. Tan sélo la telefonia movil del incumbente espafiol produce
mayores ingresos minoristas que los obtenidos por cualquiera de sus rivales en los cuatro mer-
cados a la vez. El segundo operador de telecomunicaciones en términos de ingresos minoristas
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es Vodafone (cuya actividad principal es la telefonia moévil), obteniendo 1,7 veces mds ingresos
minoristas que Orange y 4 veces mds que Ono (aun cuando estos dos operadores estdn presen-
tes en los mercados de telefonia fija y movil, Internet y TV de pago).

Este informe estudia la evolucion del sector espafiol de las telecomunicaciones y compara su situa-
cién actual con la de otros paises europeos. También realiza un andlisis econémico, revisando las
principales cuestiones de competencia y regulacion. Para ello describe las caracteristicas técnicas y
econOmicas mds importantes del sector de las telecomunicaciones, y las estrategias de entrada en el
mismo. El objetivo final es proporcionar un analisis del estado actual de la regulacion y competencia
en los mercados relevantes, y clarificar aquellas dreas en las que se necesitan progresos adicionales.

Resultados principales por mercados

Mercado de telefonia fija

Evolucion del mercado. La telefonia fija pierde peso en el sector debido a la progresiva sustitucion de
servicios entre telefonia maévil y fija, y a la aparicion de servicios de voz a través de Internet. No obs-
tante, este sector todavia es el segundo en importancia en términos de ingresos minoristas generados.

Evolucion ingresos minoristas (millones €) Evolucion minutos (miles de millones)
9.000 - 78
8.500 | 76
8.000 | 74
72
7.500 |
70
.000 |
7 68
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Fuente: Informes Anuales CMT.

Concentracion de mercado. La concentracion en este mercado es elevada: el indice de Herfin-
dahl-Hirschman (HHI) en términos de nimero de lineas es superior a los 6400 puntos, muy
por encima de los 1800 puntos que se consideran indicativos de un mercado altamente con-
centrado. La base de consumidores de Telefonica representa a cerca del 80% del mercado (el
76% del segmento residencial y el 86% del segmento negocios), mientras que la base de con-
sumidores de su principal competidor, Ono, tan sé6lo llega al 10% del mercado.
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Resumen ejecutivo

La concentraciéon también es alta en muchos otros paises europeos, pero todavia es mayor en
Espana. Por ejemplo, en 2008 el HHI en llamadas nacionales superaba los 6000 puntos en Es-
pafia, por encima del encontrado en Alemania (2.691), Francia (3.707), Reino Unido (3.803),
Italia (4.382) y Holanda (4.645). Por otra parte, la cuota de mercado por ingresos minoristas de
Telefénica es sensiblemente superior a la de los incumbentes de Francia, Holanda, Irlanda y
Portugal, y muy superior a la de los incumbentes de Alemania, Austria, Reino Unido y Suecia.

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

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

Evolucion ingresos medios por minuto(céntimos de €)

7 25
6
20 .\’/—]\.\.—\.
5
4 15
3 10
2
5
1
(o] T T T T T | [e] T T T T T 1
2003 2004 2005 2006 2007 2008 2003 2004 2005 2006 2007 2008
Local Internet -9-Provincial Inteligencia de red - Internacional
Local voz -A|nterprovincial -B- A mavil

Fuente: Informes Anuales CMT.

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

De hecho, en 2007 Telef6nica aumentd las tarifas nacionales y la cuota de abono, ésta dltima en
el mdximo permitido por la CMT (un 2%). Ademas, Telefonica ha conseguido aumentar desde
el segundo trimestre de 2006 (tras la eliminacion del price cap) al tercer trimestre de 2008 su
cuota de mercado por ingresos en las llamadas provinciales en un 5% vy en las llamadas inter-
provinciales en un 8%, alcanzando en ambos casos una cuota cercana al 85%.

En términos agregados, para un ligero descenso de la cuota de mercado por ntimero de clientes
(sostenida alrededor del 70-71% en 2007), Telefonica ha sido capaz de aumentar su cuota de
mercado en términos de ingresos hasta comienzos de 2008 (los tltimos datos publicados indican
un ligero descenso de la misma durante el segundo y tercer trimestre de 2008). Un analisis mas
especifico nos revela que Telefonica ha perdido mas peso (cuota de mercado por clientes o lineas)
en el segmento residencial que en el de negocios.

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

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

Regulacion. Los precios minoristas de los servicios de telefonia fija de Telefénica han estado
regulados bajo un mecanismo de price cap hasta febrero de 2006, fecha en la que fue eliminado
por la CMT. No obstante, el precio de la cuota de conexion y la cuota de abono siguen estando
regulados bajo un mecanismo IPC-X (que fija los precios con caracter de precios maximos), y
no se permite la discriminacion de precios geografica. Ademds, Telefénica debe anunciar a la
CMT los nuevos precios y condiciones aplicables a sus servicios telefoénicos desde una ubicacion
fija con 21 dias de antelacion a su comercializacion efectiva.
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Resumen ejecutivo

Tarifas reguladas para Telefonica de Esparia (no incluye IVA)

2001 2002 2003 2004 2005 2006 2007 2008
Cuota de 95€ 59,5€ 59,5€ 59,5€ 59,5€ 59,5€
conexién
- - - - AIPC AIPC
Cuotadeabono | 6 o0 | 11 456 | 1262¢ | 13,17€ | 13.43€ 13,43€
mensual
Llamafias oV oV oV
metropolitanas
Llamadas
__ provinciales, V<50% | V<50% | V<50% | AIPC-4% | AIPC-3% | Libre Libre Libre
interprovinciales e
internacionales
Lvlamafia’s =oV =oV =oV
fijo-movil
Internet banda Autoriz. | Autoriz. | Autoriz. | Autoriz. | Autoriz. Libre Libre Libre
estrecha
I
. N\ .. O\
Precios relativos restringidos Price-cap

Mercado de telefonia movil

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

Evolucion ingresos minoristas Evolucion minutos Evolucion ingresos medios
(millones €) (miles de millones) (céntimos € por minuto)
16.000 8o 35
15.000
14.000 e 30
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40

9.000
8.000 30 15
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Fuente: Informes Anuales CMT.
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Penetracion y tipos de contrato. La tasa de penetracion de telefonia mévil en Espana alcanzé el
114% en octubre de 2008, que supone un incremento cercano al 7% con respecto al afio ante-
rior. Esta tasa de penetracion no es muy diferente a la de muchos otros paises europeos. No
obstante, estos datos deben tomarse con cierta cautela, ya que no existe un criterio unanime a
la hora de definir qué es un usuario activo (unos operadores consideran sélo a los usuarios que
han recibido una Illamada o enviado un SMS en los tdltimos 6 6 9 meses, mientras que otros
consideran sélo los dltimos 3 meses).

Una posible razén que también puede explicar las altas tasas de penetracion en telefonia movil
es que los usuarios sean a la misma vez clientes de varias redes con objeto de beneficiarse de los
menores precios on-net. A través de los contratos prepago no se pagan cuotas fijas, por lo que
puede resultar rentable disponer de este tipo de tarjetas con el fin de hacer y recibir siempre
llamadas on-net. En Espafia el 39% de los usuarios son prepago, mas que en Francia (34%),
aunque menos que en Alemania (57%), Holanda (58%), Reino Unido (63%) e Italia (88%).
Precisamente, en estos paises la tasa de penetracion de telefonia moévil es superior a la encontra-
da en Espafia (en concreto, en Italia se alcanza el 151%).

Concentracion. La cuota de mercado por usuarios de Movistar (filial movil de Telefonica) era
del 45% en octubre de 2008, mientras que la de su principal competidor, Vodafone, era del 31%.
La cuota de mercado del incumbente espafiol es mds alta que la del incumbente de otros muchos
paises europeos como por ejemplo Reino Unido (25%), Portugal (34%), Alemania (35%), Ho-
landa (37%) e Italia (38%).

Competencia. Los tres principales operadores del mercado son Movistar, Orange y Vodafone.
Yoigo es el cuarto operador con licencia de red propia, pero el inicio de su actividad comercial
es relativamente reciente (en diciembre de 2006).

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

La reciente aparicion de los operadores moviles virtuales (OMVs) en Espafia ha sido impulsada
por las directrices de la Comisién Europea (CE) de marzo de 2002 y la posterior actuacion de la
CMT, que tras la finalizacion de los analisis de mercados en 20035, identifico, en febrero de 2006,
a Movistar, Vodafone y Orange como operadores con poder significativo en el mercado 15:
“Acceso y originacion de llamadas en las redes de telefonia movil”. La CMT impuso entonces a
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estos tres operadores la obligacion de: i) atender las solicitudes razonables de acceso a recursos
especificos de sus redes y a su utilizacion; y ii) ofrecer precios razonables por la prestacion de los
servicios de acceso.

En la actualidad la red de Orange da acceso a mds OMVs que la red de Vodafone, y la red de
este operador da mds accesos que la de Movistar, es decir, existe una relacion negativa entre la

cuota de mercado (que aproxima el trafico en red) y el niumero de acuerdos alcanzados con los
OMVs.

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

fidelidad).

Vodafone logré el mejor resultado en términos de captacién de clientes en 2007 (con casi un
millon de nuevas lineas), mientras que Orange, por el contrario, experiment6 el peor resul-
tado, perdiendo mds de 200.000 lineas. Movistar gané clientes ese afio (mas de 470.000
nuevas lineas) pero en términos relativos perdié peso paulatinamente durante 2006 y 2007.
Por el contrario, Vodafone aumenté progresivamente su cuota de mercado por lineas, lo-
grando a finales de 2007 mas del 30% del mercado. Los datos publicados por la CMT
apuntan para los tres primeros trimestres de 2008 una recuperacion de Movistar, el mante-
nimiento de la posicién de Vodafone (en términos de cuota de mercado por lineas), y dismi-
nuciones adicionales de la cuota de mercado de Orange. Una observacion interesante de la
ultima informacion publicada por la CMT (notas mensuales de mayo y junio de 2009) es
que sélo Yoigo y los OMVs ganan consumidores en términos absolutos, mientras que los
tres grandes experimentan pérdidas de diferente magnitud.

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

El informe discute detalladamente diferentes causas que pueden explicar esta evolucion
del mercado: la presion competitiva ejercida por Yoigo y los operadores moviles virtuales
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Cuotas de mercado por lineas e ingresos, IIIT de 2008
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Fuente: Notas Trimestrales CMT.

sobre la base de consumidores prepago (que perjudicaria principalmente a Orange), la
discriminacién 6ptima de precios (esto es, planes de precios mds cercanos a las necesida-
des de los consumidores) de Vodafone y Movistar, y la existencia de externalidades de red
que pueden ser explotadas por los operadores de mayor tamano. Al ser los precios on-net
inferiores a los precios off-net, cuantos mas consumidores se unen a una red, mayor es la
utilidad de los mismos. Las externalidades de red benefician por tanto a las redes mads
grandes, y en mayor proporcidén cuanto mayor es la diferencia entre los precios on-net y

off-net.

Precios. Existen diferentes metodologias que sirven para comparar los precios de telefonia movil
entre paises. El estudio de precios a través de las cestas de la Organizacion para la Cooperacion
y el Desarrollo Econémico (OCDE) revela, a grandes rasgos, que:

e En las cestas de bajo consumo, los precios de telefonia mévil en el mercado espafiol se en-
cuentran entre los mds altos de la muestra de paises considerada.

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

e Aunque el precio por minuto no es alto en Espafia, su combinacion con el precio por estable-

cimiento de llamada (s6lo los paises escandinavos hacen lo mismo y con menor precio por
minuto), eleva el coste de la llamada.
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En cuanto al ingreso medio por linea, la telefonia movil en Espafia presenta una tendencia de-
creciente y pronunciada para los contratos postpago, y una tendencia ligeramente creciente
aunque oscilante para los contratos prepago. Los ingresos medio por minuto de trafico para las
llamadas on-net y off-net han ido disminuyendo desde finales de 2006, los on-net en parte como
reaccion competitiva a la entrada de los operadores virtuales y Yoigo, y los off-net en parte por
los menores precios mayoristas de terminacion de llamada. Ambas tendencias se mantienen
durante 2008 segun los ultimos datos publicados.

Evolucion del ingreso medio (en euros) por linea y trimestre prepago y postpago*
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*: Eje izquierdo: ingreso medio postpago; Eje derecho: ingreso medio prepago
Fuente: Notas Trimestrales CMT.

Internet y telefonia mévil. Un mercado emergente en el sector espafnol de las telecomunicaciones
es el de la transmision de datos a través de la telefonia movil. En efecto, el uso de servicios de
datos en telefonia movil ha ido creciendo: en enero de 2009 existian mas de 1.100.000 tarjetas de
datos y un alto porcentaje de terminales moviles capacitados con funcionalidades UMTS (tecnolo-
gia usada por los moéviles de tercera generacion que permite una amplia serie de nuevos servicios
entre los que cabe mencionar capacidades multimedia y velocidad de acceso a Internet elevada).

Regulacion y precios de terminacion de llamada. Los precios de terminacion de llamada estan
regulados en Espafia (como en la mayoria de los paises europeos). Desde 2001 la CMT ha ido
regulando estos precios con cierta periodicidad anual. En 2006 la CMT decidi6 establecer ex
ante las reducciones que se aplicarian a los precios de terminacién de llamada cada semestre
durante un horizonte temporal de tres afos (glide path). El propésito es que los operadores
conozcan cudles serdn los precios de terminacién en un futuro cercano, generando asi certidum-
bre en el sector y facilitando la elaboracion de los planes de negocio.
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Una cuestion abierta en la regulacion de la terminacion es si existe el asi llamado efecto “water-
bed”. Este efecto consiste basicamente en que cualquier reducciéon de los precios de terminacion
de llamada, conlleva una reduccién de los precios off-net (ya que afecta al coste de este tipo de
llamadas) pero también un aumento de las cuotas de abono mensuales (y/o disminucién de pro-
mociones y subsidios a la adquisicién de terminales). Su existencia y efecto final sobre el bienes-
tar social son actualmente objeto de discusion. En Espafia se observa que para los contratos
prepago y postpago el ingreso medio off-net ha ido disminuyendo en el tiempo, a la vez que el
trifico off-net ha ido aumentando. Ademas, la cuota de alta y abono presentan una tendencia
claramente alcista desde comienzos de 2007. No obstante, el andlisis no puede completarse sin
estudiar la evolucién de los subsidios (a la adquisicion de teléfonos moéviles o consumo), para
los cuales no existe informacion disponible.

Evolucion ingreso medio off-net (cts. de euro/minuto) y trdfico medio off-net (minutos/linea/
trimestre) para contratos postpago*
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Fuente: Notas Trimestrales CMT.
Factores que podrian alterar la estructura competitiva en el futuro
Empresariales Regulatorios
Estructuras tarifarias Precios de terminacion de llamada
Coste de las redes 3G Espectro radioeléctrico
Acceso a contenidos Roaming
Acceso a los terminales OMVs
Apertura del acceso a contenidos
Apertura del acceso a terminales
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Evolucion cuota de alta y abono mensual (euros/linea) de telefonia movil postpago
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Fuente: Notas Trimestrales CMT.

Mercado de Internet de banda ancha

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

Las encuestas realizadas a los hogares son mds adecuadas para hacer comparaciones internacio-
nales. Estas revelan que, en comparacién con Europa, Espafia se encuentra en una posicion in-
termedia en relacion al uso de Internet de banda ancha por hogar, cerca de Francia y por delan-
te de Italia, aunque significativamente por detrds de un conjunto de paises claramente avanzados:
Bélgica, Finlandia, Holanda y Reino Unido.

El resultado en la penetracion no parece deberse a la calidad de las redes (véase punto si-
guiente), podria deberse a los precios relativamente altos tal como veremos a continuacion
pero también a las caracteristicas socio-demograficas y econémicas. La difusién de banda
ancha es el resultado de la interseccion entre la demanda y la oferta, siendo cada una funciéon
de la otra. La oferta depende de los costes, grado y tipo de competencia (por ejemplo exis-
tencia de redes alternativas como el cable), y demanda. Mientras que la demanda depende
de la disposicion a pagar de los consumidores y de la oferta. Por lo tanto, no so6lo el precio
afecta a la demanda, también las condiciones sociodemograficas o econdémicas de un pais la
afectan, variables relevantes son por ejemplo PIB y nimero de ordenadores por habitante.
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Porcentaje de hogares con banda ancha, 2005-2007
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Fuente: Eurostat, INE 2008.

Calidad de las redes. Una de las controversias mds importantes en los servicios minoristas de ban-
da ancha es la eficiencia de las lineas contratadas. Por ejemplo, estudios de 2008 revelan que en
Espaiia los operadores normalmente ofrecen tan s6lo cerca del 40% de la velocidad prometida en
las modalidades de “hasta” 20 Megas (las modalidades de 1 y 3 Mbps presentan sin embargo una
eficiencia superior al 80% en el caso del cable, y por encima del 70% en el caso DSL). Una de las
razones es la propia tecnologia (ADSL2+), que es muy sensible a la distancia entre el hogar y la
central local de telefonia. Sin embargo, la disparidad observada en los resultados de eficiencia de
los servicios de los diferentes operadores también sugiere que la capacidad de sus redes troncales
podria explicar en parte estos resultados.

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

La calidad de las redes en Espaifia estd especialmente en entredicho para las velocidades altas
pero no tanto para las velocidades medias o bajas. Y paises como Reino Unido y Finlandia
cuentan con una significativa proporcion de velocidades bajas y medias, a la par que altas tasas
de penetracion. Por lo que no parece que la calidad de las redes sea un factor determinante de
la tasa de penetracion de servicios de banda ancha.
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Eficiencia de las lineas ADSL y cable en Esparna, noviembre y diciembre de 2008
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Lineas fijas de banda ancha por velocidad, enero de 2009
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Fuente: Progress Report on the single European Electronic Communications Market 2008 (14th Report).

IESE-Universidad de Navarra

XV



Competencia y Regulacion en los Mercados Espanoles de las Telecomunicaciones

Precios. Las ofertas empaquetadas de voz y datos en el tramo de velocidad comprendida
entre 2 y 10Mbps representan mds del 72% de las lineas totales contratadas por los usuarios
espanoles. Para las ofertas comprendidas en este tramo de velocidad, el informe elaborado
por la CMT con datos a diciembre de 2008 revela que el precio de la mejor oferta en Espafia
es un 11,7% superior al precio medio de las mejores ofertas de los paises considerados en la
muestra. La situacion es todavia peor si se consideran tinicamente a los operadores historicos
de los paises miembros incluidos en la muestra de la CMT: el precio de la mejor oferta de
Telefonica es un 56% superior a la media de los precios de las mejores ofertas de sus homo-
logos europeos.

Mejores ofertas de operadores bistoricos, velocidad: 2— 9,99 Mbps (en euros -PPP), diciembre de 2008
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Fuente: “Comparativa internacional de ofertas comerciales de banda ancha en la Unién Europea a diciembre de 2008”7, CMT.

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

Concentracion. A finales de 2008 la cuota de mercado de los entrantes llegaba al 43,68%, un
10% inferior a la media de la UE15 y UE27; superior a la encontrada en Finlandia (35%)
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e Italia (38%), pero inferior a la de otros paises como Francia (50%), Alemania (54%), Suecia
(62%) y Reino Unido (74%). Es decir, la concentracion del mercado espafiol es superior a la de
sus homologos europeos.

Competencia. Desde el ano 2005 los competidores de Telefénica en su conjunto (cable +
DSL) han ido perdiendo cuota de mercado por nimero de lineas. Telefénica es el operador
lider en cuota de mercado por ingresos y lineas, Ono y Orange mantienen la segunda y ter-
cera posicion. En el transcurso de 2007 y parte de 2008, Telefénica aumentd ambas cuotas
de mercado (ingresos y lineas). De forma similar, los operadores Ya.com, Tele2 (Comunitel)
y R Cable aumentaron ligeramente sus cuotas de mercado en ingresos y lineas (excepto
Ya.com que perdid cuota en términos de lineas). Orange aument6 ligeramente su cuota en
ingresos, pero perdié peso en términos de lineas. Ono perdid cuota de mercado en términos
de ingresos y lineas. Telefonica disfruta de una aventajada posicién competitiva: en el tercer
trimestre de 2008 su cuota de mercado en ingresos (60%) era superior a su cuota de merca-
do en lineas en mds de un dos y medio por ciento. Esta mayor proporciéon de ingresos por
lineas refleja cierta capacidad de fijar precios altos sin perder cuota de mercado, lo que po-
dria deberse a, por ejemplo, la existencia de costes de cambio o lealtad a la marca, pero
también a otros factores como una mayor calidad del servicio prestado (incluyendo el servi-
cio de atencidn al cliente).

Cuotas de mercado por lineas e ingresos de los entrantes, IIIT de 2008
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Fuente: Notas Trimestrales CMT.
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Factores que podrian alterar la estructura competitiva en un futuro

Empresariales Regulatorios

Inversion en redes de acceso de nueva generacion de
entes publicos o empresas de servicios

Acceso a contenidos Premium Apertura del acceso a contenidos

Evolucion de las preferencias por ofertas empaquetadas

Mercado de los servicios audiovisuales de pago

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

A estas tecnologias ya implantadas podrd anadirse la difusion de servicios audiovisuales de pago
por television digital terrestre (TDT), cuya explotacion fue aprobada en agosto de 2009. Hasta
hace poco, la regulacion s6lo permitia la explotacion del espectro para la television en abierto.
Por ello, el apagén analdgico, fijado para abril de 2010, tendrd como consecuencia la multipli-
cacion de este tipo de canales y, por tanto, la intensificacion de la competencia en la television
de pago. Ademds, bajo la nueva regulacion serd posible una oferta de pago (a través de la TDT)
con bajos costes de adopcion, lo cual podria ayudar a estimular la demanda, aumentando inclu-
so el tamafo del mercado.

Tamano de mercado. El mercado espafiol de la television de pago es relativamente pequeiio,
tanto en términos de abonados como de ingresos. Segun datos de la CMT, en septiembre de 2008
un 25% del total de hogares tenia suscrito algtn sistema de television de pago. En términos de
penetracion, Espana se sittia casi a la cola de la Union Europea, solamente por delante de Grecia
y otros paises adheridos recientemente.

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

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

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

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

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

Los datos trimestrales publicados por la CMT permiten estimar un ingreso medio anual por cuotas
y pago por vision de 385 euros por abonado para 2008. En términos internacionales, podria de-
cirse que la television de pago en Espaiia es relativamente cara. En 2003, y teniendo en cuenta las
diferencias en poder de compra, el ingreso medio por abonado en el mercado espafiol sdlo era
inferior al encontrado en los mercados de Grecia y el Reino Unido. A falta de datos acerca de la
cantidad y calidad de los contenidos ofrecidos por la television de pago de cada pais, el precio de
este servicio en Espafia parece ser mds elevado que en paises como Italia, Portugal o Francia, cuyo
mix tecnoldgico para la transmision de television en abierto es muy parecido al nuestro.
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Concentracion y precios en la television de pago*
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*: El dato para 2008 incluye los abonados a la TV-mévil.
Fuente: Informes Anuales y Notas Trimestrales CMT.

Factores que podrian alterar la estructura competitiva en un futuro

Empresariales Regulatorios

Penetracion de la banda ancha Licencias de Television de pago para TDT

Capacidad / calidad de las tecnologias con
bajo coste de adopcion

Innovacién en servicios ofrecidos Apertura del acceso a contenidos

Papel operadores TV en abierto

Convergencia de mercados

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

La contratacion de la television de pago de forma empaquetada también es muy significativa en Espa-
fa: el 40% del mercado esta servido bajo esta modalidad. El hecho de que Sogecable, el proveedor de
television de pago via satélite, haya llegado a acuerdos con Telefénica y Orange para poder lanzar
ofertas “triple play” subraya la importancia de los empaquetamientos en la estrategia competitiva de
los proveedores de television de pago. No obstante y pese a que las ofertas empaquetadas parecen ser
relevantes tanto para el mercado de la banda ancha, como para el de voz fija y el de la television de
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pago, el empaquetamiento conjunto de estos tres servicios no esta todavia muy extendido. La combi-
nacion de servicios mas comun incluye sélo dos, que suelen ser la banda ancha vy la telefonia fija.

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

Competencia en infraestructuras

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

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

La idea es que a través de la competencia en servicios los operadores pueden comenzar a operar
rapidamente en el sector y hacer cuota de mercado y beneficios que les permitirian ir invirtiendo
progresivamente en infraestructuras. Este proceso se conoce como ‘escalera de la inversion’ y para
que tenga éxito requiere la tarea nada facil de regular 6ptimamente el sector teniendo en cuenta la
eficiencia estatica y dindmica. Por ejemplo, entre otras cosas, los precios de acceso deberian dar
incentivos a subir por la escalera (permitiendo mayores margenes de beneficio en los escalones mas
altos) pero deberian evitar también la existencia de estrechamiento de margenes en algin escalon de
la misma. El estrechamiento de margenes consiste en que el margen entre el precio minorista del
incumbente y el precio de acceso no es suficiente para cubrir los costes minoristas de proveer el
servicio (por lo que un entrante incurriria en pérdidas si quisiera suministrar servicios minoristas de
banda ancha). De hecho, como comentaremos mds adelante, la Comisién Europea encontrd la
existencia de estrechamiento de margenes en los servicios mayoristas nacionales y regionales del
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Hustracion: existencia de estrechamiento de mdrgenes

No existe Existe
estrechamiento extrechamiento
de margenes de margenes

mercado espaiiol desde septiembre de 2001 a diciembre de 2006. Una critica comun al proceso de
la escalera de la inversion es que peca de ser demasiado intervencionista, su éxito depende en gran
parte de las decisiones del regulador, quién bajo informacion asimétrica debe ejercer una regulacion
dindmica del sector. Una regulacion inadecuada podria desincentivar la inversion en tecnologia e
incluso perjudicar la competencia de tal forma que el incumbente saliese reforzado en el tiempo.

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

La escalera de la inversion en Espana*®
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*: Porcentaje sobre el total de lineas DSL de los entrantes.
Fuente: Informes Anuales y Notas Trimestrales CMT.
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Pero, por otro lado, no puede considerarse que el proceso haya sido un completo éxito: la pro-
porcion de bucles locales desagregados sobre el total de la planta de bucles del incumbente en
Espaiia tan solo era el 10,5% en 2008 (en cambio, en Italia se llegaba al 15%, en el Reino Uni-
do al 26% vy en Francia al 30%).

Evolucion bucles desagregados sobre total bucles de abonado del incumbente
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Fuente: bucles desagregados: Progress Reports European Commission; total bucles de abonado del incumbente: ECTA.

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

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

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

Competencia en infmestmctums y cuotas de mercado entrantes en Espana
50% -
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(Cable+Bucles) / lineas totales —4— Cuota de mercado entrantes DSL|
Cuota de mercado cablemédem —— Cuota de mercado entrantes

Fuente: Informes Anuales CMT.

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

paises europeos. Por el contrario, la cuota de mercado de Telefonica ha aumentado del 53%
en 2003 al 57% en 2008.

sPor qué los entrantes DSL no consiguen mayor cuota de mercado en Espaiia? El informe iden-
tifica y discute una serie de causas que pueden estar detrds del estado actual de la competencia
en los servicios minoristas de banda ancha, y mas especificamente de la evolucién de la cuota de
mercado de los entrantes. Sucintamente son:

I Tipo de acceso Bitstream: el acceso Bitstream regional en Espafia requiere la conexién a 109
puntos de acceso a la red de Telefonica, esto supone un alto nivel de inversion que exige un
examen de la topologia de la red en Espafia con objeto de reducir el nimero de puntos de
conexion.

II Regulacion de los precios de acceso y estrechamiento de margenes: en julio de 2003, la
empresa Wanadoo Espafa S.L. (ahora France Télécom Espana S.A., con marca comercial
Orange) denunci6 a Telefénica ante la CE, alegando que el margen entre los precios ma-
yoristas (que las filiales de Telefénica cobraban a sus competidores por el acceso de banda
ancha mayorista en Espafia) y los precios minoristas que Telefonica cobraba a los usuarios
finales no era suficiente para que los competidores de Telefonica pudieran competir en el
mercado minorista de banda ancha. En julio de 2007 la CE concluy6 que de septiembre
de 2001 a diciembre de 2006, el margen entre los precios minoristas de Telefonica y sus
precios para el acceso mayorista de banda ancha tanto a nivel nacional (reventa y Bits-
tream nacional) como a nivel regional (Bitstream regional) era insuficiente para cubrir los
costes que un operador tan eficiente como Telefonica tendria que soportar para ofrecer
servicios minoristas de banda ancha. El analisis de estrechamiento de mirgenes empleado
por la CE utiliz6 el planteamiento agregado en el mercado minorista, que consiste en es-
tudiar si el conjunto de productos de banda ancha estindar ofrecidos por Telefonica en el
mercado de masas para usuarios residenciales y no residenciales (empresas pequenas) es
replicable a través de cada uno de los siguientes productos de acceso: reventa, Bitstream
nacional y regional.

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

Esto es, durante el periodo investigado, la CMT s6lo regulaba los precios de acceso Bitstream
regional (ademas de los de acceso al bucle de abonado, pero estos no fueron incluidos en el ana-
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lisis de la CE al considerar ésta que el acceso al bucle no era un sustituto de los otros accesos
mayoristas por las altas inversiones que requiere). El acceso Bitstream regional representaba en el
2006 cerca del 30% de los precios considerados por el analisis de estrechamiento de margenes de
la CE. A diferencia del acceso mayorista a nivel nacional, la CMT comprobaba que las ofertas
minoristas de Telefonica pudieran ser replicadas por sus competidores a través del acceso mayo-
rista regional, cuyo precio regulaba a través del mecanismo retail minus (consistente en dejar un
margen suficiente entre el precio minorista y el precio de acceso). Sin embargo, mientras que el
analisis de la CMT concluia que no habia estrechamiento de margenes en el Bitstream regional,
el de la CE encontrd lo contrario. La razon reside en que auque la CMT utilizaba una metodolo-
gia similar a la de la CE, emple6 datos diferentes: la CMT trabajaba en un contexto prospectivo,
esto es, utilizaba las estimaciones hechas sobre las previsiones de mercado y de costes facilitadas
por Telefénica en 2001; la CE, por el contrario, trabajé fundamentalmente utilizando datos ex
post. Ademads, desde marzo de 2005 la CMT estimaba a la baja el coste mayorista de acceso
Bitstream regional al comenzar a calcularlo como una suma ponderada del precio del acceso re-
gional y el precio de acceso al bucle desagregado compartido. Esta nueva valoracion facilitdé que
ofertas mds competitivas de Telefonica pudieran salir al mercado.

La decision de la CE ha producido un desencuentro entre ella, Telefonica y la CMT. En Espafa
la CMT es responsable de la regulacion de los precios de acceso a la red de Telefonica. Si existie-
se un estrechamiento de margenes éste se deberia en parte a una inadecuada regulacion de estos
precios (ademds de a un comportamiento anticompetitivo de Telefénica). No obstante, la deci-
sién de la CE no culpa al regulador espanol, ya que la CE entiende que éste trabaja sobre la base
de previsiones de mercado y de costes, mientras que ella actia ex post, esto es, utilizando datos
histéricos sobre costes reales. En cualquier caso, la responsabilidad final recae sobre Telefonica
porque segin la CE esta empresa tenia que saber que las estimaciones de la CMT no se corres-
pondian con los costes reales, ademds de que podia haber evitado el estrechamiento de margenes
(porque los precios de acceso a nivel nacional no estaban regulados y los de nivel regional aunque
regulados eran con caricter de precios maximos — por lo que tenia libertad para bajarlos).

En 2006 la CMT disminuy6 los precios de acceso Bitstream regional mejorando asi los mar-
genes. Desde entonces estos precios han sido disminuidos en diferentes ocasiones.

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

Adicionalmente, la existencia de un estrechamiento de margenes podria haber llevado a los
operadores alternativos a subir demasiado rdpido por la escalera de la inversion (en busca de
margenes positivos en los escalones superiores), dejandolos sin la suficiente base de consumi-
dores para poder acceder directamente al hogar del consumidor o para competir efectivamen-
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te por cuota de mercado. Por ejemplo, en el siguiente grafico observamos como en el Reino
Unido (pais donde el cable tiene una presencia ligeramente superior a la que tiene en Espafia)
los operadores DSL han subido mds lentamente por la escalera de la inversion que en Espafia,
y ademds para mayores cuotas de mercado.

Escalera de la inversion y cuotas de mercado, Espana y Reino Unido
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Fuente: Progress Reports European Commission.

I

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

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

El test de la CMT es ademds bastante flexible puesto que depende del criterio establecido por
ella misma para determinar el margen destinado a costes operativos y beneficio y a costes
comerciales de marketing; también varia segtin el periodo medio de permanencia de los usua-
rios que se asuma.
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Especialmente relevante resulta el criterio adoptado por la CMT en marzo de 2005 para valo-
rar el coste mayorista, que es calculado como una suma ponderada del precio del acceso indi-
recto y el precio de acceso al bucle desagregado compartido. Esta nueva valoracion facilita que
ofertas mas competitivas de Telefonica puedan salir al mercado (cuestion que esta empresa
consideraba necesaria para poder competir con las ofertas empaquetadas de sus competidores).
En principio mds competencia beneficia a la sociedad, no obstante el nuevo criterio también
comprende el riesgo de que determinadas ofertas de Telefonica que son replicables con acceso
al bucle local desagregado (o en términos del nuevo coste mayorista), no lo sean a través del
acceso indirecto, por lo que en aquellas dreas menos densamente pobladas donde el acceso al
bucle local no es rentable existiria un cierre de mercado para los entrantes (que disfrutan de
menores economias de escala que el incumbente). Este hecho remarcaria la necesidad de valorar
la replicabilidad de las ofertas y/o fijar los precios mayoristas diferenciando geograficamente y
teniendo en cuenta la existencia de economias de escala en la red del incumbente.

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

IV Competencia en otras dimensiones, como por ejemplo en velocidad y servicio (de atencion)
al cliente.

Redes de nueva generacion

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

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

Estado del despliegue de redes de FTTH/B (hogares pasados a diciembre de 2008)
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o 250.000 500.000 750.000 1.000.000  1.250.000  1.500.000  1.750.000  2.000.000  4.000.000  4.500.000

Incumbentes ™ Municipalidades y emp. de servicios Op. Alternativos y de cable mOtros |

Fuente: FTTH European Panorama. December 2008, Idate para FT'TH Council Europe.

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

Regulacion. En mayo de 2007 la CMT inicié un proceso de consulta publica sobre las redes de
acceso de nueva generacion. En enero de 2008, y a través de Resolucion, publicé sus conclusio-
nes y estableci6 unas primeras medidas. Sin embargo, en mayo de ese mismo afio la CMT adop-
to unas serie de medidas cautelares por encontrarse Telefonica en disposicion de realizar ofertas
minoristas basadas en redes de nueva generacion; aunque en agosto eliminé alguna de las obli-
gaciones adoptadas por estas medidas cautelares.
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La siguiente tabla resume el nuevo marco regulador establecido por la CMT en enero de 2009.
Dos elementos claves son: Telefonica no tiene obligacion a desagregar su red de fibra dptica en el
caso de fibra hasta el hogar, pero si estd obligada a proporcionar acceso indirecto Bitstream (a
nivel nacional y precios orientados a coste) a aquellas modalidades con velocidades inferiores a 30
Mbps, esta obligacion desaparece para velocidades superiores. La CMT basa su decision en que
en la actualidad solamente existe un operador que presta el servicio mayorista de acceso indirecto
en todo el territorio y en las incertidumbres que hay sobre como afectara el despliegue de las redes
de fibra 6ptica a la competencia. Puesto que existen dudas sobre la demanda de ofertas superiores
a los 30 Mbps (la base de consumidores con conexiones superiores a los 10 Mbps es actualmente
inferior al 6% del total de consumidores), la CMT considera que imponer obligaciones de acceso
indirecto para estas velocidades podria desincentivar la inversion en infraestructuras.

Adicionalmente, en febrero de 2009 la CMT establecié que los operadores deberdn compartir
las redes de fibra 6ptica en el interior de los edificios. En concreto, el primer operador que des-
pliegue una red de fibra 6ptica en el interior de un edificio deberd compartir todos los elementos
de esa red con el resto de operadores que posteriormente quieran acceder a ese edificio para
ofrecer servicios con fibra hasta el hogar.

Desencuentros entra la CMT y la CE. Dos elementos clave de las medidas propuestas por la
CMT en 2008 para regular el acceso a las redes de nueva generacion fueron duramente critica-
das por la Comisién Europea: i) obligacion de suministrar acceso Bitstream solamente para las
modalidades con velocidades hasta 30 Mbps; ii) Diferenciacion geografica entre zonas competi-
tivas y no competitivas, permitiendo una regulaciéon mds laxa en las competitivas (que incluia la
posibilidad de no regular en absoluto el acceso — esto es, de “vacaciones regulatorias”).

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

Las preocupaciones de la CE llevaron a la CMT a revisar su regulacion a finales de 2008 de la
siguiente forma: la CMT renunciaba a dividir el territorio nacional en dos zonas (competitivas
y no competitivas), pero a cambio mantenia el criterio de la velocidad (esto es, Telefonica que-
daria obligada a dar acceso indirecto a nivel nacional unicamente a las modalidades con veloci-
dades hasta los 30 Mbps). Esta nueva regulacion quedé establecida en la Resoluciéon de enero
de 2009 de la CMT por la que se fijo el nuevo marco regulador del acceso a las redes de nueva
generacion.
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Resumen de la regulacion vigente de la CMT sobre el acceso a las redes de nueva generacion,
enero y febrero de 2009

Caso Medidas aprobadas CMT

Obligacion de acceso al subbucle a precios orientados
a coste segun la oferta de acceso al bucle de abonado vigente

Red hibrida de cobre

y fibra (FTTx) Obligacién de proporcionar acceso Bitstream a nivel nacional, a precios

orientados a costes e incluyendo prima de riesgo, para modalidades con
velocidades hasta 30Mbps

No existe obligacion de desagregar los bucles de fibra

Fibra hasta el hogar Obligacién de proporcionar acceso Bitstream a nivel nacional, a precios
orientados a costes e incluyendo prima de riesgo, para modalidades con
velocidades hasta 30Mbps

Obligaciones de transparencia y no discriminacion

Acceso a la infraestructura

o Obligacion de atender las peticiones razonables de compartir con sus
de obra civil

competidores a unos precios orientados a costes. En caso de una imposibilidad
técnica, proporcionar alternativas como el alquiler de fibra oscura

Edificios nuevos: actualizacion normativa TICs que asegure espacio en las

Acceso a las infraestructuras de canalizaciones para despliegue de fibra éptica (competencia del gobierno)
canalizacién final 0 acometida en
las propias viviendas Edificios antiguos: todos los operadores estan obligados

a compartir sus infraestructuras

Cuestiones abiertas

Hay una serie de cuestiones que no son tratadas en este informe pero que son relevantes para el desa-
rrollo futuro del sector. Entre estas cuestiones, que son actualmente objeto de debate entre profesiona-
les, académicos y reguladores, se incluyen: i) el nivel 6ptimo del precio de terminacion de llamada (in-
cluido el precio de terminacion de llamada de los operadores moéviles virtuales); ii) la regulacion de las
tarifas roaming internacionales; iii) la interconexién IP; iv) la aplicacion correcta del test de estrecha-
miento de margenes en un contexto de ofertas empaquetadas y convergencia en el sector; v) la conver-
gencia entre telefonia movil y fija; vi) el impacto de la telefonia IP; vii) la neutralidad de red; viii) la li-
beralizacién y comercializacion del espectro; y ix) las ayudas estatales al despliegue de redes.

Recomendaciones practicas
El contexto. En la actualidad, el sector se aproxima a una transicion importante que viene mo-
tivada fundamentalmente por dos factores: convergencia (que trae consigo empresas multipro-

ducto) y redes de nueva generacion (que traen consigo nuevos servicios). Ambos factores cam-
biardn el modo de hacer negocios y con ello las definiciones de mercado.
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La forma en la que la regulacion debe responder a estos nuevos desafios dependera del contexto
en el que se encuentre el sector. En efecto, la liberalizacion del mercado de las telecomunicacio-
nes pudo tomar diferentes caminos. El mayoritariamente escogido en Europa ha sido permitir al
incumbente competir en el mercado minorista y en todo el territorio nacional pero incentivando
a los entrantes a desplegar progresivamente sus redes (conectindose a la del incumbente alli
donde lo necesiten). Este proceso es conocido como la escalera de la inversion y en la actualidad
continua siendo el modelo escogido por el marco regulatorio europeo.

Los resultados no han sido los mismos en los diferentes paises, y aunque no sabriamos que hu-
biera pasado bajo los otros modelos regulatorios posibles, no faltan voces criticas con la solu-
cioén implementada en Europa y que aboguen por la separacion funcional.

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

Por ello, en las recomendaciones que siguen partimos de la base de que el regulador espafiol en
consonancia con Europa pretenderd incentivar la competencia en infraestructuras a través del
mencionado proceso de la escalera de la inversion. El principio de la escalera de la inversion
sigue siendo valido en el contexto de las nuevas redes. Si bien el resultado podria ser una esca-
lera mds sofisticada a la inicialmente planteada, con cambios en los escalones y una dindmica
diferente. En esta dindmica los operadores se plantearian la posibilidad de retroceder, hacia el
escalon de acceso Bitstream (por la menor importancia del bucle local) o avanzar, con el desplie-
gue de un tramo de fibra 6ptica (por ejemplo hasta el nodo, armario o acera).

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

Las redes de nueva generacion son una extension de este problema: el despliegue de las nuevas
redes solo serd rentable en las dreas con suficiente disposicion a pagar y densidad de poblacion,
y el nimero de competidores posibles en estas dreas y con red propia también dependera de
estas variables. Aunque también es cierto que las nuevas redes reforzaran las economias de es-
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cala (mayores inversiones) y alcance (multiplicaciéon de servicios), trayendo consigo cambios en
las barreras estructurales a la entrada en el mercado que afectardn al despliegue de redes (o
grado de replicabilidad de los activos del incumbente).

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

1 Incentivar la inversion (eficiente) en redes.
2 Promover la competencia en infraestructuras donde es técnica y econémicamente posible.

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

Otra pieza fundamental del puzzle es que el mix tecnoldgico usado por los operadores
para suministrar servicios de banda ancha dependerad de caracteristicas especificas regio-
nales, por lo que sera diferente entre las regiones de un mercado nacional concreto. La
regulacion debe buscar la forma de promover inversiones eficientes en el tiempo de mane-
ra que los operadores puedan elegir sin distorsiones la tecnologia mds apropiada en el
momento correcto para las diferentes zonas. Para ello la regulacién deberd contar con dos
ingredientes adicionales:

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

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

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

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

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

La regulacion actualmente vigente propone que los entrantes s6lo puedan acceder a la red
de fibra 6ptica del incumbente mediante acceso indirecto (Bitstream) a nivel nacional y
para velocidades inferiores a 30 Mbps (en todo el territorio). Por lo tanto, no hay segmen-
tacion geografica y los ingredientes 2 y 3 mencionados anteriormente no estin siendo
debidamente considerados.
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Ademas, fijar precios de acceso indirecto y de acceso al subbucle orientados a coste no fomenta
necesariamente la competencia en infraestructuras, es decir, no incentiva el despliegue progresivo
de redes permitiendo margenes de beneficio mayores cuanto mds cerca se encuentra la red del
operador alternativo del hogar del consumidor.

De hecho, la solucion adoptada por la CMT pretende fomentar la competencia en infraestructuras
mediante la diferenciacion vertical. Esto es, si existiesen servicios que necesitasen de velocidades su-
periores a los 30 Mbps, entonces unicamente aquellos operadores que contasen con red de fibra 6p-
tica (propia o compartida) podrian suministrarlos. Uno de los problemas de esta medida es que en
aquellas zonas donde solamente sea posible la existencia de una red de fibra 6ptica (porque el merca-
do no es lo suficientemente grande para mds redes) habra practicamente un monopolio para las co-
nexiones de mas de 30 Mbps (a no ser que varios operadores acuerden compartir la infraestructura).
Por otro lado, si resulta que los servicios que requieren mds de 30 Mbps tienen una demanda margi-
nal en un futuro cercano, no existirdn incentivos a desplegar redes alternativas ya que los operadores
podran usar el acceso indirecto a nivel nacional del incumbente a un precio orientado coste.

Para ser consistente con el proceso de la escalera de la inversion el modelo regulatorio actual de
la CMT deberia incorporar medidas que fomenten la competencia en infraestructuras, esto es,
el despliegue progresivo de redes alternativas (propias o compartidas) en las zonas donde sea
técnica y econdmicamente posible. Volviendo a la l6gica basica del proceso de la escalera de la
inversion: los margenes de beneficio deben ser superiores en los escalones mas altos de la esca-
lera. Y en aquellas zonas donde no sea posible la existencia de varias redes al mismo tiempo,
deberad permitirse el acceso indirecto (Bitstream nacional) en términos que den incentivos a in-
vertir al duefo de la red (a través de una tasa de retorno razonable) y a acceder a los entrantes
(evitando estrechamiento de margenes). Estas medidas serian consistentes con el proceso de la
escalera de la inversion y los principios propuestos por el Grupo Europeo de Reguladores.

Medidas adicionales especificas

El andlisis econémico del sector y la revision de las principales cuestiones de competencia y re-
gulacion, nos permiten proponer a continuacién para su discusion y aplicacion una serie de
medidas especificas adicionales que tienen por objeto el desarrollo competitivo del sector espa-
ol de las telecomunicaciones y el aumento del bienestar de los consumidores.

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

El andlisis de estrechamiento de margenes elaborado por la CMT calcula el coste de acceso del
entrante como una suma ponderada del precio del acceso bitstream regional y del precio del
acceso compartido al bucle local. El test por tanto podria concluir que los operadores alternati-
vos DSL son capaces de replicar las ofertas de Telefonica cuando en realidad esto sélo seria
cierto con el acceso al bucle local desagregado, pero no con el acceso indirecto o reventa. Una
forma de resolver este problema es discriminar por regiones el nivel de los precios mayoristas de
acceso bitstream.
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La existencia de costes de cambio obliga a los competidores de Telefonica a disminuir sus precios
minoristas en mayor proporcion que ésta para capturar sus clientes y construir cuota de merca-
do. Si una nueva oferta del operador historico bordea el limite de la rentabilidad, los entrantes
pueden tener poco margen para replicarla y hacerse con sus clientes sin incurrir en pérdidas.
Podria plantearse la posibilidad de considerar en los andlisis de replicabilidad unos costes co-
merciales de marketing mayores para los operadores alternativos.

Los valores considerados para una serie de variables usadas en los analisis de estrechamiento de
margenes, tales como periodo medio de permanencia de un usuario o periodo de tiempo en el
analisis de flujos de caja descontados, requieren de estudios s6lidos que los avalen.

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

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

C. Separacion funcional

La separacion funcional es una medida estricta que implica una serie de riesgos, puede: desin-
centivar la innovacién, inversion, y desarrollo de las infraestructuras, afectar al despliegue de
las redes de nueva generacion y disminuir las economias de escala y alcance del operador his-
torico. Por lo tanto, la separacion funcional s6lo deberia adoptarse en situaciones extremas en
las que exista una discriminacioén continuada en el suministro de los servicios mayoristas de
los mercados de acceso, que esté afectando seriamente la capacidad competitiva de los opera-
dores alternativos, y que no pueda ser resuelta por otros medios como el mecanismo de las
multas o la separacion contable.

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

Durante 2008 la CMT impuso dos sanciones a Telefénica por discriminacién no basada en pre-
cios. Segun la Comision Europea, las 15 disputas resueltas por la CMT en el dltimo afio tomaron
una media de un afo en resolverse. La agilidad en el proceso de multas es fundamental para el
correcto funcionamiento del mercado.

E. Eficiencia de red y ofertas minoristas

Estudios realizados para el afio 2008 revelan que en Espaiia los operadores normalmente ofrecen
tan s6lo cerca del 40% de la velocidad prometida en las modalidades de “hasta” 20 Megas.
Seria deseable el establecimiento de una serie de medidas que garanticen que los usuarios dis-
pongan de una estimacién aproximada de la velocidad maxima que su linea puede soportar
antes de la adquisicion del servicio, y que los clientes tengan posibilidad de cambiarse a paquetes
de menor velocidad cuando la estimacion proporcionada sea inexacta.

IESE-Universidad de Navarra XXXV



Competencia y Regulacion en los Mercados Espaiioles de las Telecomunicaciones

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

Desde la liberalizacion de los precios minoristas de Telefonica viene observiandose un fortaleci-
miento de la posicion de esta compania. Es necesario seguir de cerca la evolucion de la compe-
tencia en este mercado y tratar de fomentarla activamente. Por otro lado, cualquier mejora en el
acceso en la banda ancha tendrd un impacto positivo en el mercado de voz en las redes fijas
gracias al empaquetamiento de productos.

G. Precios de terminacion de llamada en telefonia mévil

El nivel de los precios de terminacién de llamada afecta al nivel de los precios pagados por los
usuarios finales. La Comision Europea y el Grupo Europeo de Reguladores han instado a las
autoridades nacionales de la regulacion a avanzar hacia unos precios de terminacion simétricos
y basados en los costes de un operador eficiente. Sin embargo, el efecto final de un menor precio
de terminacién de llamada sobre el bienestar de los consumidores no esta claro y es actualmen-
te objeto de debate. La razon es que tiene una serie de aspectos positivos y negativos. Es impor-
tante que los precios fijados por la CMT ponderen la importancia de cada uno de estos aspectos
en funcién de las caracteristicas del mercado espafiol. El plan actual de la CMT persigue, a tra-
vés de una serie de reducciones previstas en el tiempo, alcanzar para los operadores grandes un
precio de terminacion de llamada de 4 céntimos por minuto (todavia por encima del coste de
proveer el servicio) en abril de 2012 (Yoigo cobrard un precio mayor y cercano a los 5 céntimos).
Desde 2012 en adelante tendrd que estudiarse si es Optimo o no seguir bajando los precios de
terminacion de llamada.
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Introduccion

Introduccion

A pesar de que el sector de las telecomunicaciones se encuentra liberalizado en la mayoria de los
paises occidentales desde hace afios, todavia muchos de sus segmentos de mercado se encuentran
de una u otra forma sujetos a regulacion. Mientras que la Comisién Europea marca las directri-
ces que los paises de la Union Europea deberian seguir, las autoridades nacionales de regulacion
(ANR) disfrutan de cierta libertad de actuacion en la regulacion de dichos segmentos de merca-
do, tarea para la cual disponen de un amplio abanico de medidas.

Las diferentes medidas que pueden adoptar las ANR afectan de diferente forma al mercado, esto
es, a la estructura del mismo y al grado de competencia. Caracteristicas que, a su vez, inciden en
la inversion y la innovacion, y afectan consecuentemente, junto con las politicas publicas en
educacion e industria, al proceso de difusion y adopcion de las tecnologias de informacion y
comunicacion (TIC), y por tanto a la economia y la sociedad en general. Resulta pues fundamen-
tal adoptar un marco regulatorio 6éptimo que promueva la competencia y la innovacion en el
sector, con vistas a maximizar el bienestar social.

Este informe describe la evolucion del sector espafiol de las telecomunicaciones y realiza un
andlisis economico del mismo (incluyendo aquellas cuestiones de regulacion y politica de la
competencia mds relevantes). Para ello, el informe describe las caracteristicas técnicas y econd-
micas del sector, y las diferentes estrategias de entrada en el mismo.

El objetivo es realizar un andlisis de la situacion actual de las telecomunicaciones en Espafia, que
esté fundamentado en las caracteristicas inherentes de este sector y en la teoria econdémica de la
organizacion industrial, regulacion y politica de la competencia. Por otro lado, fusionando los
resultados académicos con la experiencia practica, el informe pretende contribuir al debate en
curso sobre qué medidas deben adoptarse en el futuro.

El informe se estructura de la siguiente forma:
e Capitulo 1: Presenta, a grandes rasgos, la evolucion de los diferentes mercados (telefonia fija

y moévil, Internet y TV de pago), y el peso de cada uno de ellos en el conjunto de actividades
de los principales actores del sector. Posteriormente, este capitulo introduce cada mercado
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por separado y analiza su situacién en comparacion con otros paises europeos en términos de
diferentes variables: penetracion del servicio, cuotas de mercado, concentracion, precios, etc.

Capitulo 2: Presenta una taxonomia de las estrategias de entrada en el mercado de banda
ancha, describiendo al mismo tiempo el caso espafiol. Discute los beneficios potenciales que
se derivan de la competencia en infraestructuras y presenta el concepto de “la escalera de la
inversion”, las claves para su éxito y las criticas a las que se enfrenta. Posteriormente, este
capitulo analiza en detalle el proceso de la escalera de la inversion en Espafia y, de una forma
mds general, en una serie de paises europeos que sirven como base comparativa y de evalua-
cion. La segunda parte de este capitulo realiza un andlisis de competencia. En primer lugar,
se mide el grado y evolucién de la competencia en infraestructuras. En segundo lugar, se
realiza un andlisis economico de la evoluciéon de las empresas claves, la concentracion y el
poder de mercado en telefonia fija, movil e Internet. En tercer lugar se analiza la necesidad
de nuevas definiciones de mercado. El capitulo concluye describiendo las caracteristicas prin-
cipales de los operadores moviles virtuales y su impacto en la competencia.

Capitulo 3: Describe la regulacion de los mercados minoristas y mayoristas de acceso en
Espafia. Con respecto a los mercados minoristas se describe la regulacion de la banda ancha
minorista de Telefénica durante 2001 y 2003, y el price cap que reguld sus servicios de tele-
fonia fija hasta febrero de 2006. Con respecto a los mercados mayoristas se describe la regu-
lacion del acceso a redes (indirecto y al bucle de abonado), el test de estrechamiento de
margenes y la regulacion de las promociones. El capitulo concluye presentando las claves del
caso de competencia Wanadoo Espafia contra Telefonica, en el que se acusa a esta ultima
empresa de haber practicado estrechamiento de margenes entre los afios 2001 y 2006.

Capitulo 4: Estudia el problema de la regulacion de las redes de acceso de nueva generacion.
Primero, se describen las caracteristicas técnicas y econdémicas de estas redes, y se discute
brevemente el mejor marco regulatorio para el desarrollo de las mismas. En segundo lugar,
se describe la evolucion y situacion actual de la regulacion de este tipo de redes en Espana.

Capitulo 5: El informe concluye con un breve resumen de los resultados principales y reali-

zando una serie de recomendaciones practicas para fomentar la competencia en el sector y
mejorar el bienestar de los consumidores.

Informes del Centro Sector Publico - Sector Privado



PARTE I: MERCADOS MINORISTAS Y EMPRESAS
DEL SECTOR DE LAS TELECOMUNICACIONES






Las Telecomunicaciones en Espana desde la optica tradicional

Capitulo 1: Las Telecomunicaciones en Espaiia desde la optica tradicional

Este capitulo del informe presenta brevemente la evolucion de los cuatro principales mercados
de la industria de las telecomunicaciones (telefonia fija, movil, Internet y televisién de pago) en
Espafa durante los dltimos afios.! También identifica a sus principales protagonistas, y la evo-
lucién del peso de éstos en la industria.

Aunque en este capitulo identificamos y analizamos cada segmento por separado, la convergen-
cia que experimenta la industria hace cada vez mas dificil o inapropiado el andlisis independien-
te de cada uno de ellos. Por este motivo, en el capitulo 2 del informe estudiamos mds detenida-
mente el alcance real de la convergencia en Espafia. Para ello, primero resultard necesario
presentar un breve andlisis de las principales caracteristicas economicas del sector de las teleco-
municaciones.

1.1. Evolucion del mercado y protagonistas principales

La telefonia fija, movil, Internet y television de pago generaron en conjunto ingresos minoristas
cercanos a los 28.150 millones de euros en el afio 2008. La telefonia movil es, con diferencia, el
mercado que genera mayores ingresos: mas de 14.800 millones de euros en 2007, esto es, mds
del 50% de los ingresos minoristas totales generados por los cuatro mercados en conjunto.
Aunque los ingresos en el mercado de banda ancha evolucionan favorablemente, la telefonia fija
sigue siendo el segundo mercado que genera mayores ingresos (un 25% del total). El mercado
de la television de pago es el segmento con menor presencia de los cuatro considerados y repre-
senta el 7%.

La telefonia fija es el tnico mercado que se ha ido contrayendo en los tltimos afios, entre 2005-
2007, mientras que el mercado de banda ancha es el que crece mas rapidamente, con tasas inte-
ranuales superiores al 20% entre 2005 y 2007, aunque del 10% en 2008. Los ingresos minoris-
tas en el mercado de telefonia mévil también han evolucionando positivamente, con tasas

1. El comercio electrénico es otro mercado relevante, ademds conforme la poblacién se adapte a las nuevas tecnologias, su difusiéon o
uso ird adquiriendo mayor peso en la industria.
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interanuales superiores al 15% durante el periodo 2002-2005 pero experimentando cierta des-
aceleracion en el 2006 (10%) y 2007 (11%), y un estancamiento en el 2008 (1,21%).

Grdfico 1: Evolucion ingresos minoristas por mercado
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Fuente: Informes Anuales CMT.

Las cuotas de mercado de Telefonica (operador histérico espariol) en cada uno de estos cuatro merca-
dos son especialmente indicativas de la situacion de la competencia en la industria de las telecomuni-
caciones. En concreto, la cuota de mercado de Telefonica sobre el total de los ingresos minoristas es: el
78,6% en telefonia fija, el 49% en telefonia movil, el 62% en Internet y el 2,8% en TV de pago. Quie-
re esto decir que a pesar de los afios transcurridos tras la liberalizacion del sector, el incumbente espafiol
mantiene claramente una posicién dominante en la telefonia fija e Internet, y un claro liderazgo en la
telefonia movil (la escasa presencia en el mercado de TV de pago se explica por su entrada relativa-
mente reciente en este negocio, fruto de la convergencia tecnoldgica que experimenta el sector).

Telefénica, tal como veremos mas adelante en el informe, esta lejos de perder su posiciéon aven-
tajada en los mercados de telefonia fija e Internet. En concreto, en telefonia fija, consigue aumen-
tar sus ingresos a expensas de perder ligeramente base de consumidores, mientras que en el
mercado de banda ancha aumenta sus cuotas de mercado en ingresos y lineas.

El Grifico 2 representa la proporcién de cada uno de estos cuatro mercados en los ingresos
minoristas totales generados por los principales protagonistas del sector. Separando de Telefoni-
ca a su operador de telefonia mévil (Movistar), tenemos que tanto para Telefonica como para
Ono los dos mercados que mayores ingresos minoristas generan son telefonia fija e Internet (con
una significativa mayor presencia de la telefonia fija). Mientras que la mayor fuente de ingresos
de Orange es la telefonia movil, de hecho la telefonia fija e Internet y TV de pago representan
menos del 20% del total de sus ingresos minoristas.
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Grdfico 2: Ingresos minoristas por operador (porcentaje por actividad), 2008

100% -

80%-
60%-
40%+
20%-+

0% :
°" Telefénica Movistar Vodafone Orange Sogecable

| Telefonia Fija = Telefonia mévil ®Internet mTV de pago |

Fuente: Informe Anual CMT, 2008.

Tan solo la telefonia mévil del incumbente espafiol es capaz de generar mayores ingresos minoristas
que los generados por cualquiera de sus rivales en los cuatro segmentos del mercado. De hecho,
Movistar recauda mayores ingresos que Telefonica en el mercado de telefonia fija, aunque esto no se
cumple cuando sumamos el mercado de banda ancha. Finalmente, Orange y Ono, presentes en los
3 mercados fijos (telefonia fija, banda ancha y TV de pago), recaudan un volumen menor de ingresos
que Movistar y Vodafone, presentes unicamente en el mercado de telefonia movil (véase Grafico 3).

Grdfico 3: Ingresos minoristas por operador (valores absolutos), 2008
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Fuente: Informe Anual CMT, 2008.
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1.2. Las redes fijas de cobre y sus servicios

Debido a la convergencia tecnoldgica, a través de las redes fijas pueden suministrase servicios de
voz, de Internet de banda ancha y de television (por cable o sobre DSL). Esta secciéon analiza
cada uno de estos segmentos por separado.

1.2.1 Servicios de Voz

1.2.1.1 Evolucién de los servicios de voz

La progresiva sustitucion de servicios entre telefonia movil y fija estd afectando a la evolucién e
importancia de este mercado. Asi, el peso de la telefonia fija en los ingresos minoristas por ser-
vicios de voz se ha reducido sin parar, desde aproximadamente el 51% en 2001 hasta el 35% en
2007. En cuanto al trafico de voz, las llamadas de fijo a fijo y de fijo a movil se han reducido de
72,2 a 69 miles de millones de minutos entre 2001 y 2007, periodo durante el cual el trafico de
voz creci6 un 47%.

Asimismo, debido a la convergencia y a la consiguiente aparicion de servicios de voz a través de
Internet (VoIP) y de ofertas empaquetadas de Voz+Internet (dios) o Voz+Internet+TV (trios), en
las que las llamadas nacionales son gratuitas, el servicio de telefonia basica como servicio inde-
pendiente puede dar la impresion de haber perdido sentido.

En efecto, muchos de los operadores alternativos presentes en el sector ofrecen este servicio
conjuntamente con servicios de Internet y/o TV, aun cuando no todos los consumidores deman-
dan banda ancha o TV por cable o sobre DSL. En la actualidad, la oferta de este servicio de
forma aislada es reducida y ofrece pocos descuentos respecto al incumbente.

Un operador DSL con acceso indirecto (reventa o Bitstream) o acceso al bucle local desagregado
compartido® que quiera ofrecer servicios de voz s6lo lo puede hacer mediante: i) “cédigo selec-
cion operador llamada a llamada”, donde el usuario debe marcar el prefijo del operador alter-
nativo con el que quiere cursar su llamada, ii) contrato de linea preseleccionada a Telefénica?,
iii) uso de la tecnologia IP (VoIP). Alternativamente, una empresa DSL puede ofrecer este servi-
cio sin depender indirectamente de la red del incumbente, a través de la desagregacion completa
del bucle local o accediendo directamente al hogar del consumidor. Sin embargo, desagregar
bucles locales o acceder directamente al hogar del consumidor con el objetivo de ofrecer unica-
mente servicios de voz no resulta rentable. Por este motivo, las empresas que desagregan com-
pletamente el bucle local o acceden directamente al hogar del consumidor generalmente encuen-
tran 6ptimo hacer ofertas empaquetadas.

2. Véase Seccién 2.1.1 para una descripcion de los tipos de acceso.
3. La preseleccion es un mecanismo que permite a los usuarios realizar llamadas con una operadora distinta al incumbente y sin marcar
un prefijo.
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La ya escasa oferta de servicios de voz contratados de forma aislada seguiria reduciéndose si
atendemos a la evolucion de las lineas preseleccionadas. Los tltimos datos muestran un descen-
so importante en el nimero de estas lineas: mientras que en el primer trimestre de 2006 habian
2.224.826 lineas preseleccionadas, en el tercer trimestre de 2008 éstas descendian a 1.592.989
lineas. En principio esto no quiere decir que la competencia en telefonia fija se haya debilitado,
ya que en parte estas cifras reflejan una migracion interna de lineas entre modalidades, provo-
cada por la tendencia creciente a desagregar completamente los bucles locales con el objeto de
ofrecer mayor ancho de banda. No obstante, entre el primer trimestre de 2007 y el tercero de
2008 se desagregaron completamente 267.593 bucles locales, mientras que durante este mismo
periodo el nimero de lineas con acceso indirecto* descendié en 528.620 lineas, de las cuales el
58% eran preseleccionadas (308.530). Estos nimeros parecen indicarnos que la competencia a
través del acceso indirecto en el mercado de voz en redes fijas es cada vez mas débil.

Grdfico 4: Numero de lineas con acceso indirecto (en miles)
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Fuente: Notas trimestrales CMT.

1.2.1.2 Estructura competitiva

El Grifico 5 presenta las cuotas de mercado de los principales operadores en términos de nime-
ro de lineas en telefonia fija. La base de consumidores de Telefonica representa cerca del 80%
del mercado (el 75,9% en el segmento residencial y el 86,3% en el segmento negocios), mientras
que el tnico competidor con presencia significativa en este mercado tiene una cuota del 10%. El
indice de Herfindahl-Hirschman® (HHI) es por tanto superior a los 6400 puntos, muy por enci-
ma de los 1800 puntos que se consideran indicativos de un mercado altamente concentrado.

4. El acceso indirecto incluye aqui a los clientes preseleccionados y a los que utilizan el servicio seleccion llamada a llamada (véase nota
a pie de pagina 12 del Informe Trimestral Enero-Marzo de 2006 de la CMT).

5. Suma de las cuotas de mercado de los competidores al cuadrado en los mercados relevantes. Por tanto, un valor igual a 10.000 serfa
indicativo de que el mercado estd controlado en su totalidad por una tnica empresa.
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Grdfico 5: Cuotas de mercado por lineas en telefonia fija, IIIT de 2008
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Fuente: III Nota Trimestral CMT, 2008.

El mercado de telefonia fija también esta bastante concentrado a nivel europeo. Los operadores
entrantes normalmente se centran en segmentos de mercado o en dreas locales, y por tanto tienen
un impacto limitado en la competencia.

Grdfico 6: Concentracion en el mercado de telefonia fija por tipo de llamada
(Indice de Herfindahl-Hirschman (en volumen), diciembre de 2007)*
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*: Bélgica: indice basado en ingresos; Alemania: indice basado en minutos salientes — datos de diciembre de 2006.
Fuente: Progress Report on the single European Electronic Communications Market 2008 (14" Report).
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El mercado espafiol es el mercado mas concentrado en la muestra de paises considerada en el
Grifico 6: el indice de Herfindahl-Hirschman (en volumen) supera los 6.000 puntos en el mer-
cado de las llamadas nacionales. Ampliando la muestra a la UE27, encontramos que sélo paises
como Bulgaria, Chipre, Lituania, Letonia, Luxemburgo, Malta, Eslovenia, Eslovaquia y Finlan-
dia presentan indices claramente superiores al encontrado en el mercado espaiiol.

Grdfico 7: Cuota de mercado operadores historicos en el mercado de telefonia fija
(todo tipo de llamadas®) por ingresos finales
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Fuentes: Progress Report on the single European Electronic Communications Market 2007, 2008 (13*, 14" Report).

El Grafico 7 recoge la cuota de mercado de los incumbentes europeos en el mercado de te-
lefonia fija por ingresos minoristas y para todo tipo de llamadas (locales, locales a Internet,
de larga distancia, internacionales y fijas a redes moviles) de 2005 a 2007. A finales de 2007
la cuota de mercado de Telefonica por ingresos minoristas era del 75%, sensiblemente supe-
rior a la cuota de mercado de los incumbentes de Francia, Holanda, Irlanda y Portugal, y
muy superior a la de los incumbentes de Alemania (51%), Austria (60%), Reino Unido
(58%) y Suecia (57%).

Ademas, la cuota de mercado de Telefénica ha ido aumentando en el tiempo. Unicamente en
Bélgica, Austria, Suecia y Reino Unido observamos un comportamiento similar. Por el contrario,
los entrantes en el mercado europeo han mejorado ligeramente: a finales de 2007 la cuota de

mercado media por ingresos finales del incumbente europeo era del 64,76 %, mientras que a fi-
nales de 2005 alcanzaba el 65,78%.

6. Llamadas fijas nacionales (locales, locales a Internet, larga distancia y a méviles) y llamadas fijas internacionales.
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En consonancia con la menor cuota de mercado media de los incumbentes europeos, el nimero de
usuarios europeos que opta por realizar sus llamadas de telefonia fija” a través de los operadores
alternativos de su pais ha ido aumentando desde 2006. Mientras que en julio 2006 el 24,1% vy el
26,3% de los usuarios optd por operadores alternativos para hacer llamadas nacionales e interna-
cionales, en julio de 2007 fueron el 27,8% y el 30,8%, y en julio de 2008 el 28,6% vy el 30,9%.
Espafia se encuentra por debajo de la media europea tanto en las llamadas internacionales como
en las nacionales (véase Gréfico 8). Ademas, el porcentaje de consumidores que usa un operador
alternativo para estos dos tipos de llamadas de telefonia fija disminuy6 entre el 2007 y 2008.

Grdfico 8: Usuarios de un operador alternativo para los servicios de voz, 2007 y 2008
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Fuentes: Progress Report on the single European Electronic Communications Market 2007, 2008 (13*, 14" Report).

1.2.1.3 Precios

Segun los datos publicados por los informes anuales de la CMT, el ingreso medio por minuto de
las llamadas interprovinciales ha disminuido muy rapidamente entre 2004 (6,15 cts. de euro) y
2008 (3,29 cts. de euro). La evolucion del ingreso medio por minuto de las llamadas provincia-
les se ha mantenido mds estable, pasando de 3,67 cts. de euro en 2004 a 3,14 cts. de euro en
2008. El ingreso medio por minuto procedente de las llamadas locales también ha disminuido
en el mismo periodo, de 2,97 a 1,83 cts. de euro por minuto.

A continuacién resumimos la comparacion de precios de telefonia fija en Europa presentada en el
informe de la Comision Europea (14th Implementation Report). Este informe destaca una serie de
conclusiones a lo largo de tres ejes:

7. Incluye usuarios residenciales y de negocios, cursando llamadas locales, de larga distancia e internacionales.
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1. Precio mensual fijo de alquiler de linea cobrado por el operador incumbente

El precio mensual fijo de alquiler de linea cobrado por el incumbente espaiiol en el sector resi-
dencial (16,21€) es proximo al de otros paises del entorno y superior al precio medio de la UE27
(14,6€). En el sector negocios el precio del incumbente espafiol es inferior al precio medio de la
UE27 (que es ligeramente superior a los 15€, excluyendo impuestos).

Grdfico 9: Precio mensual fijo de alquiler de linea cobrado por el incumbente en el sector resi-
dencial y de negocios, septiembre de 2007 y 2008 *
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Fuentes: Progress Report on the single European Electronic Communications Market 2007, 2008 (13th, 14th Report).

2. Gasto mensual medio (cesta de llamada compuesta)

Esta medida trata de dar una estimacion sobre el gasto mensual medio en el que incurriria
un consumidor europeo “estindar” (perteneciente al segmento residencial y de negocios)
valorado en funcién de los precios del incumbente de cada estado miembro de la UE en
septiembre de 2008 (excluyendo descuentos). La cesta de llamadas incluyen las llamadas
fijas nacionales, internacionales y a moviles. Los datos presentados a continuacion siguen
la “Basket Methodology for Telecommunications Cost Comparison” concebida por la
OCDE y “aceptada en la mayoria de los paises como la metodologia mas estable y neutral
de comparaciéon”.®

8. Para mas informacion sobre esta metodologia véase “Progress Report on the Single European Electronic Communications Market
2008 (14th Report)”, Subseccion 2.5.3 y Seccion 8.
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Grdfico 10: Cesta OCDE para usuario residencial de bajo consumo, septiembre de 2008 *
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*: Incluye VAT.
Fuente: Progress Report on the single European Electronic Communications Market 2008 (14th Report).

El gasto medio que se corresponde al perfil de usuario residencial de bajo consumo no es muy
heterogéneo entre los paises europeos. Aunque su distribucion entre el componente fijo y de uso
varia bastante. El componente fijo incluye el precio anual de alquiler de linea y el de instalacion
de una nueva linea (depreciado en un periodo de 5 afios). El componente de uso se correspon-
de con una cesta de 600 llamadas.” En Espaifia destaca el elevado componente fijo, comparado
con el observado en el resto de paises.

El perfil de usuario de medio consumo se construye a partir de una cesta de 1200 llamadas.*® El
gasto medio en Espafia es inferior al de varios paises de su entorno (aunque los paises del Este
presentan gastos medios atin mds bajos), posiblemente por el mayor peso que representa el com-
ponente fijo en la cesta espafiola.

9. El 76% de las llamadas se consideran a fijos nacionales, el 19% a méviles y el 5% a destinos internacionales; el uso es ponderado
hacia las horas off-peak, y se consideran normalmente llamadas de larga duracion con un 58% de las mismas teniendo lugar en horario
comercial.

10. El 75% de las cuales se consideran a fijos nacionales, el 23% a méviles y el 2% a destinos internacionales; el uso es ponderado
hacia las horas off-peak, se consideran normalmente llamadas de larga duracion, con un 55,5% de las mismas teniendo lugar en
horario comercial.
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3. Precio de llamadas locales y nacionales fijas del operador incumbente
En el cdlculo se incluye cualquier cargo de establecimiento de llamada, exigencia de minimo
gasto o minutos libres de cargo. Se estudian llamadas de 3 y 10 minutos de duracion.

Grdfico 11: Cesta OCDE para usuario residencial de consumo medio, septiembre de 2008 *
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Fuente: Progress Report on the single European Electronic Communications Market 2008 (14th Report).

Llamadas locales

El precio de una llamada local fija de 3min de duracién en Espaiia era de 12,49 cts. de euro
(impuestos incluidos) en 2007, y de 12,83 cts. de euro en 2008. Este precio es inferior al
precio medio UE27 (13,8) en 2008 y al precio de los operadores historicos de Holanda (17),
Finlandia (17,79), Reino Unido (15,23), Polonia (16,74), Portugal (14,66), Francia (16,05)
y Bélgica (21,84).

El precio de una llamada local fija de 10 min de duracién en Espafia era de 23,4 cts. de euro
(impuestos incluidos) en 2007, y de 24,03 cts. de euro en 2008. Este precio es muy inferior
al precio medio UE27 (38,4). Unicamente Bulgaria (15,95), Chipre (16,89), Italia (22,17) y
Rumania (22,49) presentan precios inferiores al espafiol en 2008. Francia (35,31) y Portugal
(36,59) presentan precios inferiores al precio medio UE27, mientras que los precios en Ale-
mania (40), Reino Unido (50,77) y Bélgica (60,06) son superiores al encontrado en Espafia
y al precio medio UE27.
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Llamadas nacionales

Por el contrario, el precio de una llamada nacional fija de 3min de duracion en Espafa, 33,33 cts.
de euro (impuestos incluidos) en 2007 y 34,23 cts. de euro en 2008, se encuentra claramente por
encima del precio medio UE27 (23,3), y de otros paises como Francia (30,59), Portugal (23,28),
Bélgica (21,84), Austria (17,7), Holanda (17), Alemania (15,3) y Reino Unido (15,23).

Similarmente, el precio de una llamada nacional fija de 10min de duracién del incumbente espa-
fol, 87,72 cts. de euro (impuestos incluidos) en 2007 y 90,07 cts. de euro en 2008, es superior
al precio medio UE27 (65,5), y al de paises como Francia (77,48), Portugal (64,94), Austria (59),
Alemania (51), Reino Unido (50,77) y Holanda (45).

1.2.2 Servicios de acceso a Internet de banda ancha

1.2.2.1 Evoluci6n de los servicios de acceso en banda ancha

De los cuatro servicios contemplados en el informe, el del acceso a Internet de banda ancha es
el que estd ganando importancia mds rapidamente, con una tasa anual de crecimiento compues-
to (TACC) de la facturacion del 35%. Esta cifra es el reflejo de un fuerte crecimiento en el na-
mero de lineas de banda ancha en los ultimos afios.

El Gréfico 12 representa la evolucion de la tasa de penetracion de la banda ancha (nimero de
lineas por cada 100 habitantes) en varios paises europeos. La tasa de penetracion de banda an-
cha en Espafia es, en la muestra considerada, anicamente superior a la de Italia, Polonia y Por-
tugal, significativamente inferior a la de Bélgica, Francia y Reino Unido, y queda muy por detras
de las tasas registradas en Finlandia y Holanda.

Estas diferencias no pueden explicarse por el hecho de que en los paises mds aventajados el
proceso de difusion de banda ancha comenzase con anterioridad. Por ejemplo, en 2001 la tasa
de penetracion de banda ancha por 100 habitantes en Finlandia y Francia fue respectivamente
de 1,3 y 1, muy similar a la de Espana: 1,2. En cambio, en 2008 la tasa de penetracion de esos
dos paises fue respectivamente de 30,7 y 26,4 mientras que en Espafia se registraron 19,8 lineas
por cada 100 habitantes.

La tasa de penetracién de banda ancha en Espafia se encuentra todavia por debajo de la media
de la Unién Europea de los 15 y de la OCDE, cuyas tasas en 2008 fueron respectivamente igua-
les a 24,92 y 21,3 lineas por cada 100 habitantes.

En realidad, los datos de la OCDE también dejan relativamente en mal lugar a Estados Unidos,
cuya tasa de penetracion en 2007 y 2008 era igual a 22 y 25 lineas por cada 100 habitantes. Los
datos de la OCDE son frecuentemente usados para comparar paises entre si, y estudiar posibles
brechas digitales y/o el correspondiente catching-up. Sin embargo, los datos de la OCDE no
estan exentos de criticas.
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Grdfico 12: Tasa de penetracion de la banda ancha en Europa
(por 100 habitantes), 2001-2008
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Fuente: OECD Broadband Statistics.

Recientemente, en Wallsten (2008) se argumenta que las cifras de la OCDE no pueden usarse para
hacer comparaciones entre paises, por lo que constituyen una base pobre a la hora de fundamentar
aquellas politicas que persigan fomentar la difusion de las TICs (Tecnologias de la Informacion y
la Comunicacion). Este trabajo sefiala que los problemas principales que adolecen estas cifras son
que no separan las conexiones residenciales de las del segmento negocios y que ademds calculan
inadecuadamente estas tltimas conexiones. Mezclar las conexiones del segmento negocios con las
residenciales resulta problemaético por dos motivos. En primer lugar porque en realidad no se va-
loran correctamente la mayoria de las conexiones en el segmento negocios'! y, en segundo lugar,
porque las conexiones en el segmento negocios son contabilizadas de forma diferente en cada pais.
Por ello, cualquier comparacion entre paises europeos en base a estos datos no es adecuada.

Puesto que las estadisticas mezclan el segmento negocios con el residencial, dividir la penetracion
en banda ancha por el nimero de hogares en cada pais tampoco es correcto (no revela la verda-
dera penetracién de banda ancha por hogares).

La informacién derivada de las encuestas realizadas a los hogares de cada pais seria entonces
mads representativa. Afortunadamente, en la actualidad se realizan encuestas a nivel europeo

11. Contabilizar de forma precisa las conexiones en el segmento negocios es una tarea complicada por la forma en que las empresas se
conectan a Internet. Las empresas normalmente se conectan mediante lineas especiales que pueden ser usadas para voz y datos. Una vez
que estan conectadas a una de estas lineas, las empresas pueden conectar casi cualquier nimero de ordenadores a Internet, conexiones que
no son normalmente contabilizadas; el problema es mayor cuanto mayor es la empresa.
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sobre la adopcién de banda ancha por hogares (Eurostat), el Grafico 13 resume los dltimos
datos disponibles.

Grdfico 13: Porcentaje de hogares con banda ancha, 2005-2007
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Fuente: Eurostat, INE 2008.

Estas encuestas no revelan variaciones en el ranking para los 6 primeros paises de la muestra consi-
derada. Espafia sigue situandose en la sexta posicion. Por otra parte, Italia pasa al dltimo lugar y
Polonia mejora significativamente. Podemos distinguir dos grupos: los paises mas avanzados (Bélgi-
ca, Finlandia, Holanda y Reino Unido), y los paises que progresan mas lentamente (Espafia, Francia,
Italia, Portugal y Polonia). Alemania se encuentra en una posicion intermedia. Espafia y Francia
encabezan el segundo grupo. Aun asi, la diferencia parece ahora cualitativamente mas significativa:
mientras que en 2007 en Espafia el 39% de los hogares tenia acceso a banda ancha, en Reino Unido
tenfan acceso més del 55%, y en Holanda mads del 70%. Es mds, Espafia se sitGa nuevamente por
debajo de la UE1S donde el 46% de los hogares tenia acceso a Internet de banda ancha en 2007.

Existe por tanto un gap entre Espaiia y algunos paises europeos. Por supuesto, y como se argu-
mentard posteriormente, no solo el precio es clave para este resultado sino también los factores
sociodemograficos y econdémicos. Esto no quiere decir que Espafa por sus caracteristicas espe-
cificas esté “condenada” a una posicion secundaria, el grado o tipo de competencia y las politi-
cas gubernamentales pueden desempefiar un papel importante.

En realidad, la difusién de banda ancha en un pais es el resultado de la interseccion entre la
demanda y la oferta, siendo cada una funcién de la otra. La oferta depende de los costes de
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proporcionar el servicio, el grado y tipo de competencia, y la demanda. Mientras que la deman-
da depende de la disposicion a pagar de los consumidores y la oferta. Las politicas gubernamen-
tales pueden influir tanto en la demanda como en la oferta.

Resulta fundamental que antes de que el gobierno implemente cualquier politica destinada a
fomentar la difusion de las TICs, elabore primero un andlisis de los motores de este proceso, y
estudie en qué segmentos deben aplicarse dichas politicas.

1.2.2.2 Estructura competitiva

A grandes rasgos, conforme los entrantes van aumentando su base de consumidores, el mercado
se vuelve mds competitivo. Por este motivo, resulta interesante analizar la evolucion de las cuo-
tas de mercado de los entrantes en Europa. El andlisis puede servir, ademds, de indicador sobre
como de bien las autoridades de la competencia estan ejerciendo sus funciones.

Grdfico 14: Evolucion de las cuotas de mercado (por lineas) de los entrantes
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Fuente: Broadband access in the EU, European Commission, Information Society and Media Directorate-General.

El Gréfico 14 muestra que los entrantes en Espafia tienen menor peso que en Holanda,
Francia, Alemania y Reino Unido. Ademds, desde 2005 Telefénica viene aumentando su
cuota de mercado, esto es, a dia de hoy los entrantes en conjunto (DSL y cable) estdn per-
diendo peso en el sector espafiol. En Holanda también existe una tendencia negativa, no
obstante en este pais el operador historico parte de una posicién peor que la del resto de
operadores historicos. La evolucion del mercado espaiiol en los ultimos afios es contraria
a la que en principio cabria esperar de un mercado en el que la competencia gana terreno.
Ahora bien, debemos destacar que la ganancia en cuota de mercado de Telefonica no es
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cuantitativamente significativa y tampoco es inusual: por ejemplo, en Francia el operador
historico gan6 cuota de mercado durante 2005 y 2006, y perdi6é en 2007.

No es tarea facil determinar las causas detras del éxito de Telefonica, es posible que haya sido
mas eficiente que el resto de las empresas y que haya sabido hacerse de mejor forma con el
mercado. No obstante, como el mercado estd integrado verticalmente, podria darse el caso
contrario, donde el incumbente es mds ineficiente, pero al disfrutar de una posicién aventaja-
da puede hacerse con los consumidores mas facilmente que el resto. Esto reflejaria la existen-
cia de barreras en el mercado que las autoridades de la competencia deberian haber eliminado.
Es por tanto importante aclarar las verdaderas causas que estan detrds del éxito de Telefonica
durante los tltimos afios (véase la Seccion 2.3.2.3 para una discusion sobre esta cuestion).

El Grifico 15 presenta un ranking de paises europeos en funcion de la cuota de mercado de los
entrantes. Segin los datos de la Comision Europea, la cuota de mercado de los entrantes en el
mercado de banda ancha en Espana (43,68%) es un 10,42% inferior a la de media de la UE15
y un 10,86 % inferior a la media de la UE27.

Grdfico 15: Ranking paises europeos por cuota de mercado (por lineas) de los entrantes, 2008
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Fuente: Broadband access in the EU: situation at 1 July 2008, European Commission, Information Society and Media Directorate-General.

Este grifico resulta especialmente relevante en el caso de que exista una relacion positiva entre
cuota de mercado de los entrantes y penetracion de banda ancha. En realidad, esta relacion es
l6gica puesto que a mayor presién competitiva en el mercado, precios mas competitivos y por
tanto mayor difusion de banda ancha.
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En el Grifico 16 tratamos de confirmar la existencia de esta relacion en Europa con datos de
2007.12 El grafico en principio no parece revelar una relacion del todo clara. Por un lado, si to-
mamos los paises “grandes” de la Unién Europea como por ejemplo Alemania, Espaiia, Francia,
Italia y Reino Unido observamos una relacion positiva entre ambas variables. Por el contrario,
paises pequefos aunque ricos presentan una mayor difusion de banda ancha para menores cuo-
tas de mercado de los entrantes (véase por ejemplo, Dinamarca, Finlandia y Luxemburgo). Aun
asi, para esta pequefia muestra de paises sigue cumpliéndose una relacién positiva entre cuota
de mercado de los entrantes y porcentaje de hogares con acceso a Internet de banda ancha.'’

Estos dos hechos parecen confirmar una relacion positiva entre cuota de mercado de entrantes
y difusiéon de banda ancha, pero también revelan que la competencia no es el tnico factor deter-
minante. Tanto el tipo de competencia (basada en infraestructuras o servicios) como las condi-
ciones sociodemograficas o econdmicas (la densidad de poblacion, el PIB por habitante, el perfil
de edad de la poblacién... etc.), pueden desempefiar un papel importante. Por ejemplo, resulta
muy curioso que en paises como Irlanda y Republica Checa, donde los entrantes tienen mds del
50% del mercado, el porcentaje de hogares con conexion de banda ancha sea parecido o inferior
al de otros paises, como Espafia, Hungria y Polonia (paises en los que los entrantes tienen un
menor peso).

Grdfico 16: Relacion porcentaje de hogares con conexion banda ancha
y cuota de mercado entrantes (por lineas), 2007
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Fuentes: porcentaje de hogares con conexién de banda ancha: EUROSTAT, INE 2008, cuota de mercado entrantes: European Commission,
European Electronic Communications Market 2007 (13th Report).

12. Actualmente, no hay datos disponibles del porcentaje de hogares con conexién de banda ancha en el afio 2008.
13. También en el informe elaborado por Maldoom, Marsden, Sidak y Singer (2003) para la Brussels Round Table, se encuentra una
correlacién positiva entre la cuota del cable y la penetracion de banda ancha.
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Es por tanto incorrecto argumentar, sin un estudio formal detrds, que una menor tasa de pene-
tracion de banda ancha en un mercado concreto se debe exclusivamente al poder de mercado del
operador historico. Como acabamos de comprobar y como muchos trabajos académicos en-
cuentran (véanse por ejemplo I. Cava-Ferreruela y A. Alabau-Murioz, 2006, y OECD, 2007), la
competencia no es el tnico factor que determina la evolucién del mercado. El PIB per capita es
de hecho una de las variables mas relevantes pero no la dnica: el nimero de ordenadores per
capita es también importante.

1.2.2.3 Calidad de la banda ancha: velocidad y eficiencia

1.2.2.3.1 Velocidad

Tras la liberalizacion, Telefonica duplico dos veces las velocidades de las modalidades que ofre-
cia a través de su red, en septiembre de 2004 (de 256/128 Kbps a 512/128 Kbps) y en julio de
2005 (de 512/128 Kbps a 1 Mbps/320 Kbps). Posteriormente, en noviembre de 2006, triplic la
velocidad de la modalidad mas usada (1 Mbps). La rdpida progresion en el mercado de 3 Mbps
(véase Grifico 17), se debe a que inicialmente la oferta de Telefonica de esta velocidad costaba
tan s6lo un euro mas que su oferta de 1 Mbps.

Grdfico 17: Numero de lineas por trimestre y velocidad en Espania (en miles)
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Fuente: Notas Trimestrales CMT.

Esta tendencia es reforzada en julio de 2007, fecha en la que la CMT dio luz verde a una nueva
oferta comercial de Telefonica que fijaba el mismo precio para sus servicios minoristas de 1y 3
Mbps. Esto produjo una migracion entre las propias modalidades de Telefonica, y explica el
rapido descenso de usuarios de 1 Mbps, quienes se pasaron a la oferta de 3 Mbps.
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En el segundo semestre de 2004 los operadores alternativos DSL comenzaron a desagregar bu-
cles locales.' El acceso al bucle local permite a los operadores ofrecer mayor ancho de banda a
través de la tecnologia ADSL2+. Por este motivo, a partir de 2006 el sector cuenta con una base
de consumidores suscritos a ofertas de mas de 10 Mbps, que en gran parte proceden de las ofer-
tas ADSL de “hasta” 20 Megas de los operadores alternativos.

Durante 2007 los usuarios espafioles tenian por tanto acceso a velocidades superiores a los
3 Mbps: podian, por ejemplo, disponer de 6 Mbps efectivos contratando las ofertas de “hasta” 20
Mbps de los operadores alternativos. Sin embargo, los consumidores ya sea por “lealtad” al ope-
rador incumbente, por inercia derivada de los aumentos de velocidad o por la baja disposicion a
pagar por velocidades superiores, prefirieron mayoritariamente contratar la oferta bdasica de
3 Mbps (de Telefonica o de los operadores alternativos DSL). En realidad, no esta nada claro que
la mayoria de los consumidores demande mds ancho de banda. Por ejemplo, Wallsten (2008) se-
fiala que en julio de 2007 el 80% de los usuarios de Korea Telecom contrataban el plan con la
menor velocidad disponible (4 Mbps)®, incluso cuando la siguiente velocidad ofrecida (13 Mbps)
tan s6lo costaba cerca de 3 dolares mds por mes, y la oferta de mayor velocidad (50 Mbps) unos
10 doélares mas.

En noviembre de 2007 la CMT acept6 el lanzamiento de la oferta de 10 Mbps de Telefénica.
Esta oferta posiblemente afectara al ritmo de captacién de clientes de alto consumo por parte de
los operadores alternativos. Ademds, como veremos a continuacion, el ADSL de 10 Megas de
Telefénica puede de hecho lograr mayor velocidad de bajada efectiva que las ofertas de “hasta”
20 Megas de varios operadores alternativos DSL (no siendo esto cierto con la velocidad de su-

bida).

Durante el afio 2008 han disminuido las lineas de 3 Mbps y han aumentado las lineas entre 4 y
10 Mbps. Esto se debe principalmente a la nueva duplicaciéon de velocidad realizada por Telefo-
nica en julio de 2008 (de 3 a 6 Mbps).

Para valorar la oferta de velocidades existente en Espafia resulta interesante realizar una compa-
rativa internacional. Para ello, es posible hacer uso de varias paginas Web que analizan las ve-
locidades de las conexiones de los usuarios. Wallsten (2008) recoge las velocidades de descargas
medias durante 2007 y 2008 procedentes del test de la Web www.speedtest.net para cerca de 25
millones de direcciones IP tnicas.

Japén presenta la mayor velocidad media, situdndose cerca de los 15 Mbps. Este resultado es
l6gico dada su extensa red de fibra Optica. En realidad, en este pais existen desde hace tiempo
las “redes de nueva generacion”; en Europa en cambio se estd debatiendo actualmente cudl es la
mejor forma de incentivar su despliegue.

14. Véase Seccion 2.2.1.
15. Actualmente, este plan ofrece entre 8 y 10 Mbps.
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La velocidad media encontrada en Espaia fue ligeramente superior a los 3 Mbps, mientras que en
Dinamarca, Estados Unidos, Noruega, Francia, Alemania y Holanda era cercana a los 6 Mbps.
Como acabamos de mencionar, en julio de 2008 Telefonica duplico la velocidad de su oferta basi-
ca, de 3 a 6 Mbps. Puesto que los operadores alternativos también pueden ofrecer esta modalidad
a través del acceso indirecto, es muy posible que Espafa presente una velocidad media de 6 Mbps
durante 2009 y 2010.

El Grafico 18 recoge la composicion de lineas fijas de banda ancha por velocidad en diferentes
paises europeos. Observamos que en general las lineas con velocidades comprendidas entre 2 y
10 Mbps son las mas contratadas (exceptuando Polonia). También observamos que se contratan
mayoritariamente lineas con velocidades superiores a los 2 Mbps; de la muestra de paises con-
siderada, solamente en Irlanda el conjunto de lineas con velocidades inferiores a los 2 Mbps
supera el 45% del total de lineas del pais. Resulta interesante que paises con alta difusion de
banda ancha, como Finlandia y Reino Unido, también presentan una proporcién importante de
lineas con velocidades inferiores a los 2 Mbps.

Grdfico 18: Lineas fijas de banda ancha por velocidad, enero de 2009
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Fuente: Progress Report on the single European Electronic Communications Market 2008 (14th Report).

1.2.2.3.2 Eficiencia
Los portales de Internet adslnet.es y adslzone.net realizan estudios de la velocidad realmente
alcanzada por el ADSL en Espafia desde el afio 2006.
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El resultado mas destacable del “II Estudio de Velocidad sobre Banda Ancha” de febrero de
2008 es que los operadores ofrecen tnicamente cerca del 40% de la velocidad de bajada prome-
tida en las modalidades de “hasta” 20 Megas; estas ofertas se comportan bastante mejor en
términos de subida, alcanzando los 582 Kbps de media.

Aunque existen notorias diferencias entre operadores, en varias ocasiones se cumple que la ofer-
ta de “hasta” 20 Megas de los operadores alternativos DSL en realidad ofrece menor velocidad
de descarga que la oferta de 10 Megas de Telefonica o de 12 Megas de Euskaltel, Ono y R.

Una raz6n detras de este decepcionante resultado es la tecnologia ADSL2+, la cual es muy
sensible a la distancia entre el hogar y la central local de telefonia debido a la atenuacion
de la sefal en funcién de la longitud del par de cobre. Por ejemplo, a una distancia de 3km
de la central no podria conseguirse mas de 8 Mbps con ADSL2+, mientras que podria
conseguirse hasta 6 Mbps con ADSL estandar (esta diferencia se reduce rdpidamente para
distancias superiores). Sin embargo, la disparidad encontrada en los resultados de eficien-
cia entre operadores, con alguno de ellos funcionando sensiblemente mejor que el resto
(ofreciendo incluso velocidades de descarga superiores a la mayoria de las ofertas de 10 y
12 Mbps) sugiere también que la capacidad de sus redes troncales pueden explicar parte
de estos resultados.

Grdfico 19: Eficiencia de las lineas ADSL vy cable en Esparia, noviembre y diciembre de 2008
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Fuente: www.adslnet.es; www.adslzone.net.
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El estudio revela un mejor rendimiento para el resto de modalidades. En concreto, las modalidades
de 1 y 3 Mbps presentan una eficiencia superior al 80%¢ en el caso del cable y por encima del
70% para el DSL aunque la eficiencia generalmente disminuye a medida que los operadores ofre-
cen mayor velocidad. Finalmente, el estudio encuentra que la tecnologia cable presenta una mayor
eficiencia que la tecnologia ADSL (véase Grifico 19).

El hecho de que la velocidad anunciada por los operadores no coincida con la velocidad efectiva-
mente suministrada, no es un problema exclusivo a Espafia. Ofcom (el regulador inglés) ha reco-
nocido la existencia del mismo problema en Inglaterra. Por este motivo, en junio de 2008 anuncid
un programa de investigacion independiente con el objetivo de identificar la eficiencia real del
ancho de banda adquirido por los consumidores. Adicionalmente, y con el fin de mejorar la infor-
macion del consumidor, Ofcom propuso un Cddigo voluntario de conducta al que, en principio,
al menos 37 proveedores de servicios de Internet se han suscrito (los cuales cubren cerca del 90%
de los consumidores de banda ancha en Inglaterra).!” Este Codigo incluye:

e Proporcionar a los consumidores en el punto de venta (tienda, Internet o teléfono) una esti-
macion aproximada de la velocidad maxima que su linea puede soportar.

e Resolver cuestiones técnicas para mejorar la velocidad y ofrecer a los clientes la eleccion de
cambiarse a paquetes de menor velocidad cuando la estimacién proporcionada es inexacta.

e Asegurarse de que el personal de venta y promocién tiene un entendimiento correcto de los
productos que estdn vendiendo, de manera que puedan explicar a los clientes el significado
de las estimaciones proporcionadas en los puntos de venta.

e Proporcionar a los consumidores informacion sobre los limites de consumo y alertar a los
mismos cuando los han superado.

En julio de 2008, el Gobierno espafiol anuncié que se prohibirian las ofertas que no alcancen el
80% de la velocidad prometida, y que los operadores tendrian que revisar cada linea e informar
a sus clientes de la velocidad real de la que disponen.!®

1.2.2.4 Precios
Hasta la fecha la CMT ha elaborado cuatro informes sobre los precios minoristas de acceso a
Internet de banda ancha. El primero de ellos fue solicitado por el Defensor del Pueblo, el 28 de

16. A la hora de valorar la eficiencia el estudio tiene en cuenta que el umbral maximo de funcionamiento de una modalidad dada es
normalmente inferior al que su nombre propiamente indica debido a las limitaciones de la tecnologia. Por ejemplo, el estudio considera
que el 100% de efectividad de una linea de 1Mbps no es 1024Kbps, sino en realidad 921,6Kbps, esto es, la capacidad de la linea de 1
Mbps menos el 10%.

17. Véase “Clarity for consumers on bradband speeds”, Ofcom, 05/06/08, y “Voluntary code of practice: Broadband speeds”, Version
1.0, 5 June 2008, Ofcom.

18. Esta medida vendria recogida en la carta de derechos de los usuarios.
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marzo de 2007", y por la Secretaria de Estado de las Telecomunicaciones y para la Sociedad de
la Informacion, el 3 de diciembre de 2007. Este primer informe se elaboré con datos de junio de
2007 y fue aprobado por el Consejo de la CMT el 14 de diciembre de dicho afio.?’ El cuarto
informe de la CMT se publicé el 20 de abril de 2009, con datos a diciembre de 2008. A conti-
nuacion describimos la metodologia empleada por la CMT y resumimos los resultados princi-
pales de este ultimo estudio; concluimos la secciéon discutiendo brevemente el analisis y los re-
sultados del informe.

Nota Técnica 1: Caracteristicas basicas de los informes de precios de banda ancha minorista elaborados por la CMT
oSe consideran las ofertas dirigidas al segmento residencial de la UE.
eLos precios estudiados son mensuales y no incluyen impuestos.

oSe descartan las ofertan que implican un limite de descarga temporal, las promociones o descuentos, y las
conexiones de banda ancha a través de redes moviles.

oSe consideran tres tramos de velocidad:

Velocidad baja: desde 144 Kbps hasta 2 Mbps (no incluido)
Velocidad media: desde 2 Mbps hasta 10 Mbps (no incluido)
Velocidad alta: desde 10 Mbps en adelante.

ePara cada tramo de velocidad la CMT identifica la oferta mds econémica para el consumidor, es decir, la
medicion se basa en el “best entry price” (la comparativa de la OCDE también utiliza esta medida).

eSe analizan por separado las ofertas de s6lo banda ancha y las empaquetadas o dios: banda ancha y voz.

eLa comparativa se realiza bajo el concepto “desembolso minimo” que suma el servicio de banda ancha y la
cuota de alquiler de la linea telefonica. En los dos primeros informes se consideraba la cuota mensual del
operador histérico (excepto para las ofertas del cable). El tercer y cuarto informe distingue las cuotas de ac-
ceso para cada oferta individual.

eLa comparativa se desglosa en dos grupos: el primero incluye las ofertas de todo el mercado (entrantes e
incumbente), el segundo incluye tnicamente la oferta de los antiguos monopolios estatales.

eLos precios finales se expresan en euros/mes sin IVA y en euros-PPP (ponderados por el nivel de poder ad-
quisitivo de los diferentes paises).

La CMT sefiala en sus informes que la modalidad de banda ancha mas demandada en Esparia
es el paquete de voz y datos con una velocidad comprendida entre 2 y 10Mbps (no incluidos).
En concreto, el cuarto informe (con datos de diciembre de 2008) sefiala que estos paquetes su-
ponen mas del 72% de las lineas del mercado contratadas por los usuarios espafioles.

19. Acuerdo EST 2007/1384 de la CMT de 13 de diciembre de 2007: “Informe al Defensor del Pueblo y a la Secretaria de Estado de
Telecomunicaciones y para la Sociedad de la Informacion en relacion a los precios de los servicios minoristas de acceso a Internet de
banda ancha en Espafia”.

20. EI 20 de mayo de 2008 la CMT publicé el segundo informe, con datos a diciembre de 2007. Y el 20 de octubre de 2008 publicé el
tercer informe, con datos a junio de 2008.
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La Tabla 1 muestra los resultados para la oferta empaquetada con datos a diciembre de 2008.
La variable cuota representa la proporcion de lineas finales de banda ancha en Espafia por tramo

de velocidad.

Tabla 1: Precios de banda ancha en Espana, diciembre de 2008

BANDA Todos los operadores Operador histérico
ANCHA Y VOZ Cuota Precio Cuota Precio
Velocidad baja Mejor oferta Espafia 15,4% 33,2€ 16,9% 37,6€
............................................ M s n{éjores Ofértas e e
muestra UE
.......................................... bewiadég (Espaﬁ;/UE) o i
Velocidad Media | Mejor oferta Espaia | 72,4% 333 | 788% 59,9€
............................................ Media n,léjores ofértas e e
muestra UE
................................... besviaciég (Espaﬁ;/UE) +11,7% +56,4%
 Velocidad Alta | Mejor oferta Espaia | 12,2% 3666 | 43% 65,4€
............................................ M s n;éjores Ofértas e e
muestra UE
.......................................... besviaciég (Espaﬁ;/UE) S e

Fuente: CMT, Comparativa internacional de ofertas comerciales de banda ancha en la Unién Europea, a diciembre de 2008. Tabla 2:
mejores ofertas de banda ancha y voz en Espaifia y en la UE (27) para distintos tramos de velocidad, expresadas en euros ajustados por
paridad de poder adquisitivo/mes.

El estudio encuentra que el precio de la mejor oferta en Espafa para el paquete de voz y
datos en el rango 2-10Mbps es un 11,7% superior que el precio medio de las mejores
ofertas de la muestra. En el tramo de velocidad baja también el precio de la mejor oferta
en Espafia es superior a la media de las mejores ofertas de la UE, en un 5,1%. Unicamen-
te en el tramo de velocidad alta se encuentra que el precio de la mejor oferta en Espafia es
menor (en un 2,1%) que el precio medio de las mejores ofertas de los paises europeos
considerados en el estudio.

Considerando tnicamente a los operadores historicos de cada pais miembro, el informe
encuentra que el precio de la mejor oferta de Telefonica es mds alto que la media de los
precios de las mejores ofertas de sus homélogos europeos en los tramos de velocidad media
y alta. En concreto, un 56,4% superior en el tramo de velocidad mas demandado, y un
34,6% en el tramo de velocidad superior a 10Mbps.
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Grdfico 20: Mejor oferta de cada pais, velocidad: 2-9,99 Mbps

(en euros -PPP), diciembre de 2008
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Fuente: “Comparativa internacional de ofertas comerciales de banda ancha en la Unién Europea a diciembre de 2008, CMT.

No obstante los informes elaborados por la CMT se enfrentan a una serie de problemas:

1. La metodologia “best entry price” no permite determinar el precio que paga el consu-
midor de un pais concreto por acceder a la banda ancha (en comparacién con el resto
de los paises estudiados). Si el objetivo es valorar los precios de banda ancha en el
mercado espafiol, entonces se deberian considerar las ofertas mds representativas; las
ofertas mas econémicas de los operadores seleccionados pueden representar a una mi-

nima parte del mercado.

Las ofertas de los operadores normalmente no estan disponibles en todo el territorio nacio-

nal, y la metodologia de la CMT no distingue entre las ofertas disponibles en todo el territo-
rio nacional, y aquellas que sélo estan disponibles en determinadas dreas geograficas.

El criterio para la seleccion de la muestra: la inclusion en los primeros informes de determi-

nados paises (principalmente de Europa del este) con precios muy altos mejoraba la posicion
relativa de los precios espafioles en la comparativa internacional; no obstante, esta tendencia
se ha corregido en gran medida en el cuarto informe.
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Grdfico 21: Mejores ofertas de operadores bistéricos, velocidad: 2— 9,99 Mbps
(en euros -PPP), diciembre de 2008
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Fuente: “Comparativa internacional de ofertas comerciales de banda ancha en la Unién Europea a diciembre de 2008”, CMT.

Por tanto la metodologia empleada no calcula el precio medio sino el precio mas bajo que se podria
pagar en el mercado, sin tener en cuenta que dicha oferta podria no estar disponible en todo el
territorio o ser temporal. Resultaria mas conveniente calcular el precio medio en funcién de la
representatividad de cada oferta en el mercado, usando para ello la proporcion de consumidores
asociados a cada oferta. Esta media no deberia ser dificil de calcular para Espafia, aunque podria
resultar bastante complicada de calcular para el resto de paises europeos por falta de datos.

Los informes de la CMT indican que los precios de las ofertas mayoritariamente escogidas por los
usuarios en Espafia (que son las de Telefonica) son superiores a los precios de las ofertas de sus ho-
mologos europeos. Ademds, los precios de las ofertas del principal operador de cable espafiol no
distan significativamente de los precios de las ofertas de Telefonica. Ambos, Telefonica y Ono, repre-
sentaban cerca del 73% del mercado (en lineas de banda ancha) a finales de 2007, por lo que parece
acertado decir que en general los espafioles pagan precios muy por encima de la media europea.
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1.3. Las redes moviles y sus servicios

1.3.1 Evolucioén del servicio de voz maviles

Los servicios de voz sobre redes moviles constituyen el mayor segmento de negocio dentro
de las comunicaciones electronicas en Espafia. Sin duda, ello es gracias a la elevadisima
penetracion del servicio, que en 2007 alcanzaba el 114% de la poblacién y que, entre octu-
bre de 2007 y octubre de 2008, aumentd en un 6,8%. Espafa presenta una tasa no muy
diferente a la de muchos otros paises europeos como Alemania, Austria, Dinamarca, Holan-
da, Finlandia, Suecia y Reino Unido.

La tasa de penetracion en la Unién Europea ha continuado creciendo estos altimos afios, alcan-
zando el 119% en octubre de 2008, superior en mas de un 7% que la registrada en octubre de
2007. En 2008, 23 estados miembros de la Unién Europea presentaron una tasa de penetracion
superior al 100%; Italia registrd la mayor cifra: 151,5%.

Diversos factores pueden estar detrds de estas altas tasas de penetracion, a saber: los consumidores
podrian ser usuarios de mas de un operador de red para separar la vida familiar de la profesional, o
para beneficiarse de las tarifas on-net (que normalmente son mds econémicas que las off-net); algunos
consumidores podrian subscribirse con otro operador tinicamente para servicios de datos, ademds en
algunos mercados las tarjetas de datos pueden estar funcionando como alternativa a la banda ancha
fija; finalmente, los operadores tienen pocos incentivos a comunicar las lineas inactivas.

Grdfico 22: Tasa de penetracion de telefonia mévil (basada en abonados activos), 2007 y 2008
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Fuente: Progress Report on the single European Electronic Communications Market 2008 (14th Report).
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Es importante mencionar que la comparacion de cifras entre paises se enfrenta a un problema
de medicion: algunos operadores consideran solamente a los usuarios que han recibido una
llamada o enviado un SMS en los tltimos 9 0 6 meses, mientras que otros consideran sélo a los
usuarios activos en los tltimos tres meses.

Destaca la alta tasa de penetracion de telefonia mévil en el mercado italiano. Como menciona-
mos anteriormente, diferencias entre los precios on-net y off-net podrian inducir a los usuarios
a unirse a varios operadores a la vez para disfrutar de menores precios. En Italia la mayoria de
los contratos son prepago, en concreto el 88% de los usuarios italianos tiene este tipo de con-
trato (véase Grafico 23). Mediante los contratos prepago no se pagan cuotas mensuales fijas, por
lo que puede resultar rentable disponer de varias tarjetas prepago con el fin de hacer siempre
llamadas bajo tarifas on-net, y ademds recibir mas llamadas (o alternativamente llamadas de
mayor duracién), puesto que el resto de usuarios podria llamar a un usuario multi-plataforma
pagando siempre precios on-net.

En el Reino Unido el 63% de los contratos son prepago; no obstante, en la mayoria de los paises
europeos el porcentaje de contratos prepago no es tan alto como en Italia o Reino Unido; por
ejemplo, en Espaiia s6lo el 39% de los usuarios son prepago, en Alemania el 57%, en Austria el
35%, en Francia el 34% y en Holanda el 58%.

Grdfico 23: Porcentaje de abonados a telefonia movil en contratos prepago y postpago (men-
sual), octubre de 2008. Media UE: prepago: 58,2% - postpago (mensual): 41,8%
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Fuente: Progress Report on the single European Electronic Communications Market 2008 (14th Report).
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Dejando de lado las caracteristicas socioeconémicas o demograficas, es evidente que los niveles
de precios prepago y postpago afectan a la estructura del mercado (si los precios prepago son
muy superiores a los postpago, los usuarios podrian encontrar mds rentable hacer un contrato

postpago).

1.3.2 Estructura competitiva

El Gréfico 24 muestra que el mercado de telefonia mévil en Espafia estd mds concentrado que
muchos otros mercados europeos. Movistar tiene el 45,46% del mercado en términos de usua-
rios. Es muy destacable la configuracion del mercado britdnico, donde el operador lider sola-
mente cuenta con el 25% del mercado.

A nivel europeo, la cuota de mercado media entre 2006 y 2007 del operador lider de cada pais
miembro se mantuvo en el 39,4%. Entre 2007 y 2008 el operador lider de cada pais miembro y
su principal competidor perdieron de media cerca de un 1% de cuota de mercado, en beneficio
del resto de operadores que aumentaron su cuota de mercado media en casi un 2% (del 28,6%

al 30,5%).

Grdfico 24: Cuotas de mercado en telefonia mévil (por usuarios), octubre de 2008
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Fuente: Progress Report on the single European Electronic Communications Market 2008 (14th Report).

1.3.2.1 Competencia en servicios: los operadores moviles virtuales en Espana
Los operadores moviles virtuales (OMVs) son operadores que carecen de licencia para usar su
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propio espectro de frecuencia. Para operar en el mercado deben usar la red de uno o varios operadores
que si posean red propia con espectro de frecuencia, aunque previo pago de un precio de acceso?'.

La aparicion de los OMVs en Espania estd impulsada por las directrices de la Comision Europea
de marzo de 2002 y la posterior actuacion de la CMT. Es un mercado de acceso en el que podria
existir poder de mercado significativo colectivo (collective significant market power), lo que
implicaria que colectivamente los operadores con red propia preferirian no dar acceso a los
virtuales. Por el contrario, individualmente si tendrian incentivo a dar acceso.

En marzo de 2002 se aprobaron las directivas del marco comunitario referentes a la regulacion
de las comunicaciones electronicas, que debian a su vez ser adoptadas en cada pais miembro.
Este nuevo marco establecié que cada Autoridad Nacional de Regulaciéon (ANR), previo al es-
tablecimiento, modificacién o levantamiento de cualquier medida reguladora, debe analizar el
mercado en cuestion y determinar si existe competencia efectiva, o, por el contrario, si alguna
empresa tiene peso significativo en el mismo. Tres afios después, en 2005, la CMT completd la
mayoria de los andlisis de los mercados propuestos en la Recomendacién de Mercados de la
Comisiéon Europea.

Tabla 2: Operadores maoviles virtuales en Espana

Movistar Vodafone Orange
Ono Euskatel Carrefour
5wéf10 (El C0r£é Ip’glés), aun sn | RCable ................................... Happy Movil (The Phone
operacion House)
- SSSRSSOY S Telecable ‘‘‘‘‘‘‘‘‘‘‘‘‘‘‘‘‘‘‘‘‘‘‘‘‘‘‘‘‘‘‘‘‘‘‘‘‘‘‘‘‘‘‘‘‘‘‘‘‘‘‘‘‘ S
........................... BrltlSthecom FSSSSSUOES O Jovenel Mo
.................................... L ebara e
.............................. ErOSkIMOVll o
B S Pepephone ‘‘‘‘‘‘‘‘‘‘‘‘‘‘‘‘‘‘‘‘‘‘‘‘‘‘‘‘‘‘‘‘‘‘‘‘‘‘‘‘‘‘‘‘‘‘‘‘‘‘‘ S
............................ NukanOblle TS WmWwwéank,‘nte, s
....................................................................................................... Euphom
....................................................................................................... -

El 2 de febrero de 2006 el Consejo de la CMT resolvid con respecto al mercado 15: “Acceso y
originacion de llamadas en las redes de telefonia movil”??, que consiste en aquel mercado en que
cualquier operador moévil con red propia y licencia puede facilitar a otro operador acceso y origi-
nacion de llamadas de voz y datos. Su andlisis identifico a Movistar, Vodafone y Orange como
empresas con poder significativo (Yoigo ain no comercializaba sus productos). La Resolucion de

21. Las caracteristicas de estos operadores se describen mas detalladamente en el anexo del Capitulo 2.
22. BOE de 10 de febrero de 2006.
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la CMT? impuso entonces a estos tres operadores la obligacion de poner a disposicion de terceros
(los OMVs), todos los elementos necesarios para la prestacion de los servicios de acceso y origina-
cién mévil minorista. En concreto la Resolucion establece que deben i) atender a las solicitudes
razonables de acceso a recursos especificos de sus redes y a su utilizacion; y ii) ofrecer precios ra-
zonables por la prestacion de los servicios de acceso.

Esta regulacion laxa ha dado frutos: la Tabla 2 recoge los operadores moviles reales o con red
propia (OMRs) y sus OMVs asociados en la actualidad. Mientras que Euskaltel, R Cable, Tele-
cable y Ono poseen centro de conmutacion y/o HLR (Home Location Register) propios, el resto
de operadores carece totalmente de redes de telecomunicaciones, basando su modelo de negocio
en imagen, redes de distribucion y ofertas focalizadas en determinados nichos de mercado.

La Tabla 2 muestra como los operadores méviles con menor cuota de mercado y por tanto con
menor trafico de red han llegado a mas acuerdos que los operadores con mayor cuota de mer-
cado y por tanto mayor trafico de red: Orange tiene menor cuota de mercado que Vodafone y
éste menor cuota que Movistar.

1.3.2.1.1 Estrategias de los OMVs

Los operadores virtuales han comenzado por un lado intentando captar aquellos consumido-
res que son mas susceptibles a cambiar de operador y por otro lado atacando aquellos nichos
de mercado que no estin debidamente atendidos por los operadores moviles reales o con red

propia (OMRs).

En el primer caso se encuentran fundamentalmente los usuarios prepago, quienes no estan sujetos a
contratos de permanencia y por tanto se enfrentan a menores costes de cambio que los consumidores
postpago. Por ejemplo, Carrefour, que comenzo a operar en octubre de 2006 a través de la red Oran-
ge, al principio solo ofrecia tarjetas prepago, posponiendo su oferta con contrato hasta 2007.

De hecho, el Grafico 25 muestra que los operadores moviles virtuales y Yoigo tienen una pro-
porcién de consumidores prepago muy superior a la de los operadores con red propia. Ademads,
observamos que los operadores preestablecidos han perdido base de consumidores prepago,
mientras que Yoigo la ha conseguido aumentar.

De especial interés resulta la brusca caida de usuarios prepago en la red de Orange, quienes muy
posiblemente han migrado a los nuevos operadores (Orange ha perdido cuota de mercado en los
ultimos afios). Este operador ha acusado de manera mas significativa que el resto la entrada de los
nuevos operadores®*.

23. Resolucion AEM 2005/933 de la CMT de 2 de febrero de 2006 por la que se aprueba la definicién y anlisis del mercado de acceso
y originacién de llamadas en las redes publicas de telefonia mévil, la designacion de los operadores con poder significativo de mercado y
la imposicién de obligaciones especificas, y se acuerda su notificacién a la Comisién Europea.

24. Véase Seccion 2.3.2.2 para una discusion sobre ésta y otras cuestiones de competencia que han podido afectar a la evolucién de Orange en el mercado.
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Grdfico 25: Proporcion de lineas prepago, IVT de 2007 y IIIT de 2008
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Fuente: Notas Trimestrales CMT.

A su vez, existen diferentes nichos de mercado susceptibles de ser atendidos por los operadores
moviles virtuales. Muy posiblemente el principal nicho de mercado lo constituye la poblacion
inmigrante y por tanto las llamadas internacionales. Por ejemplo, Lebara Mobile se centra en la
poblacién inmigrante, opera en diversos paises de Europa (Holanda, Bélgica, Dinamarca, No-
ruega o Suecia) y ofrece su servicio a través de la red de Vodafone. De igual forma, Happy
Movil (el OMV de la empresa The Phone House) y Talkout, entre otros, también ofrecen llama-
das internacionales a precios competitivos. Otro nicho de mercado consistiria en la base de
consumidores que demanda estructuras de precios mas simples. Dos claros ejemplos son Carre-
four y Yoigo (aunque este tltimo posee red propia) que no discriminan precios entre las [lamadas
on-net 'y off-net.

También son importantes aquellos OMVs que pertenecen a empresas establecidas en mercados
conexos o ajenos. En el primer caso encontramos las empresas de cable médem, como Ono, o
las empresas DSL, que a través de los operadores moviles virtuales pueden ofrecer servicios in-
tegrales: telefonia movil, fija, television e Internet, esto es, los “cuddruple play”. Por otro lado,
las empresas que pertenecen a sectores ajenos también pueden usar los operadores virtuales para
ofrecer servicios complementarios (por ejemplo, Bankinter mévil, Euphon mévil, Pepephone y
RACC moévil) o beneficiarse de sus redes de distribucion y tarjetas de fidelidad (por ejemplo,
Carrefour, Dia y El Corte Inglés).
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1.3.2.1.2 Reaccion de los OMRs a la presion competitiva de los OMVs

En principio, los operadores con red propia ganan cuando un operador virtual asociado a su red
obtiene cuota de mercado procedente de la base de clientes de redes rivales. Como resultado, los
operadores con red propia pueden reaccionar a la competencia de los OMVs que estdn asociados
a redes rivales ejerciendo una mayor presién competitiva en los nichos de mercado susceptibles
de ser atacados a través de planes de precios mas especificos.

Los usuarios prepago son los mds susceptibles de cambiar de operador ante ofertas mas compe-
titivas. Para los operadores preestablecidos deberia haber sido facil predecir que los nuevos
competidores atacarian inicialmente el segmento de usuarios prepago. Por este motivo, los
OMRs podrian haber reaccionado a la entrada de los virtuales y del nuevo operador con licencia
de red propia (Yoigo), ofreciendo, como ellos, precios prepago mas competitivos.

Grdfico 26: Evolucion de los ingresos medios por minuto (prepago y postpago) de llamadas on-
net y off-net (cts. de euro/minuto)
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Fuente: Notas Trimestrales CMT.

Actualmente no se publican datos de los ingresos medios desglosados por operador, lo cual com-
plica el analisis. El Gréifico 26 intenta arrojar algo de luz sobre esta cuestion. Observamos una
tendencia decreciente de los ingresos medios prepago de las llamadas off-net, motivado posible-
mente por los precios de las redes pequenas, que buscan capturar nuevos consumidores eliminan-
do externalidades de red, y por los menores precios mayoristas de terminacion de llamada®’.

Tras la entrada de los nuevos operadores de telefonia mévil a finales de 2006, el ingreso medio
prepago fluctia. El pico alcanzado en el segundo trimestre de 2007 puede deberse a diversos

25. Veéase Seccion 1.3.2.2.2.
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factores. De las notas trimestrales de la CMT se desprende que Movistar es el inico operador
cuyo trafico (prepago y postpago) disminuyé en el segundo trimestre de 2007.2° Esta disminu-
cion del trafico de Movistar puede deberse a un aumento de sus precios (o a una reestructuracion
de sus tarifas) para la modalidad prepago,*” que en principio parece no haber sido seguido por
sus competidores. Este hecho no se corresponderia con la estrategia procompetitiva comentada.
Sin embargo, el redondeo de las tarifas también puede haber introducido ruido en la serie. En
cualquier caso, aunque la evolucion de los ingresos medio prepago de las llamadas on-nef no es
estable, si prevalece cierta tendencia decreciente en los ultimos trimestres.

Finalmente, observamos un comportamiento moderadamente estable del ingreso medio postpago
de las llamadas on-net, y una tendencia decreciente de los ingresos medios postpago de las llamadas
off-net, posiblemente motivada por los menores precios mayoristas de terminacion de llamada.

Yoigo y los OMVs siguen buscando su sitio en el mercado, por lo que es de esperar que los in-
gresos prepago evolucionen de forma no uniforme en el futuro inmediato, mds atn si conside-
ramos que todavia no estdn operando todos los OMVs con permiso de la CMT (mds de cuaren-
ta empresas cuentan con licencia). Conforme Yoigo y algunos OMVs adquieran mayor presencia
en el mercado, podriamos esperar también cierta presién competitiva en los contratos postpago.
Esta cuestion no obstante requiere un andlisis mds detallado.

Finalmente, es 1ogico pensar que los OMRs podrian encontrar 6ptimo explotar las externalida-
des de red mediante la discriminacién de precios entre las llamadas on-net y off-net: reduciendo
los precios on-net y/o aumentando los precios off-net. De hecho, en el Grafico 26 se observa
claramente que los ingresos medios off-net son bastante superiores a los on-net, lo que reduce la
utilidad de asociarse a las redes mds pequefias. Las externalidades de red por tanto también
pueden ser utilizadas para cerrar el mercado a aquellos operadores moviles con una pequefia
base de consumidores.

1.3.2.2 Precios

1.3.2.2.1 Precios minoristas

Existen diferentes metodologias que permiten estudiar los precios de telefonia mévil en un pais
en concreto y ademds realizar una comparacion internacional de precios. Cada una de ellas
presenta sus ventajas e inconvenientes, pero en cualquier caso proporciona informacion Ttil
sobre la situacion o desarrollo de los mercados analizados. Los apartados siguientes describen
estas metodologias y, a su vez, presentan un estudio de precios para cada una de ellas (con la
excepcion del coste de llamadas).

26. Véase la pagina 32 del cuarto informe trimestral de 2007 de la CMT.
27. Movistar gan6 en ese periodo mds usuarios en la modalidad postpago (332.952) que los que perdié en la modalidad prepago
(203.184).
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Coste de llamadas

Esta metodologia compara los costes de llamadas individuales (como por ejemplo a redes fijas)
para una duracion determinada. Presenta la ventaja de ser simple de calcular, pero tiene el in-
conveniente de mostrar solamente una parte del coste total.

Comparacion internacional de precios basada en las cestas de la OCDE

Las cestas de la OCDE reflejan el coste de un usuario final hipotético, y se basan en las tarifas minoris-
tas y en determinados supuestos sobre el uso de diferentes perfiles de consumidor. Es decir, combina la
informacion tarifaria con un perfil de uso?® con el objeto de calcular el coste individual de las llamadas.
Para crear resultados comparables el coste se ajusta a los impuestos, la moneda y el poder de compra.

La comparacion de precios con este tipo de cestas es complicada, pero arroja una serie de bene-
ficios tales como la posibilidad de comparaciéon basada en el uso y la cobertura de un amplio

rango de estructuras tarifarias. Por otro lado presenta una serie de inconvenientes:

¢ |a comparacion es tan sélo una foto instantdnea de los costes de uso de determinadas tarifas
para un perfil de usuario determinado,

¢ |a definicién de las cestas es la misma para todos los mercados considerados, por lo que el
comportamiento especifico en determinados mercados no es capturado por las mismas,

e consiste en una simplificacion del mundo real: tipos unicos de llamadas, definicion unica de
usuarios y supuestos sobre decisiones racionales tomadas por un usuario hipotético,

e |as cestas son calculadas para un tnico usuario y una tarifa concreta: no necesariamente re-
flejan el uso real bajo dicha tarifa,

¢ las cestas no incluyen:
- Descuentos adicionales sobre bienes o servicios, o regalo de los mismos,
- Subsidios a la adquisicion de terminales,

- Descuentos en las llamadas a determinados ntimeros de teléfonos.

28. Los perfiles de uso se definen a partir de la informacién de trafico suministrada por la mayoria de los paises de la OCDE.
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Se analizan tres perfiles de usuarios: bajo consumo (para ambos prepago y postpago)?’, me-
dio consumo?® y alto consumo?®'. El componente fijo incluye:

¢ Cuota de conexidn: distribuida a lo largo de 3 afios (1/3 de la cuota incluida anualmente),
¢ Cuota fija mensual: paquete de coste para un afo, cualquier opcioén de precios para un afio,
¢ Los subsidios de uso cubiertos por cuotas fijas son representadas bajo uso.

Los datos presentados en este apartado estdn basados en las cestas establecidas a comienzos de
2006 para servicios moviles digitales. Estas cestas consideran llamadas off-net a diferentes des-
tinos e incluyen un componente SMS y un componente MMS (ambos distinguen entre destinos
on-net y off-net, y horas punta); se excluyen las llamadas internacionales. Tampoco se incluye el
trafico de datos: las cestas se limitan a servicios 2G, por lo que no se asume trafico de datos. Se
incluye un minimo de dos operadores por pais, aunque se afiade un operador mds si estos dos
operadores no cubren el 50% del mercado.

Los siguientes graficos (Grafico 27, Grafico 28, Grafico 29 y Grifico 30) recogen los gastos in-
curridos, sin controlar por poder de compra, con las cestas de bajo y medio consumo usando los
contratos existentes en Alemania, Austria, Bélgica, Espana, Francia, Holanda, Inglaterra, Italia,
Polonia y Portugal. Las conclusiones principales para 2008 son:

e Los precios de telefonia movil en el mercado espafiol se encuentran entre los mas elevados en
las cestas de bajo consumo. En Francia e Italia se encuentran precios superiores pero la dife-

rencia con respecto Espafia es pequefia.

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

- Espana presenta el mayor componente de coste de uso.
- El componente fijo es bajo al no existir un componente fijo mensual.
- Cuando se controla por el poder de compra (PPP), al ser en Espafia éste mas bajo en com-

paracion con otros paises grandes, los precios espafioles se incrementan en un 10% por
encima de Francia, Alemania, Italia y Reino Unido.

29. Fl perfil de bajo consumo se compone de 30 llamadas (44 minutos) mensuales + 33 mensajes SMS + 2/3 MMS. El 22% de las llama-
das se asumen a lineas fijas, el 70% a teléfonos méviles y el 8% a voicemail.

30. El perfil de medio consumo se compone de 65 llamadas (114 minutos) mensuales + 50 mensajes SMS + 2/3 MMS. El 21% de las
llamadas se asumen a lineas fijas, el 72% a teléfonos méviles y el 7% a voicemail.

31. El perfil de alto consumo se compone de 140 llamadas (246 minutos) mensuales + 55 mensajes SMS + 1 MMS. El 20% de las llama-
das se asumen a lineas fijas, el 73% a teléfonos méviles y el 7% a voicemail.
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e Espaifia y Portugal son los tnicos paises de la OCDE en los que la cuota fija mensual es sus-
tituida por un uso minimo mensual, esto disminuye el componente fijo pero aumenta el
coste de uso; con un mayor coste por minuto el coste de uso total aumenta mas rapidamente
con el uso.

e Aunque el precio por minuto no es alto en Espaiia, su combinacion con el precio por estable-
cimiento de llamada (tinicamente los paises escandinavos hacen lo mismo pero con menor

precio por minuto), eleva el coste de la llamada.

Grdfico 27: Cesta de bajo consumo postpago, 2008

Reino Unido, 02, Pay Monthly 75 18 month plan * | 25,39

Francia, SFR, Forfait Bloques 19.90 euro 24 months * 19,90
Reino Unido, T-Mobile, Combi 15 18 month plan *: 19,50
Italia, Vodafone, 6 Libero * | 18,57
Espafia, Vodafone, Contrato Mafiana | 18,45

Espafia, MoviStar, Contrato Empresas Tramos Horarios | 17,71
Alemania, Vodafone, Kombi Wochenende 6o SIM only * | 17,50

Francia, Orange, Zap 11-18 17 euro/24 months * | 17,00

Alemania, T-Mobile, Relax 50 + SMS 40 * 15,85
Italia, TIM, Easy TIM New *: 15,72

Bélgica, Mobistar, My1o * | 15,12

Portugal, TMN, Rede t * [— 14,90

Portugal, Vodafone, Plano Best Total 1 * | 14,78

Bélgica, Proximus, Smile Bundle 10 + WE On-net | 12,45
Austria, T-Mobile, Telering Kleiner Basta *7 10,91

Polonia, Orange, poznaj now a taryfe 25* 9,25
Holanda, Vodafone, SIM only 17.50 - 2 year * 8,75
Holanda, KPN, SIM-only 12.50 * 7,95
Polonia, Era, Zero * 7,49
Austria, Mobilkom, bob vierer * 3v§5

0 5 10 15 20 25 30

[meuros mensuales (incluye VAT)]

*: el nombre y estructura de la oferta ha cambiado desde el dltimo afio.
Fuente: Progress Report on the single European Electronic Communications Market 2008 (14th Report).
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Grdfico 28: Cesta de bajo consumo pre y postpago, 2008

Francia, SFR, Forfait Bloques 19.90 euro 24 months *7 19,9

Espana, Vodafone, Contrato Mafiana 18,45

Espana, MoviStar, Contrato Empresas Tramos Horarios * 17,71

Francia, Orange, Zap 11-18 17 euro/24 months *7 17
Italia, TIM, Easy TIM New * | 15,72
Italia, Vodafone, Tempo Libero Prepaid [—— 15

Reino Unido, 02, Pay & Go Talkalot + Calls&M Bolt On * 12,69

Bélgica, Proximus, Smile Bundle 10 + WE On-net: 12,45
Reino Unido, T-Mobile, Pay As You Go Mates Rates *7 11,65
Bélgica, Mobistar, Simply Prepaid * | 11,62
Portugal, TMN, UZO | 9,82
Portugal, Vodafone, Vodafone Directo Sem Car 9,82

Alemania, Vodafone, CallYa Compact Online: 9,28
Austria, T-Mobile, Telering Miicke * | 9,08
Polonia, Orange, Go (Charge up below ZI.25.00) | — 8,78
Holanda, Vodafone, SIM only 17.50 - 2 year "7_ 8,75
Alemania, T-Mobile, Xtra Click Online * |EEEEE———————————— 7,07

Holanda, KPN, SIM-only 12.50 * f—— 7,05

Polonia, Era, Zero * 7:49
Austria, Mobilkom, bob vierer * 3,65
T T

0 5 10 15 20 25
[meuros mensuales (incluye VAT)]

*: el nombre y estructura de la oferta ha cambiado desde el dltimo afio.

Fuente: Progress Report on the single European Electronic Communications Market 2008 (14th Report).

Grdfico 29: Cesta de consumo medio postpago, 2008

Espafa, Vodafone, Contrato Mafiana *: 37,99
Espafia, MoviStar, Contrato Empresas Tramos Horarios | 35,89
Italia, Vodafone, 6 Libero * | 34,25
Alemania, T-Mobile, Relax 50 + SMS 40 * | 31,80
Reino Unido, 02, Pay Monthly 200 18 month plan * | 31,73
Alemania, Vodafone, Kombi Wochenende 120 SIM only * | 30,90
Italia, TIM, Easy TIM New * | 30,48
Francia, SFR, Forfait Bloques 29.90 euro 24 months * | 29,90
Francia, Orange, Forfait M6 24.90 /24 months * 29,77
Bélgica, Mobistar, My15 * 26,78
Bélgica, Proximus, Smile Bundle 20 + WE On-net
Portugal, Vodafone, Plano Best Total 1 Aditivo SMS 30 * | 23,64
Portugal, TMN, Flat S + Pakot 60 SMS * | 23,23
Polonia, Orange, poznaj now a taryfe 55* | 19,80
Reino Unido, T-Mobile, Solo 15 - 30 day SIM only * | 19,76
Austria, T-Mobile, Telering Giinta * |IEEEEEEGEG——— 15,00
Holanda, Vodafone, SIM only 27.50 - 2 year * |E————— 13,75
Polonia, Era, New Biznes 20 | — 13,62
Holanda, KPN, SIM-only 17.50 * [ 9,05
Austria, Mobilkom, bob vierer « — 7,31
0 5 10 15 20 25 30 35 40

[meuros mensuales (incluye VAT)]

*: el nombre y estructura de la oferta ha cambiado desde el dltimo afio.
Fuente: Progress Report on the single European Electronic Communications Market 2008 (14th Report).
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Grdfico 30: Cesta de consumo medio pre y postpago, 2008

Espafia, Vodafone, Contrato Mafiana * | 37,99

Espafia, MoviStar, Contrato Empresas Tramos Horariosi 35,89
Italia, TIM, Easy TIM New * | 30,48

Francia, SFR, Forfait Bloques 29.90 euro 24 months *7 29,9

Francia, Orange, Forfait M6 24.90 /24 months * | 29,77
Bélgica, Proximus, Smile Bundle 20 + WE On-net— 26,48
Bélgica, Mobistar, Simply Prepaid * 26,28
Reino Unido, 02, Pay & Go 02 Unlimited £15 top up * 21,78
Alemania, Vodafone, CallYa Compact Online 20,52

Polonia, Orange, poznaj now a taryfe 55* 19,8
Reino Unido, T-Mobile, Solo 15 - 30 day SIM only * 19,76
Italia, Vodafone, Facile Small Prepaid * 19

Alemania, T-Mobile, Xtra Click Online *— 17,41

Portugal, TMN, UZO Mini usage * | 17,06
Portugal, Vodafone, Vodafone Directo Com Car 17,03

Austria, T-Mobile, Telering Giinta *: 15
Holanda, Vodafone, SIM only 27.50 - 2 year * [EE————————— 13,75
Polonia, Era, New Biznes 207_ 13,62
Holanda, KPN, SIM-only 17.50 * 9,95
Austria, Mobilkom, bob vierer *:‘ : : : : : ‘

0 5 10 15 20 25 30 35 40

[meuros mensuales (incluye VAT)]

*: el nombre y estructura de la oferta ha cambiado desde el dltimo afio.
Fuente: Progress Report on the single European Electronic Communications Market 2008 (14th Report).

ARPU o ingreso medio por usuario

Consiste simplemente en dividir el ingreso total entre el niimero total de clientes. Esta medida es
usada por los operadores como valor indicativo de su base de consumidores, y sirve como so-
porte al andlisis financiero de las compaiiias.

La CMT publica datos trimestrales de ingresos totales y lineas totales para contratos prepago y
postpago, aunque sin desglosar por operador. Usando estos datos podemos calcular el ingreso
medio en euros por linea y trimestre para ambos tipos de contratos.

El Gréafico 31 presenta la evolucion de estos ingresos medios. Se observa una tendencia decre-
ciente pronunciada en los ingresos medios postpago, y una tendencia creciente aunque oscilante
en el ingreso medio prepago.

Entre los problemas que presenta usar el ingreso medio por usuario (o linea) para estudiar los

precios de mercado destaca el cilculo del nimero de usuarios (o lineas activas), cuestion bastan-
te controvertida.
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Grdfico 31: Evolucion del ingreso medio (en euros) por linea y trimestre prepago y postpago ™

82, +21,5
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-#-ingreso medio por linea prepago ingreso medio por linea postpago

*: Eje izquierdo: ingreso medio postpago; Eje derecho: ingreso medio prepago.
Fuente: Notas Trimestrales CMT.

ARPM o ingreso medio por MINUTO

Consiste simplemente en dividir el ingreso total entre el nimero total de minutos de trafico. Si-
milarmente al ARPU esta medida presenta el problema de alta dependencia de los datos sumi-
nistrados por el operador.

Grdfico 32: Evolucion ingreso medio por minuto de trdfico vy tipo de llamada (cts. de euro/minuto)*

26+
23,76
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224
20,56
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12 11,38 11,38
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| -~ on-net —+off-net —e—fija nacional |

*: Ingreso medio incluye tasas y cuotas de abono.
Fuente: Notas Trimestrales CMT.
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A partir de los datos publicados por la CMT sobre ingresos totales y traficos totales agregados
por tipo de llamada (no desglosados por operador) podemos calcular el ingreso medio en cts. de
euro/minuto por minuto de trafico y tipo de llamada. El Grifico 32 recoge esta evolucién. Como
ya hemos observado en apartados anteriores, a partir de finales de 2006 y comienzos de 2007
los ingresos medios de las llamadas on-net y off-net caen, los on-net en parte por la entrada de
los operadores virtuales y Yoigo, y los off-net en parte por los menores precios mayoristas de
terminacion de llamada. Esta tendencia se confirma para los contratos prepago y postpago du-
rante 2008 segun los ultimos datos publicados por la CMT.

El Grifico 32 sugiere que la competencia ha ido abriéndose camino durante 2007 y 2008. Por
otro lado, aunque la comparacién internacional de precios presentada en el apartado anterior
revela que el mercado espafiol dista de ser tan competitivo como otros mercados europeos, tam-
bién es cierto que otras variables (tales como costes, densidad de poblacion, etc.) pueden explicar
parte de las diferencias encontradas.

1.3.2.2.2 Precios mayoristas vy el efecto “Waterbed”

Cuando un usuario de una red llama a un usuario que estd asociado a otra red, el operador de
esta ultima red debe recoger la llamada iniciada en la red competidora y hacérsela llegar. Se
trata de un servicio de terminacion de llamada en una red de telefonia movil, y consiste basica-
mente en un servicio que presta cada operador de red movil a los demds operadores, tanto fijos
como moviles, con el objeto de que éstos puedan completar las llamadas telefénicas que origi-
nadas en sus redes tienen por destino usuarios asociados a otras redes (también conocidas como
llamadas off-net).*

Dado que existe cierto coste de proporcionar este servicio, generalmente desde el inicio de su
actividad los operadores han cobrado un precio por la prestacion del mismo. Este precio se co-
noce como precio de terminacion de llamada, o precio de interconexién (en inglés también
puede encontrarse bajo diferentes nombres: access prices, access charges, interconnection fees,
termination fees...) El precio de terminacion de llamada en telefonia movil normalmente se fija
por minuto de llamada.?

Al principio, la mayoria de las autoridades de la competencia permitieron a los operadores de
telefonia maévil de cada pais negociar libremente entre ellos el nivel de estos precios mayoristas.
Y como consecuencia los operadores fijaron precios muy por encima del coste de prestar el ser-
vicio de terminacion. Este hecho origin6 un debate en el mundo académico y entre las autorida-
des de la competencia acerca de si los operadores de red movil estaban coludiendo de alguna
forma a través de los precios de terminacion de llamada.

32. El mismo problema surge cuando un operador fijo debe terminar las llamadas procedentes de los operadores méviles u otros opera-
dores fijos.
33. En Telefonia fija también existe la interconexién por capacidad.
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Basicamente la cuestion era si este precio mayorista estaba siendo usado como instrumento para
socavar la competencia en el mercado minorista, permitiendo a las empresas coordinarse en
precios minoristas superiores y hacerse asi con mayores beneficios. Excelentes resumenes de los
resultados encontrados por la extensa literatura académica sobre esta cuestion pueden encon-
trarse en Armstrong (2002) y Vogelsang (2003). Los modelos de referencia que analizan la
competencia entre redes de telecomunicaciones son Armstrong (1998) y Laffont, Rey y Tirole

(1998a,b).

Puesto que normalmente los operadores de telefonia movil discriminan precios en funcion del
destino de la llamada,?* éstos pueden trasladar el precio de terminacién de llamada a sus consu-
midores finales aumentando el precio off-net. Como resultado, el consumidor (y no la empresa)
terminaria pagando el precio mayorista de terminacion de llamada a través de un mayor precio
minorista off-net (véanse Grafico 26 y Grafico 32), que usaria el operador para pagar a la red
que recibe la llamada. Los operadores ganarian entonces rentas extras procedentes de la termi-
nacion de llamadas del resto de operadores moviles y de la telefonia fija, donde por lo general
existe asimetria.*’

Esto quiere decir que aunque los flujos de pagos mayoristas se compensen en mayor o menor
medida, los operadores podrian ganar dinero pasando el precio de terminacion de llamada a sus
usuarios a través de los precios off-net. Sin embargo este andlisis no es del todo completo porque
cuando aumenta el precio de terminacion cada usuario se vuelve mas rentable (al generar un
mayor beneficio como receptor de llamadas off-net), y como resultado las empresas tienen in-
centivos a competir mds agresivamente por ellos, disminuyendo las cuotas mensuales 0 aumen-
tando los subsidios a la adquisicion de terminales o promociones. En la politica de la competen-
cia este resultado se conoce como waterbed effect.’

Una implicacién inmediata del “waterbed effect” es que cualquier reduccion de los precios de
terminacion de llamada, conllevaria consigo un aumento de las cuotas mensuales (y/o disminu-
cion de los subsidios), y una reduccion de los precios off-net. No esta dentro de los objetivos del
presente informe analizar los costes y/o beneficios, y los efectos procompetitivos o anticompeti-
tivos de unos precios de terminacion de llamada por encima del coste.’” A continuacién tratare-
mos de aportar alguna evidencia sobre la existencia del efecto “waterbed” en el mercado espafiol
para lo cual existen marcadas limitaciones debido a la falta de datos.?*

34. Esta discriminacion es conocida en la literatura académica como termination-based price discrimination.

35. El precio de terminacién de llamada en red fija es generalmente regulado e inferior al precio de terminacién de llamada en red mévil.
36. El término “waterbed effect” fue introducido por el Profesor Paul Geroski durante la investigacién del impacto de los precios de
terminacion de llamadas fijas en redes méviles en los precios finales, véase Genakos y Valletti (2007).

37. Para un primer examen de esta cuestion véase Seccion 7 de “Mobile Call Termination statement”, Ofcom, 27 March 2007, y
Jullien y Rey (2008).

38. Genakos y Valletti (2007) usando datos de panel con los precios de operadores méviles y sus margenes de beneficios para mas de 20
paises durante 6 afios, encuentran que el waterbed effect existe y es alto pero no completo. Los autores concluyen que las empresas de
telefonia mévil tienden a guardar parte de estas rentas mayoristas en vez de pasarlas completamente a sus consumidores.
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Tabla 3: Precios de terminacion de llamada en Espana, 2001-2005

Movistar Vodafone Amena

Resolucion Reduccion Precio medio Reduccion Precio medio Reduccion Precio medio

CMT media maximo* media maximo media maximo

Jul-01 18,85 18,98 21,2153
31102002 | 17,13% Casel7 | 17,13% 15,7261 10,00% 19,0938
02/102003 |  7,00% 14,5238 | 7,00% 14,6253 7,00% 17,7572
21/10/2004 H 11,67"% H 12,8292 ..... 10,11"% 13,1472 14,60% 15,1655
29/09/2005 H 10,48"% H 11,48'45 ..... 10,84"% 11,7214 13,42% 13,1303

Fuente: CMT.

Los precios de terminacién de llamada en Espafia han ido disminuyendo desde el afio 2001,
fundamentalmente por las intervenciones de la CMT. La Tabla 3 recoge la evolucion de estos
precios desde 2001 a 2005.

Tabla 4: Precios de terminacion de llamada en Espana, 2006-2009

GLIDE PATH
(céntimos de euro)

Movistar Vodafone Orange (Amena) Yoigo (Xfera)
Reduccion Preqo Reduccion Prec%o Reduccion Prec%o Reduccion Prego
. medio . medio . medio . medio
media L. media L. media L. media L.
mAaximo mAaximo mAaximo maximo
3,00% 11,14 3,17% 11,35 7,62% 12,13
7,45% 10,31 7,67% | 1048 | 849% | 11,10 15,68

8,05% 9,48 8,30% 9,61
8,65% H 8,66 9,05% 8,74
9,58% H 7,83 9,95% 7,87
. abril-09 - sept-09 10,60% H 7,00 11,05% 7,00
Fuente: CMT.

7,00 11,24% 10,41

En 2006 la CMT decidio establecer ex ante las reducciones de los precios de interconexién que
tendrian lugar cada semestre durante un horizonte temporal de tres afios. Este esquema de pre-
cios se conoce como glide path. La idea es que los operadores conozcan cudles serdn los precios
de terminacién en un futuro cercano, generando asi certidumbre en el sector y facilitando la
elaboracion de sus planes de negocio. El glide path de la CMT no orienta exactamente los pre-
cios de terminacion en funcién de los costes, tal como exige la Resolucion de 26 de febrero de
2006* a los operadores designados con poder significativo de mercado, sino que lo hace de una

39. En céntimos de euro.
40. Publicada en el BOE nimero 57 de 8 de marzo de 2006.
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forma escalonada. La Tabla 4 recoge el glide path establecido por la CMT desde 2006 a 2009.
La Tabla 5 recoge el glide path recientemente establecido por la CMT (en julio de 2009), y que
establece recortes semestrales en los proximos dos afios y medio. Estos recortes acumulados
llegardn a ser hasta el 40% en el caso de Movistar, Vodafone y Orange, y hasta el 50% en el
caso de Yoigo (Xfera).

Tabla 5: Precios de terminacion de llamadas en Espana, 2009-2012

GLIDE PATH
(céntimos de euro)

Movistar Vodafone Orange Yoigo
(Precio medio (Precio medio (Precio medio (Precio medio
maximo) maximo) maximo) maximo)
oct-09 6,1270 6,1270 6,1270 9,1182
abril-10 5,5074 5,5074 5,5074 7,8372
oct-10 4,9505 4,9505 4,9505 6,7361
abril-11 4,45 4,45 4,45 5,7898
oct-11 — abril-12 4 4 4 4,9764

Fuente: CMT.

Si el waterbed effect existiese, entonces dada esta reduccion de los precios de terminacion de
llamadas en el mercado espafiol, deberia observarse, céteris pdribus, una disminucién de los
precios off-net (con el consecuente aumento del trafico off-net) y un aumento (disminucién) de
las cuotas mensuales (subsidios).

El Grafico 33 y el Grifico 34 presentan la evolucion del ingreso medio off-net (cts. de euro/
minuto) y del trafico medio off-net (minuto/linea/trimestre) para los contratos prepago y
postpago respectivamente. Se confirma que el ingreso medio off-net ha ido disminuyendo en
el tiempo, mientras el trafico medio off-net ha ido aumentando para ambos tipos de contra-
to. Finalmente, el Grafico 35 recoge la evolucion de la cuota de alta y abono mensual media
(euros/linea) durante el mismo periodo temporal. Se confirma una tendencia claramente al-
cista desde comienzos de 2007.

Sin embargo, el andlisis no puede concluirse sin analizar la evolucion de los subsidios (descuen-
tos sobre uso o teléfonos moviles, promociones, etc.), pero carecemos de datos suficientes para
este fin. A su vez, para determinar si los precios de terminacion de llamadas han afectado signi-
ficativamente a la evolucion de los precios minoristas se necesita un estudio econométrico que
permita controlar por otros factores; los datos disponibles actualmente tampoco son lo suficien-
temente completos para realizar un estudio de este tipo.
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Grdfico 33: Evolucion ingreso medio off-net (cts. de euro/minuto) y trdfico medio off-net (mi-
nutos/linealtrimestre) para contratos prepago*
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*: Eje izquierdo: ingreso medio off-net; Eje derecho: trafico medio off-net.
Fuente: Notas Trimestrales CMT.

Grdfico 34: Evolucion ingreso medio off-net (cts. de euro/minuto) y trdfico medio off-net (mi-
nutos/linealtrimestre) para contratos postpago*
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*: Eje izquierdo: ingreso medio off-net; Eje derecho: trafico medio off-net.
Fuente: Notas Trimestrales CMT.
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Grdfico 35: Evolucion cuota de alta y abono mensual (euros/linea) de telefonia mévil postpago
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Fuente: Notas Trimestrales CMT.

1.4. Servicios audiovisuales de pago

Como quedarad claro a lo largo de este informe, la convergencia tecnoldgica estd rompiendo
el binomio servicio-infraestructura. En otras palabras, la provision de un cierto servicio se
estd independizando de la infraestructura de red utilizada para su distribucion. Asi, una
empresa que antes s6lo ofrecia servicios de telefonia puede ahora ofrecer también television,
y viceversa. Resulta por ello pertinente ensanchar la cobertura que en este informe se hace
de los servicios de telecomunicaciones para incluir el sector audiovisual y, en concreto, el de
la television de pago.

A diferencia de la television en abierto, el modelo de negocio de la television de pago es muy
similar al de los operadores de telefonia e Internet, de modo que las sinergias entre los distintos
servicios son mds evidentes y es razonable pensar que los mayores efectos de la convergencia se
dejaran notar en este ultimo segmento. Por ello, a continuacién se presenta brevemente el sector
de los servicios audiovisuales de pago, centrandonos en su tamafio y estructura competitiva, asi
como en las caracteristicas de las empresas incumbentes que pueden llegar a ser competidoras
importantes en los mercados descritos en apartados anteriores.

1.4.1 Evolucion de los servicios audiovisuales de pago

La primera caracteristica a destacar es que el mercado espafiol de la television de pago es relati-
vamente pequefio, tanto en términos de abonados como de ingresos. Segun datos de la CMT
para septiembre de 2008, 4.305.996 hogares (un 25,6% del total) tenian suscrito algtn sistema
de television de pago. Comparado con otros paises europeos, la penetracion de este servicio sitia
a Espafia casi a la cola de la Unién Europea, solamente por delante de Grecia y otros paises
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adheridos recientemente. Francia e Italia, con un PIB per capita (medido en paridad del poder de
compra) similar al espafiol, presentan tasas de penetracion del 46% y 29%, respectivamente.

El Grafico 36 sugiere que el mercado estd mucho mas desarrollado en los paises del norte de
Europa, donde la penetracion alcanza casi el 100%. Sin embargo, estos datos deben interpretar-
se con cuidado puesto que no tienen en cuenta las distintas caracteristicas de los contenidos que
pueden contratarse en cada pais. Este problema es especialmente grave en paises como Holanda,
Bélgica o Dinamarca, donde el cable llega practicamente a la totalidad de la poblacion y se uti-
liza como medio de distribucion alternativo de la television en abierto convencional a cambio de
una minima suscripcion.

Grdfico 36: Porcentaje de hogares con suscripcion a la television de pago en 2007 *
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*: Datos referidos al nimero de hogares que reciben TV por satélite, por cable o por IP.

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

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

La menor dimension del mercado se confirma también en términos de ingresos. Con una factura-
cién de algo mds de 2.000 millones de euros, el de la television de pago es el mercado de menor
tamafio de los cuatro contemplados en este informe. Introducida en Espafa alrededor de las mis-
mas fechas que la telefonia moévil digital, la television de pago no ha tenido el crecimiento expo-
nencial de la primera. Entre 2001 y 2008, y pese a partir de niveles mds bajos, sus ingresos crecie-
ron a una tasa anual de crecimiento compuesto (TACC) del 6%, frente al 13.4% de la telefonia
movil. Incluso los servicios de Internet, cuya aparicion en el mercado fue posterior, presentan ya
niveles de facturacion superiores que contintian creciendo fuertemente (con una TACC del 35%).
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1.4.2 Estructura competitiva

Actualmente, los consumidores espafioles pueden optar por cuatro tecnologias distintas
para recibir la sefial audiovisual de pago: satélite, cable, DSL vy television movil en strea-
ming*'. De ellas, el satélite puede considerarse la tecnologia incumbente, tanto por ser la
primera que se utilizé para difundir la sefial digital (en 1997) como por su total cobertura
del territorio. El cable constituye la principal tecnologia alternativa al satélite, aunque el
lento despliegue de su red ha condicionado la presiéon competitiva que podia ejercer. Su
mayor cobertura (un 56% de los hogares en 2006, segin datos de la CMT) ha permitido que
casi el 34% de los consumidores de television de pago optaran por el cable. Finalmente, cabe
destacar la reciente irrup cion de las tecnologias de difusion de la sefial audiovisual utilizan-
do los protocolos de Internet y que han dado lugar a la TV por DSL (TV-IP) y a la television
movil en streaming. Gracias en parte a su notable cobertura, ambas tecnologias estan expe-
rimentando crecimientos importantes en numero de abonados. En el caso de la TV-IP, el
61% de las lineas de par de cobre pertenecian en 2007 a centrales que admiten la desagre-
gacion del bucle, cosa que permite que éstas se beneficien de las ofertas de television de pago
realizadas por los operadores de banda ancha. A finales de ese afio, la TV-IP alcanzaba ya
una cuota de mercado del 14% en términos de abonados.

Grdfico 37: Evolucion de las cuotas de mercado por tecnologias de difusion de la TV de pago
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Fuente: CMT.

41. La concesion de un nuevo multiple de TDT previsto para television en movilidad bajo el estindar DVB-H estd en suspenso.
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El incremento de la cobertura del cable y, sobre todo, la aparicién de la TV-IP han permi-
tido que los hogares espafioles tengan acceso a una mayor diversidad de la oferta de tele-
vision de pago. No s6lo existe un mayor nimero de proveedores con distintas propuestas
de contenidos, sino que las mismas tecnologias difieren en el coste de adopcion para los
usuarios y en las posibilidades de recibir servicios complementarios. De este modo, el mer-
cado de la television de pago ha podido experimentar un notable incremento en los ultimos
afos y compensar la pérdida de abonados debida a la transicién de la difusion analdgica a
la digital.

Grdfico 38: Evolucion del niimero de abonados a la television de pago
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Fuente: CMT.

A estas tecnologias ya implantadas puede afiadirse la difusion de servicios audiovisuales de
pago por television digital terrestre (TDT), cuya explotacion ha sido recientemente aproba-
da en agosto de 2009. Esta nueva tecnologia, que permite la transmision de sefal digital
utilizando el espectro radioeléctrico y se recibe por medio de antenas UHF convencionales
adaptadas convenientemente, serd determinante para el futuro de la television de pago.

Hasta hace poco, la regulacion permitia solamente la explotacion del espectro para la tele-
vision en abierto. Por ello, el apagdén analdgico, fijado para abril de 2010, tendrd como
consecuencia la multiplicacion de este tipo de canales y, por tanto, la intensificacion de la
competencia para la television de pago. Por otro lado, la existencia de algtin tipo de oferta
de pago sobre TDT es algo comun en los paises de la Unién Europea. El grado de participa-
cion de la television de pago en la TDT varia mucho entre paises, yendo del predominio de
los canales de pago en Holanda a la simple existencia de servicios de pago por vision en

IESE-Universidad de Navarra 53



Competencia y Regulacion en los Mercados Espaiioles de las Telecomunicaciones

Italia. Bajo la nueva regulacion, en Espafa podria conformarse también una oferta de pago
con bajos costes de adopcién que podria atraer a consumidores que todavia no se han de-
cantado por estos servicios, con lo que el tamafio del mercado podria incluso aumentar.

Grdfico 39: Canales de pago en la oferta de canales por TDT (porcentaje), enero de 2007
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Fuente: Comparativa de la evolucion de la TDT en Espana en el contexto Europeo, Observatorio ImpulsaTDT, enero de 2007.

1.4.3 Precios

Como en el caso de la telefonia mévil, la CMT no proporciona informacion sobre los pre-
cios de los distintos servicios de television de pago. Una aproximacion puede darla el ingre-
so medio por abonado procedente de los ingresos de las cuotas, del alquiler de los decodifi-
cadores y de los servicios de pago por vision (PPV) y video bajo demanda. Este dato
corresponde al ingreso medio del sector en su conjunto, de modo que esconde importantes
diferencias entre tecnologias. Asimismo, el hecho de agregar los distintos servicios no per-
mite percibir cambios en la estructura tarifaria que pudieran haberse producido a medida
que se iba conociendo la elasticidad de la demanda para cada tipo de servicio (paquete ba-
sico, canales premium, pago por vision, etc.)

Desde 2000, primer afio para el cual existen datos comparables, el ingreso medio por abo-
nado procedente de cuotas y PPV ha evolucionado siguiendo el grado de concentracion del
sector, medido en términos del Indice de Herfindahl-Hirschman (HHI). Asi, el ingreso medio
llegd6 a maximos en 2003, afio en el que se completa la fusion de las dos plataformas que
ofrecian television de pago por satélite. Desde entonces, el ingreso por abonado ha ido de-
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creciendo, con la excepcion de 2007, a medida que la competencia que ofrecia el cable y la
television por IP se hacia mds intensa. Los datos trimestrales publicados por la CMT permi-
ten estimar un ingreso medio por cuotas y PPV de 385 euros por abonado para 2008.

Grdfico 40: Concentracion y precios en la television de pago*
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*: El dato para 2008 incluye los abonados a la TV-movil.
Fuente: CMT, Informes Anuales y Nota Trimestral de 2008.

En términos internacionales, podria decirse que la television de pago en Espaiia es relati-
vamente cara. En 2005, y teniendo en cuenta las diferencias en poder de compra, el ingre-
so medio por abonado en el mercado espaiiol solo era inferior al de Grecia y el Reino
Unido. Los precios mds bajos se daban en aquellos paises donde la oferta de canales en
abierto es mas amplia, ya sea gracias a su difusién gratuita por satélite (como en el caso
de Austria y Alemania) o gracias a su difusién por cable a cambio de una minima cuota
que cubre los costes de transmision (como es el caso de Holanda o Bélgica)*>. A falta de
datos acerca de la cantidad y calidad de los contenidos ofrecidos por la television de pago
de cada pais, el precio de este servicio en Espafia parece ser mas elevado que en paises
como Italia, Portugal o Francia, cuyo mix tecnoldgico para la transmision de television en
abierto es muy parecido al nuestro.

42. Véase la descripcion de la cadena de produccion en el mercado de TV europeo que se hace en David Graham and Associates Limited
(2005), “Study on the impact of measures concerning the promotion of the distribution and production of TV programmes (Community
and national) provided for under Article 25 (a) of the directive on television without frontiers”.
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Grdfico 41: Ingreso medio por abonado en paridad del poder de compra, 2005
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Fuente: Average pay TV revenues per subscriber across Europe, CRA International, Octubre 2007 y Eurostat.
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Capitulo 2: Convergencia y las nuevas posibilidades
de competencia en el sector

2.1 Hacia el futuro mercado de las comunicaciones electronicas

En Espaiia, al igual que en otros paises europeos, el principal impulso a la competencia en el
sector de las telecomunicaciones ha venido de la mano del servicio de acceso a Internet por ban-
da ancha. La ventaja inicial del operador incumbente era, sin duda, mucho menor en este nuevo
servicio que en el de telefonia fija. No es de extrafiar, por tanto, que los operadores alternativos
decidieran entrar a competir con el incumbente en este segmento para, posteriormente, ampliar
su oferta hacia la telefonia fija y resto de servicios de comunicaciones. El presente apartado se
centrara, pues, en discutir las distintas estrategias de entrada al sector asi como las razones eco-
némicas que justifican las decisiones del regulador para fomentar esta entrada.

2.1.1 Taxonomia de las estrategias de entrada

Las empresas pueden hacer uso de diferentes estrategias o alternativas para suministrar servicios
de banda ancha minorista de Internet. Cada una de estas estrategias requiere un grado diferente
de inversion, aunque aquellas que son mds intensivas en capital generan a su vez mayores posi-
bilidades de diferenciacion.

Por un lado, la estrategia menos intensiva en capital es la reventa (resale). Esta genera una com-
petencia basada en servicios donde el entrante compra al por mayor el servicio de banda ancha
y lo revende a sus usuarios finales a un precio minorista. Las posibilidades de diferenciacion en
este mercado son, por tanto, muy bajas. En Espafia este servicio es provisto por Telefénica a
nivel nacional, y se conoce como ADSL-IP Total. Este servicio mayorista apareci6 en junio de
2006, sustituyendo a los otros dos servicios mayoristas nacionales con caracter de reventa: Me-
gavia y ADSL-IP no tunelizado.

En el otro extremo se encuentra la estrategia mds intensiva en capital, basicamente consiste en

que el operador despliega su propia red mediante el uso de tecnologias alternativas tales como
cable modem, radio, fibra dptica...etc. En Espania la tecnologia alternativa que ha sido usada
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con mayor intensidad es el cable. Los operadores de cable comenzaron a construir su propia red
a partir de la concesion de licencias regionales que el Gobierno espaiiol otorg6 en 1995. Tras la
liberalizacion del mercado en 1998 los operadores de cable pudieron ofrecer sus servicios en
otras regiones distintas a las inicialmente autorizadas por su licencia. Aquellos operadores que
se expandieron a otras regiones lo hicieron principalmente mediante fusiones, con el fin de evitar
los altos costes que suponia la construccion de nuevas infraestructuras de red de cable. El des-
pliegue de una nueva red genera competencia basada en infraestructuras entre el incumbente
(Telefonica) y el nuevo operador.

Existe no obstante una estrategia intermedia denominada acceso Bitstream en la que los opera-
dores construyen parcialmente su red y se conectan a la del incumbente en un punto determina-
do que frecuentemente se denomina punto de presencia (PoP*) del entrante. A partir de este
punto el operador entrante se hace cargo de la conexion a la red publica de Internet desplegan-
do su propia red.

Hlustracion 1: Estrategias de entrada y acceso

El entrante suministra:

Hogar Central local ]
v :
Red entre |
1 PoPIPyla !
D ! ! Red piblica |
Router S i . i de internet .
(=) ¢ Servicio
ﬁltro L ] ATM ]
A | |
4y / |
PoP:  Acceso al Bitstream Bitstream Bitstream
bucle local Nivel DSLAM nivel ATM nivel IP

Fuente: ERG (European Regulators Group) Common Position — Adopted on 2" April 2004.

El punto de presencia del operador entrante se encuentra entre la central del incumbente, a la
que esta conectado el bucle local (par de cobre) de su abonado, y el punto de acceso indirecto
IP a partir del cual la red del entrante se conecta a la red publica de Internet. Existen diferentes
niveles de acceso Bitstream. El Grupo Europeo de Reguladores (ERG) reconoce tres puntos de

43. PoP son las siglas en inglés de “Point of Presence”.
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acceso fundamentales que, ordenados de mayor a menor nivel de inversion requerido, son*: 1.
DSLAM,* 2. ATM*, 3. red IP.

Estos tres servicios estan a su vez ordenados de mayor a menor cercania con respecto al hogar
del consumidor; cudnto mas cerca del hogar se encuentra el punto de presencia de la red del
entrante, mayor es el grado de competencia en infraestructuras que puede alcanzarse y mayores
son las posibilidades de diferenciacion e innovacion del entrante con respecto al producto sumi-
nistrado por el incumbente.

En Espania existen dos puntos de acceso Bitstream: a nivel nacional (IP) y a nivel regional (ATM).
La oferta mayorista a nivel nacional es ofrecida por Telefénica y se denomina ADSL-IP.#” La red
del entrante recoge el trafico en el denominado puerto del Punto de Acceso Indirecto (pPAI IP),
donde se concentran las conexiones de los usuarios asociados al operador. Cada operador debe
solicitar el alta de, al menos, un pPAI IP para que pueda recoger el trafico a través de dicho
puerto.*® Este servicio abarca a todo el territorio, en el cual existen tres puntos de acceso indi-
recto: dos en Madrid y uno en Barcelona. Los operadores pueden contratar uno o mas PAI-IP y
disponer de varios puntos de acceso pPAI-IP en cada uno de ellos. Como su propio nombre in-
dica, pPAI IP presenta una interfaz IP. Este servicio se introdujo en septiembre de 2001, aunque
inicialmente s6lo de forma interna en el Grupo Telefénica. En abril de 2002 la Comision del
Mercado de las Telecomunicaciones (CMT) orden6 a Telefonica hacerlo disponible a los opera-
dores alternativos de forma transparente y no discriminatoria. El precio de este servicio mayo-
rista no estuvo sujeto a regulacion hasta diciembre de 2006.

44. ERG (European Regulators Group) Common Position — Adopted on 2™ April 2004.

45. ElIDSLAM consiste en un multiplexor localizado en la central telefonica que posibilita el acceso a los servicios DSL sobre el cable de
par trenzado de cobre.

46. ATM (Asynchronous Transfer Mode) es un modo de transferencia de datos asincrona mediante el cual la informacién es enviada en
forma de cortos paquetes o celdas ATM de longitud constante, éstos son enrutados individualmente a través de canales virtuales. La ca-
pacidad del sistema de transmisiéon es mucho mayor bajo este modo a cuando la informacién es transmitida y conmutada a través de
canales asignados en permanencia.

47. La Oferta de Acceso al Bucle de Abonado (OBA) actual distingue entre dos tipos de servicios en funcién de la calidad del mismo:
“Plata” (best effort) u “Oro”. El servicio “Plata” se corresponde con el ADSL IP Nacional, mientras que el servicio “Oro” se correspon-
de con el ADSL IP Nacional Empresas. El trifico marcado como “Oro” tiene prioridad sobre el trafico marcado como “Plata”, esto es, el
trafico “Oro” es el Gltimo en descartarse, lo cual supone de facto no neutralidad en el trifico.

48. Existen cuatro tipos de pPAI IP: STM-1, STM-4, STM-16 y GigabitEthernet.
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Nota Técnica 2: DSLAM, ATM, IP

Opcion 1 (DSLAM): El operador con red propia proporciona el acceso DSL y el entrante se conecta a la red
de aquél después del multiplexor DSLAM. El multiplexor se encuentra en la central telefonica que estd direc-
tamente conectada al hogar del abonado. El operador alternativo tiene capacidad para determinar el nivel de
calidad de su servicio puesto que puede suministrar los servicios de banda ancha a través de su red de retor-
no (Backhaul: ATM, red IP), lo cual le permite garantizar una menor tasa de saturacion.

Opcion 2 (ATM): El operador con red propia proporciona el acceso DSL y el servicio de red hasta un punto
de presencia ATM. Es decir, el incumbente transmite la informacién usando el sistema de empaquetado ATM
u otro hasta el puerto del Punto de Acceso Indirecto (pPAI) del entrante, el cual concentra las conexiones
procedentes de varios usuarios. Este puerto debe tener una interfaz ATM. El entrante por tanto todavia pue-
de ofrecer un servicio final con diferentes caracteristicas técnicas a las de su rival y alterar los parametros de
la calidad del servicio, como por ejemplo las tasas de saturacion.

Opcion 3 (IP): El incumbente suministra la conexion DSL y el envio de datos hasta un punto de presencia de
nivel IP, en este punto el entrante recoge los datos y los envia a Internet a través de su propia red. Es decir, el
trifico del entrante transita por el BRAS (Broadband Remote Access Server) del incumbente. Por tanto, la
empresa se ahorra el elevado coste que supone el despliegue de una red hasta el punto ATM. Cierto grado de
diferenciacion es todavia posible en tanto que el entrante pueda negociar con el incumbente las tasas de sa-
turacion. En esta modalidad el entrante también puede alterar en cierta medida la calidad de su servicio: al
controlar el dltimo tramo de la red, el que va desde su punto de presencia IP hasta la red publica de Internet,
puede determinar la capacidad de interconexion y evitar cuellos de botella que podrian limitar el acho de
banda de sus clientes.

Telefonica también tiene una oferta mayorista regional a nivel ATM, denominada servicio
GigADSL. Los entrantes tienen cierta flexibilidad a la hora de escoger a qué central tele-
fonica conectarse: los operadores pueden conectarse a la red de Telefonica situdndose en
un punto de acceso indirecto (PAI), cuya ubicacion es fijada por Telefénica para cada
demarcacién**°, o en un punto de acceso indirecto distante (PAI-D), cuya ubicacion es
fijada por el operador alternativo. Bajo PAI-D y para una demarcaciéon dada, el operador
puede elegir la central de Telefénica a la que quiere conectarse siempre y cuando esta cen-
tral esté abierta a interconexion segun la Oferta de Interconexion de Referencia vigente.”!
Cada operador puede disponer de uno o mas PAI-D por demarcacién, mientras que sola-
mente existe un anico PAI por demarcacion. De esta forma, el trifico generado por los
usuarios finales y que pertenecen a diferentes centrales telefénicas ubicadas en una misma
demarcacion, se trasporta hasta el PAI o PAI-D de los operadores entrantes.

49. Una demarcacién consiste en un conjunto de concentradores ADSL situados en diferentes centrales telefonicas a los que se conectan
los usuarios finales. La Oferta de Bucle de Abonado vigente establece que una demarcacién ADSL no cubrird nunca mas de una provincia,
que una provincia tendrd asociadas una o mas demarcaciones ADSL y que cualquier demarcacién ADSL debe constar al menos de 30.000
lineas telefonicas.

50. El PAI debe ubicarse en una de las centrales de la demarcacion correspondiente.

51. Elservicio PAI-D fue establecido por la CMT a través de medidas cautelares adoptadas en julio de 2001 (ver seccion 4.1.1).
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Nota Técnica 3: pPAI, pPAI-D, SBR, UBR, SCR, PCR, MBS, CLR y CDV

Para ofrecer servicios DSL un operador debe solicitar el alta de al menos un pPAI (puerto del Punto de Acce-
so Indirecto); el operador debe conectar su red a este puerto ya que en este punto se concentra el trafico ge-
nerado por los usuarios abonados al mismo. En concreto, el trifico se trasporta desde la central local de la
que depende cada usuario hasta el pPAI o pPAI-D mediante un concentrador DSL y una red ATM que tras-
porta el canal virtual ATM permanente de cada usuario. Existen cuatro tipos de puertos del punto de acceso
indirecto:

2 Mbit/s interfaz eléctrico
34 Mbit/s interfaz eléctrico
155 Mbit/s interfaz 6ptico
155 Mbit/s interfaz eléctrico

La conexion del servicio GigADSL puede hacerse sobre la capacidad de transferencia SBR (Statistical Bit
Rate) tipo 3, o UBR (Unspecified Bit Rate); el uso de una u otra capacidad depende de la modalidad seleccio-
nada de acceso a Internet. La capacidad de transferencia SBR tipo 3 consiste en conexiones de tasa o veloci-
dad variable, para cada una de las cuales se garantiza una velocidad minima sostenida (SCR o Sustainable
Cell Rate), también existe una tasa de pico PCR (Peak Cell Rate) que consiste en la velocidad maxima que
puede alcanzar el trafico del usuario (depende del nivel instantdneo de ocupacion de la red y otros factores),
y un numero maximo de células ATM que el usuario puede enviar sin espaciamiento temporal entre ellas:
MBS (Maximum Burst Size). Finalmente, el servicio de GigADSL garantiza la entrega en el PAI o PAI-D con
una probabilidad de pérdida de célula (CLR o Cell Loss Ratio) especificada previamente, sin existir garantia
sobre la variacion del retardo de célula (CDV o Cell Delay Variation).

Para tener cobertura nacional los operadores entrantes deben construir una red extensa puesto
que tienen que conectar su red a puntos de acceso indirecto en 109 demarcaciones en las que se
divide el pais. Esta estrategia por tanto requiere un esfuerzo inversor mucho mayor que el reque-
rido por los servicios al por mayor a nivel nacional: ADSL-IP y ADSL-IP Total.*?

El servicio GigADSL fue habilitado en el afio 1999 por la Comision Delegada del Gobierno para
Asuntos Econdmicos’?, que ademas fij6 los precios que debian pagar los operadores alternativos
a Telefonica por hacer uso de este servicio. La Orden estuvo en vigor hasta finales de 2000.

El 29 de diciembre de 2000 el Ministerio de la Presidencia introdujo un régimen de precios
nominales maximos para este servicio que entré en vigor el 1 de enero de 2001. Desde enton-
ces la CMT ha sido la unica autoridad facultada para regular estos precios mayoristas. En
julio de ese mismo afio la CMT cambid la regulacion del servicio GigADSL: el precio maximo
que Telefénica podia cobrar por dicho servicio quedé determinado por un sistema retail-min-
us donde la tarifa mensual por la conexiéon de un usuario consistia en el abono mensual mi-

52. En 2005 Telefénica comenzé a ofrecer un nuevo producto de acceso mayorista bajo dos modalidades “ADSL Avanza IP” y “ADSL
Avanza IP Total”; este producto sé6lo estd disponible en zonas densamente pobladas, donde los principales competidores de Telefénica ya
ofrecen productos mayoristas nacionales alternativos, y consiste en una conexién desde el hogar del consumidor (acceso “backhaul DSL”)
hasta un punto de acceso indirecto IP a través de la red IP de Telef6nica.

53. Orden de 26 de marzo de 1999 de la Comisién Delegada del Gobierno para Asuntos Econdémicos.
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norista de Telefonica menos un margen del 40-42%; el resto de tarifas (no mensuales) se fija-
ron orientadas al coste. Mds adelante, analizaremos en detalle la evolucion de la regulacion de
este servicio mayorista.

Una vez que los nuevos operadores tienen acceso Bitstream a nivel ATM pueden plantearse
dar un paso adicional y acceder directamente al bucle local. Este tipo de acceso tiene dos mo-
dalidades: el acceso completamente desagregado y el acceso compartido al bucle local. Gracias
a estas modalidades de acceso, los operadores alternativos DSL pueden acercarse todavia mas
al hogar del consumidor sin tener que duplicar la red local. Los operadores deben estar fisica-
mente presentes en la central local de Telefonica, y conectar el par de cobre o bucle local con
su equipo y a su red.

A través del acceso completamente desagregado el operador suministra los servicios de voz
y datos. En cambio, a través del acceso compartido al bucle local el operador suministra
unicamente los servicios de datos mientras que el incumbente suministra los servicios de voz.
Por tanto, mediante la desagregacion completa del bucle local el usuario final ya no recibe
ningun servicio del incumbente (exceptuando, cuando corresponda, el alta y mantenimiento
de la linea).

El acceso completamente desagregado o compartido al bucle local implica inversiones muy im-
portantes puesto que requiere que los operadores instalen su equipo en los 6836 repartidores
principales que tiene Telefonica. Sin embargo, las posibilidades de diferenciacién de producto
que admite son enormes. En efecto, el operador alternativo puede decidir ahora sobre el reparto
de la capacidad entre las conexiones ascendentes y descendentes, y a través de nuevos equipos
lograr mayores longitudes de linea, aumentar significativamente las velocidades y por tanto su-
ministrar servicios adicionales como television sobre DSL (lo que le permitiria competir con el
cable) y voz sobre IP (VoIP).

Desde la primera oferta de acceso al bucle de abonado (OBA), publicada en enero de 2001,
hasta 2004 existieron problemas importantes para desagregar bucles locales. En concreto, exis-
tian problemas con el procedimiento de entrega de sefial y dimensionamiento de las salas, que
era excesivo y rigido provocando mayores costes por metro cuadrado y operador. La revision de
la OBA realizada en marzo de 2004 y posteriores modificaciones especificas fueron clave para
facilitar el acceso a bucles locales en Espafia.’*

Telefénica tiene obligacion de dar acceso desagregado a sus bucles locales a precios orientados
a costes.

54. La Resolucion de marzo resolvié problemas técnicos, de procedimiento e introdujo algunas reducciones de precios. Por otra parte,
en julio de 2004 una nueva Resolucién de la CMT introdujo un procedimiento genérico con el objeto de facilitar la migracion de clientes
bajo GigADSL a bucles desagregados, aspecto que fue también clave para el inicio de la desagregacion de bucles locales en Espaiia.
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2.1.2 Un objetivo a largo plazo: desregulacion y competencia basada en infraestructuras

El objetivo a largo plazo de muchos paises es alcanzar una industria competitiva que no esté
sujeta en gran medida a la regulacion. Para ello, sin embargo, los operadores deben tener sus
propias redes y el acceso directo al usuario final (controlar la tGltima milla). Una industria com-
petitiva y no regulada sélo parece posible si existe competencia basada en infraestructuras.

En primer lugar, la des-regulacion podria generar mejoras de eficiencia en el sector. Es cierto
que un mecanismo de regulacién por incentivos como el price cap genera también fuertes in-
centivos a minimizar costes; no obstante, podemos esperar mayores mejoras de eficiencia
cuando la industria estd liderada exclusivamente por las fuerzas de la competencia. Ademads,
la regulacion basada en incentivos no estd exenta de riesgos puesto que también puede provo-
car problemas de baja calidad o de discriminaciéon no basada en precios. Un ejemplo de este
tipo de discriminacion son las demoras en las que puede incurrir el operador incumbente a la
hora de permitir la desagregacion de bucles locales. De hecho, en noviembre de 2006 la CMT
mult6 a Telefénica con 20 millones de euros por este motivo.>

Los beneficios mds importantes que podrian derivarse de una industria no regulada son aquellos
que estan relacionados con la innovacion y la adopcion de nuevas tecnologias. En efecto, la re-
gulacion puede distorsionar los incentivos a invertir, innovar y adoptar nuevas tecnologias de
forma eficiente. Otros beneficios de la competencia son la diferenciacién y diversidad de produc-
tos y servicios.

La regulacion del sector incurre ademds en costes. No esta claro que la existencia de unos cuan-
tos operadores con redes propias sea capaz de generar una industria lo suficientemente compe-
titiva como para eliminar cualquier tipo de regulacion, pero la competencia basada en infraes-
tructuras probablemente requerird una menor intervencion reguladora en el sector y por tanto
deberia incurrir en menores costes de regulacion.

Finalmente, hay una serie de trabajos académicos empiricos relativamente recientes que han
encontrado que a través de la competencia en infraestructuras se alcanza una mayor penetracion
de banda ancha que a través de la competencia en servicios (Aron y Burnstein, 2003, Distaso,
Lupi y Manenti, 2004, Howell, 2002). De hecho, Denni y Gruber (2006) encuentra que la com-
petencia derivada del acceso indirecto sélo tiene un impacto positivo en la difusién de banda
ancha al inicio, luego su efecto se disipa; tinicamente la competencia entre plataformas tendria
un impacto importante en la difusion.

55. Por otro lado, Telefénica acus6 a los operadores alternativos de pedir espacio en sus centrales que luego no usaban con el simple
proposito de sobrecargarla de trabajo y hacerla incurrir en demoras (este tipo de discriminacion sigue siendo posible en ausencia de price
cap).
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Grdfico 42: Proporcion de cada tecnologia sobre el total de lineas de banda ancha de los entran-
tes y porcentaje de hogares con conexién de banda ancha
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En el Gréfico 42 relacionamos el grado de acceso indirecto y directo con la difusién de banda ancha
en los hogares de varios paises europeos. A continuacion, discutimos brevemente el impacto de las
tecnologias y el tipo de acceso en la difusion de banda ancha en base a esta comparativa.

En primer lugar puede sorprender el hecho de que en Portugal haya una presencia importante
de tecnologia cablemdédem y una baja difusion de banda ancha. La razén se encuentra en que la
plataforma de cablem6dem pertenecia al operador histérico hasta bien avanzado el afio 2007,
momento en el que fue adquirido por uno de sus competidores (TV Cabo). Por tanto, hasta
entonces no existia competencia en infraestructuras, la cual es una de las claves para que existan
ofertas competitivas y diferenciadas que estimulen la adopcion de banda ancha.

El Grafico 42 parece revelar que el cable si tiene un impacto positivo en la difusién de banda
ancha (véase por ejemplo Bélgica y Holanda en comparacion con Italia), aunque esta relacion
no es concluyente. En Polonia, por ejemplo, el porcentaje de hogares con banda ancha es bajo,
mientras que la presencia del cable es importante: mas del 67% de las lineas de banda ancha de
los entrantes son tecnologia cablemdédem y ademads estos poseen mas del 95% del total de lineas
de cablem6dem desplegadas en el pais. Por otro lado, en Francia el cable no tiene una presencia
importante, y en cambio el porcentaje de hogares con banda ancha es mas alto. Ahora bien, en
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Francia los operadores DSL cuentan con un grado importante de infraestructuras si tenemos en
cuenta la proporcion de bucles desagregados en relacion al acceso Bitstream.

Si observamos que aquellos paises con mayor porcentaje de bucles desagregados y tecnologia de
cablemédem también disfrutan de un mayor porcentaje de hogares con acceso a Internet de
banda ancha (véase la escalera formada por Espafa, Francia y Finlandia).

Por otra parte, si comparamos Francia con Italia, observamos una composiciéon muy parecida
(en Italia otras tecnologias se compone fundamentalmente de fibra 6ptica), y unos resultados
bastante diferentes en cuando a la difusién de banda ancha

En el Grafico 42 el impacto del acceso indirecto Bitstream sobre la difusion de banda ancha no
queda claro. Holanda logra la mejor cifra y practicamente no existe acceso Bitstream en este
pais. Francia cuenta con una participacion significativa de acceso Bitstream, y un porcentaje de
hogares con banda ancha alto. Italia, en cambio, para una proporcion similar de acceso Bits-
tream, presenta menor difusion de banda ancha.

Finalmente, Inglaterra revela como reventa y difusion de banda ancha tampoco son incompatibles.

En conclusién, la composicion en el tipo de acceso y/o presencia de cable no son los tnicos fac-
tores determinantes del grado de difusion de banda ancha. Por un lado, los diferentes resultados
en difusion de banda ancha pueden explicarse por diferentes politicas en los precios de acceso
(que determinan el grado de presién competitiva que puede ejercerse). Por otro lado, no debe-
mos olvidar que los factores socioeconémicos y geograficos son también importantes a la hora
de estimular la adopcién de banda ancha.

2.1.3 La escalera de la inversiéon

2.1.3.1 El concepto

Al inicio de la seccion anterior mencionamos que una industria des-regulada y competitiva sélo
parece posible si los operadores entrantes poseen sus propias infraestructuras. Sin embargo, una
desregulacion temprana de la industria puede no ser generalmente una buena opcion. Existiria
el riesgo de cierre de mercado y de precios por encima de costes. La idea es por tanto proceder
a desregular progresivamente la industria una vez que se haya alcanzado un grado aceptable de
competencia en infraestructuras. La cuestion estriba pues en como fomentar ese grado aceptable
de competencia en infraestructuras. Otro de los argumentos en los que se basa el proceso de la
escalera es que la competencia en infraestructuras fomenta la difusién en banda ancha.

Desplegar una red nueva es una inversién que no estd exenta de riesgos puesto que incurre en

costes hundidos bastante altos, por este motivo las autoridades reguladoras han fomentado
desde un primer momento la competencia basada en servicios (reventa) y en acceso Bitstream
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como un medio para i) introducir competencia ripidamente en el sector v, ii) alcanzar progresi-
vamente la deseada competencia en infraestructuras.

La idea subyacente en la ‘escalera de la inversion’ es que a través de la competencia en servicios
los operadores pueden comenzar a operar rapidamente en el sector y hacer cuota de mercado y
beneficios que les permitirian ir invirtiendo progresivamente en infraestructuras. Esto es, confor-
me los entrantes adquieren una mayor base de consumidores, obtienen rentas que les permitirian
acumular progresivamente activos (comenzando por aquellos mas facilmente replicables) y por
tanto reducir su dependencia de los productos mayoristas del incumbente. Esta mayor indepen-
dencia junto con la capacidad de ofrecer productos mas diferenciados, conduciria a una indus-
tria mas competitiva y consecuentemente a una mayor difusion de banda ancha en el pais.

El primer escal6n de esta escalera serfa el acceso a la red del incumbente por medio del acceso
Bitstream, el cual a su vez, como ya hemos mencionado, comprende diferentes fases que van de
menor a mayor grado de inversion. El segundo escalon seria la desagregacion del bucle local.
Finalmente, el Gltimo escal6n lo comprenderia el acceso directo al hogar del consumidor a través
de tecnologias alternativas (cable médem, radio, linea eléctrica, fibra 6ptica,...) Subir cada pel-
dafio de esta escalera requiere un mayor esfuerzo inversor en infraestructuras pero a su vez
permite ofrecer servicios de mayor velocidad y calidad, y por tanto facilita las posibilidades de
diferenciacion con respecto al producto del operador preestablecido.

Hlustracion 2: Competencia en infraestructuras y entre plataformas

-

Mayores posibilidades de
diferenciacién

_
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Para que este proceso tenga éxito resulta fundamental que:

1 Se asegure un proceso de migracion adecuado de un producto de acceso a otro (esto es, cuan-
do se sube un escal6n), sin que exista interrupcion de servicios.

2 Cada producto mayorista de banda ancha pase el test de estrechamiento de margenes’®,

3y que los precios de acceso den incentivos a las empresas a subir la escalera (ver Cave, 2003
y ERG, 2005 p. 17):

VPN reventa < VPN Bitstream nacional < VPN Bitstream regional < VPN LLU < VPN acceso directo,

donde VPN es valor presente neto y LLU es local loop unbundling (desagregacion de bucles
locales).

4 Se evite la entrada de empresas ineficientes.

El éxito del proceso requiere por tanto la tarea nada facil de regular 6ptimamente el sector te-
niendo en cuenta la eficiencia estatica y dinamica. Por ejemplo, en julio de 2007 la Comision
Europea determiné que Telefonica habia practicado estrechamiento de margenes en los servicios
mayoristas nacionales (ADSL-IP, ADSL-IP Total) y regionales (GigADSL), imponiendo una mul-
ta de 151.875.000 euros. En septiembre de 2007 Telefénica interpuso un recurso de anulaciéon
ante el Tribunal de Primera Instancia de las Comunidades Europeas®’.

Un estrechamiento de margenes en uno de los escalones induciria a las empresas a salir del mer-
cado o a subir “demasiado” rdpido (esto es, sin la suficiente base de consumidores) el siguiente
escalon en busca de margenes positivos. Subir rdpidamente por la escalera de la inversién con-
lleva el riesgo de llegar al bucle local sin la suficiente base de consumidores que permita lograr
el acceso directo e incluso competir en el mercado, perdiendo cuota de mercado.

La Ilustraciéon 3 podria sugerir que cada vez que se sube un escalon se migra a todos los usuarios
del producto de acceso del escalén anterior al producto de acceso del escalén nuevo. Sin embar-
g0, este supuesto no es muy realista. Por ejemplo, la desagregacion de bucles locales solamente
es rentable en dreas con alta densidad de poblacién. En aquellas dreas con menor densidad de
poblacién, los operadores tendrian por tanto que hacer uso del acceso Bitstream o reventa para
poder competir en el mercado y alcanzar cobertura nacional. Por lo tanto, la escalera de la in-
version se basaria en un uso complementario de productos de acceso y adoptaria la forma pre-
sentada en la Ilustracion 4.

56. El estrechamiento de margenes ocurre cuando la diferencia entre el precio minorista del incumbente y el precio del acceso no es su-
ficiente para cubrir el coste minorista del operador entrante de proveer los servicios finales. De manera que si los operadores entrantes
fijaran un precio minorista igual o menor al de Telefénica incurririan en pérdidas.

57. Este caso es descrito en la secciéon 3.2.3
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Ilustracion 3: Escalones de la escalera de la inversion
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Fuente: Broadband market competition report, ERG (05) 23.

Hustracion 4: Escalera de la inversion - Uso complementario de productos de acceso
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Fuente: Broadband market competition report, ERG (05) 23.
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Los operadores alternativos que se encuentran en las centrales locales del operador histérico (en
el escalon del bucle local), pueden plantearse acceder directamente al hogar del consumidor. Para
ello, existen diferentes tecnologias alternativas al despliegue del cable de cobre tradicional:

e Fibra éptica: se sustituye el cable de cobre por uno de fibra 6ptica. Existen dos posibilidades:
i) Red hibrida de cobre y fibra o FTTx’%, consiste en desplegar fibra 6ptica desde la central
local a un punto intermedio donde se encuentra el armario o nodo, desde este punto al hogar
del consumidor la red sigue siendo de cobre. Esta tecnologia permitiria inicialmente una ve-
locidad de 40Mbps, aunque podria incrementarse hasta los 60 Mbps; ii) Fibra hasta el hogar
o FTTH": consiste en desplegar fibra éptica desde la central local al hogar del consumidor.
Esta tecnologia permitiria alcanzar una velocidad de 100 Mbps, aunque en el futuro se espe-
ra poder incrementar esta velocidad mucho mas. El despliegue de fibra éptica puede generar
substanciales ahorros de costes (hasta un 70% con FTTH) pero sélo si la red de cobre es dada
de baja y todos los usuarios han migrado a la red de fibra 6ptica.

o [nternet sobre sistemas eléctricos o PLC®: esta tecnologia permite transmitir voz, video y datos
sobre la red eléctrica que al igual que la red bésica telefonica es de cobre. La red IP del operador
debe conectarse a la estacion de transformacion, desde donde puede enviarse y recibirse datos
a través de la red eléctrica, requiriendo para ello un médem PLC en el hogar del abonado.

®  Bucle local inaldmbrico o WLL%: consiste en establecer una conexion inaldmbrica entre el
operador DSL y el hogar del consumidor. El acceso directo es via radio y por tanto en prin-
cipio el despliegue puede realizarse mas rapidamente, sin embargo esta tecnologia se enfren-
ta a muchas dificultades, por ejemplo: requiere instalar torres de antenas en las ciudades y
por tanto conseguir los permisos de instalacion en los edificios pertinentes, también requiere
conseguir acceso a las frecuencias del espectro radioeléctrico. El bucle local inaldmbrico re-
sulta util para ofrecer conexién en areas rurales donde el despliegue fisico de una red es su-
mamente costoso.

Las redes de nueva generacion jugardn un papel importante en el proceso de la escalera de la
inversion. Estas redes de acceso permiten velocidades muy superiores a las que pueden alcanzar-
se mediante una desagregacion completa del bucle local y la implementacion de la tecnologia
ADSL 2+¢2, por lo que permiten el suministro de nuevos servicios como por ejemplo la descarga
rapida de television de alta definiciéon (HDTV) o el uso simultidneo de multiples aplicaciones:
HDTYV, VoIP, descarga peer to peer, juegos online, etc.

58. Por ejemplo, FTTC “Fiber to the Curb” o FTTN “Fiber to the Node”.

59. Son las siglas en inglés de “Fiber to the Home”. Relacionadamente se encuentra la fibra hasta el edificio o FTTB: “Fiber to the Building”.
60. PLC son las siglas en inglés de “Power Line Communications”.

61. WLL son las siglas en inglés de “Wireless local loop™.

62. La velocidad médxima de descarga que puede alcanzarse mediante la tecnologia ADSL 2+ es de 24 Mbps pero sélo para distancias
muy cercanas a la central; de hecho a partir de los 3000 metros de distancia, la diferencia con la tecnologia ADSL es minima. La tecnolo-
gia ADSL 2+ ha permitido la aparicién de nuevos servicios como television sobre DSL, videoconferencia, VoIP, etc. y por tanto también
ha permitido a los operadores DSL competir mds directamente con el cable.
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Por tanto, las redes de nueva generacion podrian ser un factor determinante que anime a los
operadores DSL a subir el tltimo escalon. Para lograr este objetivo serd necesaria una regulacion
que proporcione los incentivos suficientes tanto a los entrantes como al incumbente a realizar
un despliegue adecuado de estas nuevas redes de acceso.

2.1.3.2 Ciriticas

Existe cierta discusion sobre la validez de la teoria de la escalera de la inversién. En concre-
to, se supone que la competencia en servicios genera competencia en infraestructuras, y ésta
a su vez disminuye los precios finales y aumenta la innovacién. Sin embargo, si los precios
de acceso a la red del incumbente son muy bajos, la competencia basada en servicios podria
convertirse en un sustituto de la competencia basada en infraestructuras y esto a su vez
desincentivaria la inversion. Recientemente, Gual y Jodar (2007) encuentran evidencia de la
validez de la teoria de la escalera para los paises de la OCDE (excepto Turquia) durante el
periodo 2001-2005. No obstante, los autores también encuentran que el efecto total de la
desagregacion de bucles locales sobre la adopcion de banda ancha es modesto y depende del
nivel de los precios de acceso.

El proceso de la escalera de la inversién también es criticado por ser demasiado intervencionista,
el peso de su éxito recae en gran parte en el regulador: la competencia inter-modal es el resulta-
do de una competencia dindmica intra-modal, que depende de la regulacion del acceso. El regu-
lador por tanto afecta a la estructura de mercado y a las estrategias de negocios, y lo hace bajo
informacién asimétrica y una regulacion dindmica dificil, que incluye resolver cuestiones sobre
la evolucién de los precios de acceso en el tiempo o el establecimiento de sunset clauses. Existen
riesgos de dafos importantes provocados por una inadecuada regulacion que podria perjudicar
la competencia o distorsionar la decision de invertir en determinadas tecnologias.

Tabla 6: Productos de acceso habilitados

Reventa Bitstream Acceso compartido Bucﬁ:::;g;;zz’eme
2004 - 2001 1998
............ S 1999 00 TSSOSO OO
2003 00
00
................. I rlanda B 2002 B I— 2002 2002
................... Itaha B 2000 B I— 2001 SO S 2000 S
Portugal - 2000 2001 2001
............... Noruega e 2001 B I— 2000 SO R 2000 S

Fuente: Broadband Market Competition Report, ERG. May 2005.
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Ademas, el enfoque de la escalera de la inversion no ha sido adoptado comtinmente en todos los
paises. Los enfoques inicialmente adoptados no fueron iguales entre los paises, aunque si ha
prevalecido la tendencia de habilitar los 4 principales productos de acceso: Reventa, Bitstream,
Bucle compartido, Bucle completamente desagregado (véase Tabla 6).

Mas informacion sobre la escalera de la inversion y aspectos relacionados puede encontrarse en
Cave y Vogelsang (2003), Cave (2003), Cave (2006), Lopez (2009), Lopez y Vives (2008) y
Montero (2007, pp. 405-429). El Grupo Europeo de Reguladores (ERG) presenta una discusion
del concepto de la escalera de la inversion y su evolucion en diferentes paises europeos hasta
2005.%

En la siguiente seccion analizamos el proceso de la escalera de la inversion en Espaiia.

2.2 La escalera de la inversion en Espana (2001-2008) y comparacion con Europa

2.2.1 La escalera de la inversion en Espafa (2001-2008)
En esta seccion trataremos de dar elementos para responder a la siguiente pregunta: ¢se verifica
la teoria de la escalera de la inversion en el sector espafiol?

Grdfico 43: La escalera de la inversion en Espana™
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*: Proporcion de lineas segtin tipo de acceso sobre el total de lineas DSL de los entrantes.
Fuente: Informes Anuales y Notas Trimestrales CMT.

63. Véase “Broadband Market Competition Report”, ERG (05) 23.
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El Grifico 43 muestra como los operadores DSL comenzaron a comercializar servicios en el
mercado minorista usando el acceso indirecto. En concreto, los operadores hicieron uso de las
ofertas mayoristas nacionales de reventa (ADSL-IP Total, anteriormente Megavia y ADSL-IP no
tunelizado). Hasta el tltimo trimestre de 2002 Megavia fue el producto mayorista de Telefonica
mads contratado.®* A partir de abril de 2002 la oferta ADSL-IP también estuvo disponible para
los operadores alternativos y estos desde entonces hicieron un uso significativo de la misma.

Algunos de los operadores alternativos tras aumentar su base de clientes comenzaron a instalar
equipos y a contratar la oferta mayorista regional GigADSL durante los afios 2002 y 2003. Este
producto de acceso fue adquiriendo cada vez mayor protagonismo con respecto a la oferta ma-
yorista nacional ADSL-IP. Asi, en octubre de 2004 el nimero de lineas mayoristas comercializa-
das por Telefénica mediante la oferta regional GigADSL superé al de la oferta nacional ADSL
IP.63

En el segundo semestre de 2004 los operadores que habian invertido previamente en equipos y
estaban accediendo a la red a través de GigADSL subieron un escaléon mas de la escalera de la
inversion y comenzaron a desagregar bucles locales.

Como comentamos en la Seccion 2.1.1, el salto al acceso al bucle local desagregado es posible en
parte gracias a la revision de la OBA de abril de 2002 (que introduce garantias y reduce los precios
de alta y cuotas mensuales), pero fundamentalmente gracias a la revisién de la OBA de marzo de
2004 (que resuelve problemas técnicos, de procedimiento e introduce algunas reducciones adicio-
nales de precios) y a la Resoluciéon de 28 de julio de 2004 (que introduce un procedimiento gené-
rico que facilita la migracion de clientes en GigADSL a bucles locales desagregados).

Por otra parte, la logica del propio proceso de la escalera de la inversion sugiere que si los opera-
dores no habian procedido hasta entonces a desagregar bucles locales también podria deberse a
que carecian de la financiacion para ello.

A finales del afio 2004 el 51,45% del total de lineas controladas por los entrantes eran de acce-
so directo (cable modem), el 41,62% de acceso indirecto (reventa y Bitstream), y solamente el
6,91% eran bucles locales desagregados.®® Este panorama cambi6 sustancialmente en tan s6lo
dos afios: a finales del afio 2006 el 48,66% de las lineas de los entrantes eran de cable médem,
el 19,50% de acceso indirecto y el 31,83% eran bucles desagregados. Es decir, la tecnologia
cable modem perdié peso de forma moderada en el sector, mientras que la competencia en el
bucle local aument6 notablemente en detrimento de la competencia en servicios.

64. Véase pagina 25, nota 69, de Decision de la Comision de 04.07.2007.

65. Véase grafico 2, pagina 29, de Decision de la Comision de 04.07.2007.

66. En términos absolutos habian 848.103 lineas de cable mddem, 686.028 lineas con acceso indirecto y 113.954 lineas con bucles
desagregados de los cuales 79.768 eran bucles completamente desagregados y 24.186 desagregados compartidos (segun datos de la
CMT).
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El aumento significativo de bucles locales desagregados desde el afio 2005 se ha nutrido de una
migracion procedente de las lineas contratadas mediante el servicio GigADSL, lo cual explica
parte de la caida pronunciada que ha experimentado el acceso indirecto hasta comienzos de
2007 (la misma tendencia se mantiene en fechas posteriores aunque de forma mds moderada —el
Gréfico 44 muestra la evolucion trimestral durante 2007 y parte de 2008 del proceso de la esca-
lera de la inversion). Sin embargo, también existe un efecto de expansion importante en las lineas
de los entrantes DSL que se debe principalmente a los bucles locales situados en dreas con alta
densidad de poblacién (véase Tabla 8 en la Seccién 2.3.1).

Grdfico 44: La escalera de la inversion en Espana por niimero de lineas, 2007-2008
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Fuente: Notas Trimestrales CMT.

Por un lado, puede decirse que los operadores han ido subiendo por la escalera de la inversion
en el mercado espariol, al menos hasta el punto de presencia que se corresponde con la desagre-
gacion de bucles locales. Por otro lado, no puede considerarse que el proceso haya sido un
completo éxito, como veremos y discutiremos mds detenidamente en la Seccion 2.3.1, la propor-
cion de bucles locales desagregados sobre el total de la planta de bucles del incumbente en Es-
paifia tan sélo alcanzaba el 10,5% en 2008. En Holanda los bucles desagregados por los entran-
tes representan el 12,5% (pais en el que existe una importante presencia de cable), en Italia el
15%, en el Reino Unido el 26%, en Alemania el 27% y en Francia el 30%.

Ademas, todavia falta por saber si los operadores alternativos daran el paso final de acceder direc-

tamente al hogar del consumidor desplegando su propia red local. A través de la desagregacion del
bucle local y la instalacion de nuevos equipos (tecnologia ADSL 2+) los operadores pueden sumi-
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nistrar una amplia gama de productos de alta velocidad. La teoria basica de inversion nos dice que
un operador entrante no invertird en el acceso directo si el valor presente neto (VPN) de dicha
inversion es menor que el VPN de acceder a la red de cobre/fibra del incumbente (Crandall, Ingra-
ham y Singer, 2004). Por tanto, cuando el precio de acceso al bucle local desagregado (o el precio
del acceso a la red de fibra 6ptica del incumbente) es artificialmente bajo, se desincentiva a invertir
en el acceso directo ya que el VPN de acceder a la red del incumbente es mayor.®”

Como comentamos en el apartado anterior, ademads del cable de cobre adicional, existen diferen-
tes tecnologias para acceder directamente a los consumidores. La Tabla 7 recoge las tecnologias
usadas por los operadores alternativos de diferentes paises europeos para acceder directamente
a los consumidores. En Europa el despliegue de fibra optica estd todavia en una fase muy inicial.
Espana destaca por el uso de la tecnologia WLL con mds de 62.000 lineas, que como comenta-
mos en el apartado anterior puede ser usada para reducir la brecha digital.®® Aunque en Espafia
el despliegue de fibra Optica es bastante timido, los planes de Telefénica podrian cambiar este
panorama. Segtn la Comision Europea (14th Progress Report), en enero de 2009 Telefonica
tenia 23.611 lineas de fibra 6ptica frente a las 2.590 lineas de los entrantes.

Tabla 7: Nuimero de lineas de los operadores alternativos a través de otras tecnologias, enero de 2009

Otros Centros
WLL Cable | 300 (f;)lt)lrcaa Satélite pLc | PO de g
de cable Internet
Polonia 2.053 1.287.598 2.285 3.120 309 604.055
Belgica ,‘20.040 S 716 ..............................................................................................................
eno 130,000
Holanda
Espana "55.359“ 5.467
Francia H H
Finlandia H 6.600
Italia H 3.200 5.400
Portugal | 21.647 | 668.815 | 2173

Fuente: Progress Report on the single European Electronic Communications Market 2008 (14th Report).

Como hemos comentado anteriormente, para que las redes de nueva generacion sean un factor
determinante que anime a los operadores DSL a subir el ultimo escalén de la escalera de la inver-
sidn, serd necesaria una regulacion éptima que proporcione los incentivos suficientes a los entran-

67. Véase Baranés y Bourreau (2005) para una revisién de la literatura sobre los efectos de la desagregacion del bucle local y su impacto
en el desarrollo de los servicios de banda ancha, y las decisiones de entrada, inversion e innovacion de los entrantes e incumbentes.

68. Otros paises no recogidos en la tabla presentan cifras superiores: Irlanda (119.964 lineas), Eslovaquia (81.279 lineas) y Reptblica
Checa (570.000 lineas).
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tes y al incumbente a realizar un despliegue adecuado de las mismas. En efecto, para que el des-
pliegue de fibra Optica mejore el bienestar social, el regulador espafiol tendra que fijar
correctamente las reglas del juego, tarea nada facil. De hecho, en mayo de 2007 la CMT inici6 un
proceso de consulta publica sobre las redes de acceso de nueva generacion, y en enero de 2008
publicé sus conclusiones®”: “Principios y lineas maestras de la futura regulacion de las redes de
acceso de nueva generacion (NGA)” 7°. En octubre de 2008 la CMT aprob6 una primera propues-
ta de regulacion’” sobre la banda ancha y las redes de fibra 6ptica, que fue posteriormente modifi-
cada por la Resolucion de la CMT de enero de 200972 por la que se aprueba la definicion y el
andlisis del mercado de acceso fisico mayorista a la infraestructura de red y se imponen obligacio-
nes especificas a Telefonica. En la Seccion 4.2 repasamos estas resoluciones de la CMT.

2.2.2 La escalera de la inversion en Europa

El Gréfico 45 y el Grafico 46 presentan la escalera de la inversién para un conjunto de paises eu-
ropeos (Austria, Bélgica, Dinamarca, Finlandia, Francia, Holanda, Portugal, Espafa, Suecia y
Reino Unido), junto con la cuota de mercado alcanzada por los entrantes DSL (barras) y todos los
entrantes (DSL y cablem6dem — linea continua). La diferencia entre la linea continua y las barras
da por tanto la cuota de mercado de los operadores cablemédem en cada pais en concreto.

En Austria, con presencia significativa de cable, observamos claramente una disminucién del
acceso indirecto y un aumento de bucles desagregados junto con aumento progresivo de la cuo-
ta de mercado de los entrantes DSL (excepto para 2008).

En Bélgica, con presencia significativa de cable, el proceso de la escalera de la inversién ocurre
de forma timida: la disminucion del acceso indirecto y el aumento de bucles desagregados ocurre
lentamente. Ademas, la cuota de mercado de los entrantes DSL parece estancada.

En Dinamarca hay menor presencia de cable (cuota de mercado del 11,40% en 2008) que en
Espafia (cuota de mercado cerca del 20% en 2008), la proporcion de acceso indirecto tiende a
mantenerse en el tiempo, mientras que la de bucles locales desagregados aumenta solo ligeramen-
te en los tltimos afios. En este pais el despliegue de fibra 6ptica por operadores alternativos ha
adquirido importancia en los ultimos afios, también existe una presencia significativa de otras
tecnologias como WLL. La cuota de mercado de los entrantes ha ido aumentando en el tiempo.

69. Resolucion MTZ 2007/358 de la CMT de 17 de enero de 2008 por la que se aprueban las conclusiones a la consulta publica sobre
las redes de acceso de nueva generacion.

70. Véanse también las Resoluciones de la CMT de mayo y octubre de 2008, y la Decision del Consejo de la CMT de agosto de 2008.
71. Consulta Piblica MTZ 2008/626 de la CMT de 10 de octubre de 2008 sobre definicién y andlisis de los mercados de acceso (fisico)
al por mayor a infraestructura de red (incluido el acceso compartido o completamente desagregado) en una ubicacién fija y de acceso de
banda ancha al por mayor, la designacién de operador con poder significativo de mercado y la imposicién de obligaciones especificas.
72. Resolucion MTZ 2008/626 de la CMT de 22 de enero de 2009 por la que se aprueba la definicién y el analisis del mercado de acce-
so (fisico) al por mayor a infraestructura de red (incluido el acceso compartido o completamente desagregado) en una ubicacién fija y de
acceso de banda ancha al por mayor, la designacién de operador con poder significativo de mercado y la imposicién de obligaciones es-
pecificas, y se acuerda su notificacién a la Comisiéon Europea.
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En Finlandia, existe menor presencia de cable (cuota de mercado del 6,15% en 2008) que en
Espana, el acceso indirecto disminuye en el tiempo, y la proporcion de bucles locales desagrega-
dos aumenta. No obstante, los entrantes DSL no consiguen aumentar su cuota de mercado.

En Francia, también existe menor presencia de cable (cuota de mercado del 4,77% en 2008) que
en Espana, se observa claramente una disminucion del acceso indirecto y una tendencia crecien-
te de bucles locales desagregados. Sin embargo, los entrantes DSL tampoco han conseguido
ganar cuota de mercado.

En Holanda la presencia del cable es muy importante, no existe acceso bitstream, pero el acceso
al bucle compartido ha ido disminuyendo a la par que ha ido aumentando el acceso al bucle
completamente desagregado y el uso de otras tecnologias. Los entrantes DSL han perdido cuota
de mercado.

En Portugal si existe una disminucion progresiva del acceso indirecto y un aumento significativo
de bucles locales desagregados. Ademads, los entrantes DSL han ido ganando progresivamente
cuota de mercado. La presencia del cable es significativa, mds aun a partir de 2007 cuando un
operador entrante adquiere la parte de cable del incumbente portugués.

Grdfico 45: La escalera de la inversion en Europa I (2003-2008)
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Fuente: Progress Reports European Commission y ECTA.
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En Suecia también observamos el proceso de la escalera de la inversion en términos de disminu-
cion progresiva del acceso indirecto y aumento de bucles locales desagregados. Sin embargo, los
entrantes DSL han perdido cuota de mercado en los tltimos afios. En este pais ha existido desde
el comienzo el acceso mediante la tecnologia “Otros” que en este caso se refiere principalmente
al despliegue de fibra dptica por operadores alternativos.

En el Reino Unido también observamos una disminucioén progresiva del acceso indirecto y au-
mento de bucles desagregados a partir de 2005 (fecha en la que el regulador inglés fomenta
precisamente la desagregacion de bucles locales). Ademads, los entrantes DSL han conseguido
aumentar su cuota de mercado en los dltimos afios. La cuota de mercado del cable (cerca del
22% en 2008) es ligeramente superior a la alcanzada por el cable en el mercado espaifiol (cerca

del 20% en 2008).

Grdfico 46: La escalera de la inversion en Europa 11 (2003-2008)
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Fuente: Progress Reports European Commission y ECTA.

Analizando los paises en conjunto, encontramos que el acceso indirecto ha ido disminuyendo,
mientras que el acceso al bucle local ha ido aumentando (aunque con excepciones). Es decir, los
entrantes DSL han ido subiendo por la escalera de la inversion, sin embargo, como hemos visto,
esto no siempre se ha traducido en mayores cuotas de mercado para ellos.
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2.3. Analisis de competencia: Alcance real de la convergencia

2.3.1 Grado de competencia en infraestructuras

Los datos proporcionados por la CMT en sus informes anuales indican que la tecnologia del
cable ha ido perdiendo peso en el sector (véase Tabla 8): los consumidores han apostado por la
tecnologia DSL frente a la del cable en los ultimos afios. En concreto, en 2003 el 62,5% de las
lineas de banda ancha de los entrantes eran cable médem, mientras que en el tercer trimestre de
2008 esta tecnologia bajaba al 45,9%. Este hecho puede deberse a factores de demanda; por
ejemplo, Telefonica (desde 2005) y los operadores alternativos DSL, mediante la desagregacion
del bucle local, ofrecen duios (voz e Internet) y trios (voz, Internet y TV-IP) que anteriormente
sOlo eran ofrecidos a través de la tecnologia del cable, o a factores que limitan la oferta como la
existencia de barreras a la hora de desplegar nuevas lineas.”

En cualquier caso, esto no quiere decir que la tecnologia cablemédem no haya crecido. Al con-
trario, el ndmero de lineas cablemddem se ha triplicado desde el 2003 al 2007. En realidad, lo
que ha ocurrido es que los operadores DSL han crecido mds rdpido y en mayor medida que los
operadores de cable.

Es cierto que la desagregacion de bucles locales no da completa independencia de la red del in-
cumbente puesto que los entrantes aun deben pagar a Telefénica un precio de alta y una cuota
mensual por cada linea desagregada (ambos precios han estado fijados orientados al coste, a
diferencia del acceso Bitstream antes de 2006). Sin embargo, la desagregacion del bucle local
supone una inversion considerable en infraestructuras que permite diferenciar el producto en
mayor medida que el acceso Bitstream. Puede por tanto considerarse el cable y la desagregacion
de bucles locales competencia basada en infraestructuras.

En este sentido si parece existir en Espafia una base de operadores con un grado considera-
ble de infraestructuras que, a diferencia del acceso indirecto, ha ido ganando peso con los
anos. La Tabla 8 muestra que en 2003 el total de lineas de banda ancha de cable médem y
de bucles parcial y totalmente desagregados representaban el 26% del total de lineas de
banda ancha, mientras que en el tercer trimestre de 2008 éstas suponian el 37,7%. Podria
decirse que los entrantes se encuentran actualmente en una mejor posicién para competir
mas directamente con Telefonica dado el mayor grado de infraestructuras. Paraddjicamente,
observamos que los entrantes en conjunto han ido perdiendo cuota de mercado por numero
de lineas desde 2005 en adelante.

73. Las dificultades administrativas encontradas a la hora de desplegar nuevas redes junto con la carga financiera son consideradas ba-
rreras criticas por los operadores (véase “European Electronic Communications Regulation and Markets 2006 (12th Report)”, p. 139).
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Tabla 8: Grado de competencia en infraestructuras (nmimero de lineas en Espana)’

2003 2004 2005 2006 2007 I T 2008
Lineas cablem6dem 551.495 848.103 1.169.666 | 1.435.655 | 1.633.489 | 1.749.183
..................... é;'l;[;;)":felefénica 1.302.1();..“‘1”.868.413'“..‘.2.708.638“..‘.3.717.67%“..‘2.540.741‘ 5.026.888
WWWWW'A‘('z‘(':‘(;;;indirectoﬁ 314.016'““..‘.“‘686.028““”.‘.“‘670.001 """""""" 598.373 """""""" ‘499.263'“‘ 476.575
...... Buclesdesagregados acumulados 16.016'““ 1 13.954““"““"434.760“'“' .‘.“‘939.009'““..‘.‘1”.353.94'3“ 1.586.003
Totalmente desagregados 16011 | 79.768 | 278.246 """""""" ‘411.286'%.‘.“‘568.285“” 733.631
Desagregados compartidos s | 34186 | - 156.514 | ‘527.723'%.‘.“‘785.663“” 852.372
.................... LlneasDSL totales 1.632.146. ..‘.2.668.39;”.‘5.813.39%“. .‘.5.255.05;”.‘.6.393.955 7.089.466
Total lineas banda ancha entrantes 881.527'““ ..‘.‘1“.648.083 ...... 2.274.42% ..... 5.973.03% ..... ‘3".486.70'(‘)" 3.811.761
Total lineas banda ancha 2.183.63& ...... 5.516.506 ..... 4.983.065 ...... 6.690.714“.‘.5.027.441‘ 8.838.649
Cable / total de lineas entrantes 62,56% 51,46% 51,43% 48,29% 46,85% 45,89%
........ AccesoIndlreCto/ lineas totales l4,38%m ..‘.“‘19,51%""'..‘."‘13,45 /o 8,94% ”.6,22 %o 5,39 /o
......... (Cable+Bucles) / lineas totales 25,99%W ..‘.“‘27,36%““”.‘.“‘32,20%““” .‘.“‘35,49%“'“““ .'3‘7,22% 37,73‘;/;)”“‘“
...... C uotademercado entrantes DSL 15,11%’““ ..‘.“‘22,75%“””.‘.“‘22,17%“”” .‘.“‘22,98%“'“”“ .'2‘3,09% 23,34""/;%“
Cuotademercado cablem6dem 25,26% .......... 24.12% | 2 3,47%'““. .‘.“‘21,46% ......... 2 ‘0,35% 19,79‘;/;> ......
........... Cuotademercado entrantes 40,37%W ..‘.“‘46,87%“””.‘.“‘45,64%“”” .‘.“44,44%“'“”“ ”4‘3,43% 43,13‘;/;7”“‘“

Fuente: Informes Anuales CMT.

Mis especificamente, tenemos que el cable ha sido el gran perdedor en términos de cuota de
mercado, pasando del 25,26% en 2003 al 19,79% en el tercer trimestre de 2008. Los ope-
radores DSL han aumentado su cuota de mercado (del 15,11% en 2003 al 23,34% en el
tercer trimestre de 2008), pero no consiguen salir de una cuota del 22-23% desde 2004.
Durante 2008 parecen haber recuperado posiciéon pero nuevamente de forma moderada. Por
lo tanto, el verdadero ganador en los tltimos afios ha sido claramente Telefénica, su cuota
de mercado en 2004 era ligeramente superior al 53%, mientras que en el tercer trimestre de
2008 se acercaba al 57%.

El Gréafico 47 confirma el corto alcance de la evolucion de bucles desagregados en el mercado
espafiol. A finales de 2008 el porcentaje de bucles locales desagregados sobre el total de bucles
de abonado del incumbente en Espafia tan solo alcanzaba el 10,5%. Francia con un 30,2% de
bucles desagregados presenta la mejor cifra que se explica en parte por la falta de un operador
fuerte de cable. Sin embargo, paises como Holanda con un operador fuerte de cable o Reino
Unido (con presencia de cable no tan fuerte como Holanda pero superior a Espafia), alcanzan
bastante mejores porcentajes de bucles desagregados. Por otra parte, en Suecia con una presencia

74. Se excluye el acceso directo a través de otras tecnologias por problemas de heterogeneidad de fuentes. No obstante, la presencia de
estas lineas todavia no es lo suficientemente significativa.
75. Reventa mas acceso Bitstream.
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de cable parecida a la de Espana pero junto a un despliegue de fibra optica por operadores al-
ternativos significativo, los bucles desagregados representaban el 13% del total en 2008.

Grdfico 47: Evolucion bucles desagregados sobre total bucles de abonado del incumbente
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Fuente: bucles desagregados: Progress Reports European Commission; total bucles de abonado del incumbente: ECTA.

2.3.2 Analisis de competencia por mercados

2.3.2.1 Telefonia Fija

Como se verd en la seccion 3.1.2, los servicios de voz ofrecidos por Telefénica estuvieron
regulados a través de un price cap hasta 2006. En febrero de dicho afio la CMT liberaliz6
los precios sujetos al price cap, aunque mantuvo el precio de alta y la cuota de abono
sujetos a regulacion. Por entonces, la cuota de mercado de Telefénica en términos de nu-
mero de clientes era superior al 70% (durante 2007 y 2008 ha oscilado entre el 69y 71%),
lo cual sugiere que este mercado podria no haber sido lo suficientemente maduro para

dicha medida.

A continuacién, intentaremos clarificar el verdadero impacto de la eliminacion del price cap
en el mercado. Una primera aproximacién al problema la conseguimos mediante el Grafico
48, que muestra la evolucion de las cuotas de mercado de Telefénica.

Por un lado, tenemos que entre el primer trimestre de 2006, fecha en la que se elimina el price
cap, y el tercer trimestre de 2008, la cuota de mercado de Telefonica por clientes disminuye
del 72,7% al 69,4%. Por otro lado, esta empresa fue capaz de aumentar su cuota de mercado
en términos de ingresos hasta comienzos de 2008, alcanzando el 80,6% del mercado a finales
de 2007. Por tanto, tenemos que en este periodo para un ligero descenso en cuota de mercado
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por nimero de clientes (sostenida alrededor del 70-71% en 2007), Telefénica ha sido capaz
de aumentar su cuota de mercado en términos de ingresos. No obstante, los dltimos datos
publicados por la CMT indican un ligero descenso en la cuota de mercado por ingresos de
Telefonica durante el segundo y tercer trimestre de 2008.7

Grdfico 48: Cuota de mercado de Telefonica en telefonia fija por ingresos y clientes
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Fuente: Notas Trimestrales CMT.

Desglosando los datos observamos que Telefonica ha perdido peso en el segmento residencial:
su cuota de mercado en este segmento por clientes (por lineas de servicio) ha ido disminuyendo,
en el primer trimestre de 2006 era igual al 72,1% (82,3%), mientras que en el dltimo trimestre
de 2007 habia caido al 69,2% (79%), y en el tercer trimestre de 2008 al 68,5% (75,9%).

Por el contrario, Telefénica se mantiene en el sector negocios durante 2006 y 2007: su cuota de
mercado por clientes (por lineas de servicio) en el primer trimestre de 2006 era igual al 76,4%
(86,7%), mientras que en el ultimo trimestre de 2007 habia ascendido al 78% (87%). Sin em-
bargo, los datos recientemente publicados por la CMT indican que durante 2008 Telefénica ha
ido perdiendo peso, con una cuota en el tercer trimestre de 2008 del 74,6% (86,3%).

En enero de 2007 Telefénica aument6 la cuota de abono mensual en el maximo permitido por
la CMT (un 2%), esto quiere decir que los mayores ingresos de Telefonica registrados en dicho
ano no vienen exclusivamente de la parte no regulada. Adicionalmente, en marzo de 2007 las
tarifas nacionales de telefonia fija de Telefonica aumentaron en un 3,7%.

76. Los datos correspondientes al afio 2008 no estdn todavia consolidados, por lo que es muy posible que los datos finales no coincidan
exactamente con los aqui publicados para dicho afo.
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El Grafico 49 desglosa la cuota de mercado de Telefénica por ingresos segun el tipo de llamada
(provincial, interprovincial, internacional y a moviles). El grafico nos revela como desde Ia eli-
minacion del price cap Telefonica ha podido aumentar su cuota de mercado en las llamadas
provinciales e interprovinciales, alcanzando el 87% del mercado a comienzos de 2008 y cerca
del 85% del mercado en el tercer trimestre de dicho afio.

Grdfico 49: Cuota de mercado de Telefonica por ingresos desglosada
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Fuente: Notas Trimestrales CMT.”

En las llamadas internacionales Telefonica consiguié aumentar su cuota de mercado en ingresos
desde el primer trimestre de 2006 al tercero de 2008 en un 3,6%, consiguiendo el 61,7% del
mercado. Ademads, Telefonica ha conseguido aumentar su cuota de mercado en trifico en el
segmento de las llamadas internacionales: del 48,8% del mercado en el primer trimestre de 2007
hasta el 53,1% en el tercer trimestre de 2008.

Estos ultimos datos son interesantes ya que las nuevas empresas de telefonia fija suelen entrar
primero en el mercado de las llamadas de larga distancia. Practica que se conoce como cream
skimming: el segmento de las llamadas a larga distancia constituye normalmente un nicho de
mercado rentable debido a que los precios regulados eran elevados en el mismo como consecuen-
cia de las subvenciones cruzadas heredadas de la etapa monopolistica.

2.3.2.2 Telefonia Movil
El mercado de telefonia movil ha continuado expandiéndose aunque cada vez a menor ritmo: en

77. Obsérvese que los datos de la CMT en este caso parecen no corresponderse con los datos de la CMT utilizados para elaborar el
cuadro anterior. La cuota de mercado por ingresos debe incluir otros componentes ademas de las llamadas provinciales, interprovinciales,
internacionales y a méviles, como por ejemplo la cuota de abono o de alta.
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el afio 2007 el niimero de lineas totales en telefonia movil aumentd un 4,68 %, y entre el tercer
trimestre de 2007 y el tercer trimestre de 2008 un 4,37%; las tasas de crecimiento correspon-
dientes a afios anteriores son mayores a estas cifras.

Movistar, Orange y Vodafone son los tres principales operadores de este mercado. Yoigo” es el
cuarto operador de telefonia movil con licencia de red propia para la tecnologia UMTS/3G. Su
lanzamiento comercial tuvo lugar el 1 de diciembre de 2006. La cuota de mercado en ingresos
de Yoigo finalizé el afio 2007 ligeramente por debajo del 0,4%, y ha continuado expandiéndose
durante 2008, alcanzando en el tercer trimestre de dicho afio el 0,8%.

La competencia en telefonia movil en el segmento residencial se caracteriza entre otros factores
por: i) subsidios para la compra de terminales o el regalo de los mismos,” aunque sujeto a algin
contrato de permanencia; ii) precios on-net inferiores a precios off-net; iii) planes de precios
especificos (tarificacion segun horario, destino de la llamada, duracién de la misma, etc.).

Yoigo se caracteriza por ofrecer planes de precios mds sencillos que los de sus rivales (tanto este
operador como el operador movil virtual Carrefour ofrecen una tarifa tinica e independiente del
destino de las llamadas: on-net, off-net, o llamadas a fijo nacional) y por disfrutar de altos pre-
cios de terminacién de llamada, a través de los cuales se hace con rentas mayoristas reguladas
que puede usar entre otras cosas para financiar el despliegue de su red o competir mas agresiva-
mente por consumidores.

A finales de 2007, la cuota de mercado por lineas de Yoigo cumplia el objetivo fijado por la
compaiiia de superar el 0,8%, en concreto se hizo con el 0,88% del total de lineas (en el tercer
trimestre de 2008 habia conseguido aumentar su cuota hasta el 1,5%). La cifra parece nada
despreciable en términos absolutos: durante 2007 consiguidé hacerse con 426.949 lineas, en
cambio Orange perdi6 ese afio 205.190 lineas. Por otro lado, Movistar se hizo con 470.735
nuevas lineas, mientras que Vodafone logré el mejor resultado: 999.653 nuevas lineas.

La pérdida de clientes de Orange se explica en parte por la salida de Euskaltel del grupo.
Euskaltel comercializaba en la Comunidad Auténoma Vasca los servicios de telefonia mévil
de Amena. Sin embargo, en septiembre de 2006 y tras la venta de Amena al operador fran-
cés France Télécom (Orange), Euskaltel decidié romper el acuerdo establecido con la anti-
gua Amena y anuncio su intencion de convertirse en un operador mévil virtual utilizando
los servicios de acceso de Vodafone.

Como resultado surgio un conflicto por la titularidad de los 450.000 clientes de telefonia mévil que
pertenecian a Amena-Euskaltel. La CMT resolvié que los usuarios debian elegir su compaiiia en los si-

78. Nombre comercial bajo el que opera la compaiifa Xfera Moviles S.A.
79. Al inicio, Yoigo se posicion en contra de la estrategia de regalo de terminales, posteriormente, en junio de 2008, abandoné esta
politica y comenzé a ofrecer, como el resto de operadores, terminales gratuitos o subsidiados.
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guientes términos: en principio ellos pasarian a la marca Orange a no ser que solicitasen la portabilidad
a Euskaltel; la fecha limite para el fin de la migracion se fij6 en el 31 de enero de 2007.%° El operador
virtual vasco comenzé a comercializar sus servicios el 11 de diciembre de 2006. En el tercer trimestre de
2008 alcanzé el 0,5% de cuota de mercado por lineas, y el 0,4% de cuota de mercado por ingresos.

Grdfico 50: Cuotas de mercado por lineas
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Fuente: Notas Trimestrales CMT.*!

Si el saldo neto de Orange en 2007 fue de menos 205.000 usuarios cuando Euskaltel-Orange
tenian en el Pais Vasco cerca de 450.000 clientes, es evidente que durante el periodo de cambio
de propiedad, Orange no lo hizo tan bien en el mercado nacional como Movistar y Vodafone:
una cifra parecida a la de Movistar le hubiera arrojado un saldo positivo incluso padeciendo la
pérdida de clientes hacia Euskaltel.

El Grafico 50 revela una pérdida paulatina de peso de Movistar en favor de Vodafone, operador
que ha ido aumentando progresivamente su cuota de mercado por lineas hasta lograr a finales de
2007 més del 30% del mercado. Pero también una ligera recuperacion de Movistar durante 2008.

En el Grafico 51 observamos que Movistar y Vodafone son precisamente las dos unicas empresas
cuya cuota de mercado por lineas es inferior a su cuota de mercado por ingresos. Orange que se
situa en el lado opuesto (esto es, su cuota por ingresos es inferior a su cuota por lineas)®?, es el
unico operador con peso que ha perdido consumidores en términos absolutos.

80. El plazo se amplié posteriormente hasta el 31 de marzo de 2007.
81. El dato referido al cuarto trimestre de 2005 ha sido omitido por no encontrase publicado.
82. Yoigo y los operadores moviles virtuales también presentan mayor cuota por lineas que por ingresos.
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Grdfico 51: Cuotas de mercado por lineas e ingresos, I1IT de 2008
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Fuente: Notas Trimestrales CMT.

Existen varias causas que podrian explicar este resultado. En primer lugar, las estrategias de
marketing; en segundo lugar, la nueva competencia ejercida por Yoigo y los operadores moviles
virtuales; en tercer lugar, planes de precios mas cercanos a las necesidades de los consumidores;
y en cuarto lugar, la explotacion de las externalidades de red.

En cuanto a la segunda causa, el Grafico 25 de la Seccion 1.3.2.1.1 muestra una brusca caida de
los usuarios prepago en la red de Orange entre el dltimo trimestre de 2007 y el tercer trimestre
de 2008. Estos usuarios muy posiblemente han migrado a Yoigo y los operadores moviles vir-
tuales. En Movistar y Vodafone también se ha reducido la proporcion de usuarios prepago
aunque de manera menos significativa que en Orange, ademds tampoco han perdido cuota de
mercado como este ultimo operador.

Orange ha acusado de manera mads significativa la entrada de los nuevos operadores. Este hecho
resulta 16gico, no solamente por ser Orange mas pequefio que sus compafieros sino también
porque su base de usuarios prepago (que son mds susceptibles a cambiar de operador) era mucho
mayor que la de Movistar y Vodafone: a finales de 2006, la base de consumidores prepago de
Orange superaba el 50%, mientras que la de Movistar y Vodafone se aproximaba al 43%. Ade-
mads, mientras que Orange ha perdido significativamente usuarios prepago, Yoigo ha aumentado
su base de usuarios prepago, superando éstos en el tercer trimestre de 2008 el 61% del total de
sus abonados (véase Grafico 25).

En cuanto a la tercera causa, es evidente que una empresa puede lograr mayor cuota de mercado
en usuarios y a la vez generar mayores ingresos si consigue discriminar correctamente los gustos
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de la poblacién. Esto podria explicar el éxito de Vodafone: si los planes que presenta esta empresa
se ajustan mejor a los gustos de los consumidores que los planes ofrecidos por Orange y Movistar,
entonces los abonados de estos dos operadores tendrian incentivos a cambiar de operador.

Sin embargo, también debemos tener presente la cuarta causa mencionada, esto es, la existencia
de externalidades de red, las cuales normalmente benefician a las empresas grandes. Cabe plantear-
se si Vodafone o Movistar estan explotando de algin modo estas externalidades en su beneficio.

En principio, la interconexion de redes deberia eliminar las externalidades de red, sin embargo,
la discriminacion de precios en funcion del destino de la llamada (on-net y off-net) las restaura.
Por ejemplo, si existen dos operadores en el mercado, y uno de ellos posee el 90% del mercado,
le bastaria entonces con ofrecer precios on-net muy bajos y off-net muy altos para expulsar a su
rival del mercado. La razon es que para un mismo nivel de precios, los usuarios del operador
pequeno conseguirian mayor utilidad uniéndose al operador grande, donde podrian llamar a
una mayor proporcion de usuarios a precios inferiores. Ademads, los abonados del operador
pequeno recibirian menor volumen de llamadas de los abonados del operador grande, disminu-
yendo asi ain mads su utilidad. Para compensar estas dos desventajas el operador pequefio debe-
ria disminuir sus precios u ofrecer subsidios, pero si la desventaja es muy alta, los precios (o
subsidios) necesarios para captar clientes podrian tener que ser tan bajos (altos) que no fuesen
rentables, dando lugar a un cierre de mercado.

En Lopez y Rey (2008) se analiza esta cuestion y como los operadores pueden cerrar el mercado y
expulsar a los rivales del mismo creando externalidades de red mediante los precios de terminacién
de llamada (o interconexién). Para mds informacion acerca de practicas anticompetitivas a través de
estos precios mayoristas véase Calzada y Valletti (2007), Hoernig (2007) y Lopez y Rey (2008).

Es muy complicado analizar la existencia de estas practicas en el mercado espafiol puesto que
actualmente no se publican series de precios (o alternativamente ingresos medios) on-net y off-
net desglosados por operador.

Si sabemos que en 2007 la cuota de mercado por lineas de Vodafone (30,52%) no era muy su-
perior a la de Orange (22,54 %), por lo que es poco probable que una discriminacién de precios
on-net 'y off-net sea la causa del éxito de Vodafone. En realidad, Movistar se encontraria en una
posicion mas favorable para este tipo de practicas ya que su cuota de mercado se situd cerca del
45% ese afio. Ademas sus campanas publicitarias, en las que informaba al consumidor de que
sus menores precios on-net reportan beneficios a sus abonados al tener Movistar mayor cuota
de mercado, confirman esta estrategia. Adicionalmente, el informe anual de la CMT de 2006
sefiala a Movistar como el operador con mayor volumen de trafico on-net, representando éste el
62,5% de su volumen total de trafico; para Vodafone y Orange el trifico on-net representaba
por entonces respectivamente el 52,7% y el 47,9% del volumen total de cada red.®

83. Véanse paginas 61 y 62 del Informe Anual 2006 de la CMT.

86  Informes del Centro Sector Piblico - Sector Privado



Convergencia y las nuevas posibilidades de competencia en el sector

Valorando todo en conjunto, el andlisis sugiere que unos planes de precios mds ajustados a las
necesidades del consumidor (por ejemplo, mejor adaptados al segmento negocios, al mercado de

los inmigrantes, etc.) pueden estar detrds del casi un millon de nuevos clientes conseguidos por
Vodafone en 2007.

2.3.2.3 Internet
La Tabla 9 presenta los operadores de Internet con mayor peso en Espafia y sus cuotas de mer-
cado por ingresos y lineas en el mercado de banda ancha en el primer trimestre de 2007 y el
tercero de 2008.

Tabla 9: Cuotas de mercado en banda ancha (por ingresos y lineas)

IT 07 IIT 08
cuota ingresos cuota lineas cuota ingresos cuota lineas
55,73% 60,09%
17,42% 14,43%
9,38% 6,49%
5,48% 4,68%
3,35% 4,53%
2,48% 3,69%
2,23% 1,89%
1,46% 1,37%

Fuente: Notas Trimestrales CMT.

En el transcurso de 2007 y parte de 2008, Telefénica no solamente refuerza su cuota de merca-
do por lineas, como ya mencionamos en la seccion anterior, sino también mantiene su cuota por
ingresos. Los operadores Ya.com, Tele2 (Comunitel) y R Cable aumentaron ligeramente sus
cuotas de mercado por ingresos y lineas (Ya.com perdié ligeramente cuota en términos de li-
neas). Orange aumento ligeramente su cuota por ingresos, pero perdio peso en términos de li-
neas. Ono perdi6 cuota de mercado en términos de ingresos y lineas. En cualquier caso, Ono y
Orange siguen conservando la segunda y tercera posicion.

Con datos al tercer trimestre de 2008, observamos que el operador que presenta una mayor
diferencia (positiva) entre su cuota de mercado en lineas y en ingresos es Orange. Esta diferencia
se ha reducido durante 2008, del 3,40% en el primer trimestre de 2007 al 1,49% en el tercer
trimestre de 2008. También Ono, Ya.com y Tele2/Comunitel presentan una cuota de mercado
en ingresos inferior a su cuota de mercado en lineas. La menor proporcion de ingresos por lineas
podria reflejar una mayor presion competitiva por parte de Ono y Orange, que sin embargo no
ha conseguido materializarse en una mayor base de consumidores (ambos operadores pierden
cuota de mercado en términos de lineas).
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Por el contrario, la cuota de mercado por lineas es superior a la de ingresos en el caso de Jazztel
y mds significativamente en el caso de Telefonica (60%, 57,3%) revelando que esta dltima em-
presa obtiene en términos proporcionales mayores ingresos por lineas, y que ademds no pierde
cuota (por ingresos o lineas) en el tiempo.

Grdfico 52: Cuotas de mercado por lineas e ingresos de los entrantes, IIIT de 2008
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Fuente: Notas Trimestrales CMT.

Por otro lado, mientras que la cuota de mercado por ingresos también es inferior a la cuota de mer-
cado por lineas para Euskaltel, R Cable y Ya.com, esto no es asi en el caso de Jazztel y los fusionados
Tele2 y Comunitel, quienes disfrutan de mayores ingresos para menores lineas. Esto podria deberse
a que ejercen una menor presion competitiva o bien a que suministran servicios de mayor calidad.

En la Seccién 2.3.1 vimos que el volumen de infraestructuras (medido en términos de lineas de
cable y bucles desagregados) ha aumentado en el tiempo, pero a pesar de esta mayor competen-
cia en infraestructuras los entrantes en conjunto han perdido cuota de mercado. Mds especifica-
mente, el cable ha perdido cuota (tal como confirma la Tabla 9) y los entrantes DSL la han au-
mentado ligeramente aunque sin salir de una cuota del 22-23% desde 2004. De hecho, el tercer
operador del mercado (y el principal competidor en DSL), Orange, ha perdido cuota de mercado
en términos de lineas. Ademds, como vimos en la Seccion 2.3.1, la desagregacion de bucles lo-
cales en Espafia evoluciona lentamente y, como vimos en la Seccion 1.2.2.4, los precios de ban-
da ancha en Espafia son bastante altos en comparacion con otros paises europeos.

Detras de estos resultados en términos de evoluciéon de la competencia, posiblemente no se en-

cuentra una unica causa sino un conjunto de causas de mayor o menor relevancia. A continua-
cién discutimos algunas de ellas:
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1. Tipo de acceso Bitstream

El Bitstream regional en Espafia requiere la conexion a 109 puntos de acceso de la red de
Telefénica, esto supone un alto nivel inversién. Cabe plantearse si la topologia de la red en
Espafia puede mejorarse reduciendo el nimero de puntos de conexion, lo que facilitaria la
entrada de operadores alternativos y la competencia en el mercado.

2. Regulacion de precios de acceso y estrechamiento de margenes

En julio de 2003, la empresa Wanadoo Espafa S.L. (ahora France Télécom Espafia S.A., con
marca comercial Orange) denunci6 a Telefénica ante la CE, alegando que el margen entre los
precios mayoristas (que las filiales de Telefonica cobraban a sus competidores por el acceso de
banda ancha mayorista en Espafia) y los precios minoristas que Telefonica cobraba a los usua-
rios finales no era suficiente para que los competidores de Telefénica pudieran competir en el
mercado minorista de banda ancha. En julio de 2007 la CE concluyé que de septiembre de
2001 a diciembre de 2006, el margen entre los precios minoristas de Telefonica y sus precios
para el acceso mayorista de banda ancha tanto a nivel nacional (reventa y Bitstream nacional)
como a nivel regional (Bitstream regional) era insuficiente para cubrir los costes que un opera-
dor tan eficiente como Telefonica tendria que soportar para ofrecer servicios minoristas de
banda ancha. La CE multé a Telefénica con mas de 152 millones de euros por este estrecha-
miento de margenes en el mercado de Internet de banda ancha (véase Seccion 3.2.3).

El andlisis de estrechamiento de margenes empleado por la CE utilizé el planteamiento agre-
gado en el mercado minorista, que consiste en estudiar si el conjunto de productos de banda
ancha estandar ofrecidos por Telefénica en el mercado de masas para usuarios residenciales
y no residenciales (empresas pequefias) es replicable a través de cada uno de los siguientes
productos de acceso: reventa, Bitstream nacional y regional.

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

Durante el periodo investigado, la CMT sdélo regulaba los precios de acceso Bitstream
regional (ademds de los de acceso al bucle de abonado, pero estos no fueron incluidos en
el andlisis de la CE al considerar ésta que el acceso al bucle no era un sustituto de los
otros accesos mayoristas por las altas inversiones que requiere). El acceso Bitstream re-
gional representaba en el 2006 cerca del 30% de los precios considerados por el andlisis
de estrechamiento de margenes de la CE. A diferencia del acceso mayorista a nivel nacio-
nal, la CMT comprobaba que las ofertas minoristas de Telefonica pudieran ser replicadas
por sus competidores a través del acceso mayorista regional, cuyo precio regulaba a tra-
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vés del mecanismo retail minus (consistente en dejar un margen suficiente entre el precio
minorista y el precio de acceso). Sin embargo, mientras que el analisis de la CMT con-
cluia que no habia estrechamiento de margenes en el Bitstream regional, el de la CE en-
contré lo contrario. La razén reside en que auque la CMT utilizaba una metodologia
similar a la de la CE, emple6 datos diferentes: la CMT trabajaba en un contexto pros-
pectivo, esto es, utilizaba las estimaciones hechas sobre las previsiones de mercado y de
costes facilitadas por Telefonica en 2001; la CE, por el contrario, trabajé fundamental-
mente utilizando datos ex post. Ademads, desde marzo de 2005 [a CMT estimaba a la baja
el coste mayorista de acceso Bitstream regional al comenzar a calcularlo como una suma
ponderada del precio del acceso regional y el precio de acceso al bucle desagregado com-
partido. Esta nueva valoracion facilité que ofertas mas competitivas de Telefonica pudie-
ran salir al mercado.

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

En 2006 la CMT disminuy6 los precios de acceso Bitstream regional mejorando asi los mar-
genes. Desde entonces estos precios han sido disminuidos en diferentes ocasiones.

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

Adicionalmente, la existencia de un estrechamiento de margenes podria haber llevado a los
operadores alternativos a subir demasiado rdpido por la escalera de la inversion (en busca de
margenes positivos en los escalones superiores), explicando en parte por qué desde que los
entrantes pudieron desagregar bucles locales (principalmente a gracias a las Resoluciones de
2004), éstos lo hicieron de forma masiva (en las zonas de alta densidad de poblacion). Esta
rapida subida por la escalera de la inversion fue sin embargo de corto alcance (el porcentaje
de bucles locales desagregados sobre la planta del incumbente es bajo) en comparacién con
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la observada en otros paises europeos, en los que incluso también existe una presencia im-
portante del cable como el Reino Unido.

Un ascenso demasiado rdpido por la escalera de la inversion podria haber dejado a los en-
trantes sin base de consumidores suficiente para subir el ultimo escalon de la escalera y/o
competir efectivamente por cuota de mercado.

En el Gréfico 53 y Grafico 54 se muestra la evolucion de la proporcion del acceso indirecto
sobre el total de lineas DSL de los entrantes (cuanto mds rapido disminuya esta proporcion,
mas rapido se ascenderia por la escalera de la inversion) y la cuota de mercado de los entran-
tes DSL en Esparia, Francia y Reino Unido desde 2003 a 2008.

Grdfico 53: Escalera de la inversién y cuotas de mercado, Esparia vs. Francia
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Fuente: Progress Reports European Commission.

Observamos en el Grafico 53 que los operadores DSL en Francia han ascendido por la esca-
lera de la inversion de forma algo mas lenta que en Espafia (lineas continuas), y que ademas
lo han hecho para mayor cuota de mercado (lineas discontinuas). Es cierto que en Francia la
presencia del cable ha sido menos importante que en Espafia, lo que ha facilitado que los
operadores DSL se hayan hecho con mayores cuotas de mercado, pero mds relevante es que
aun asi, su ascenso por la escalera de la inversion ha sido mas moderado que en Espafia.

El Grafico 54 compara la evolucion de los mercados de Espania y Reino Unido. En este tltimo

pais la cuota de mercado de los entrantes de cable se situd cerca del 22% en 2008, esto es,
ligeramente por encima de la alcanzada por los entrantes de cable en el mercado espafiol
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(cerca del 20% en 2008). Los operadores DSL en Espafia han subido mads rapidamente por
la escalera de la inversion que los del Reino Unido, que lo hacen de forma mds progresiva y
ademds para mayores cuotas de mercado.

Grdfico 54: Escalera de la inversion y cuotas de mercado, Espaiia vs. Reino Unido
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Fuente: Progress Reports European Commission.

En Espafa los entrantes DSL han subido mds rdpido y contando con menores cuotas de
mercado que los entrantes DSL de otros paises europeos, lo cual podria estar mermado su
capacidad competitiva en la actualidad. Diferentes causas pueden estar detrds de este com-
portamiento: la existencia de un estrechamiento de margenes en el acceso indirecto, error de
calculo de los operadores, o suficiente capacidad financiera y deseo de alcanzar mayores
rentabilidades por usuario.

Diferencias regionales, costes de cambio y test de estrechamiento de margenes

La desagregacion de bucles locales es econdmicamente viable inicamente en aquellas ubica-
ciones con una densidad de poblacion alta y con un ntimero alto de usuarios de Internet (es
necesario alcanzar una determinada masa critica de usuarios por ubicacién para poder recu-
perar los costes de inversion). Este hecho supone una barrera importante para el desarrollo
de la competencia en estas ubicaciones, donde el acceso Bitstream parece ser entonces la
unica via posible para competir.

Si Telef6nica disfruta de economias de escala por su mayor base de consumidores, entonces
su coste unitario es menor. Por ello, aunque el coste individual de suministrar servicios a
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consumidores pertenecientes a ubicaciones con baja densidad de poblacion es mayor, la em-
presa puede encontrar rentable ofrecer servicios a menores precios con objeto de explotar
dichas economias de escala. Por el contrario, los entrantes DSL, que cuentan con menores
cuotas de mercado, tienen economias de escala bastante menores.

El test de estrechamiento de margenes de la CMT (también usado para promociones) mide el
coste de acceso mayorista como un promedio del precio de acceso al bucle local desagregado
compartido y el precio Bitstream (precio bucle local compartido * x + Precio Bitstream *(1-x),
donde x es la proporcion de bucles locales totales desagregados sobre el total de lineas DSL).
Este promedio da un coste de acceso mayorista inferior al precio Bitstream.

Por tanto, es posible que salgan ofertas que podrian no pasar el test de estrechamiento de
margenes si consideramos solamente el precio Bitstream. En las regiones donde desagregar
bucles locales no es econémicamente viable, los entrantes no podrian conseguir entonces base
de consumidores de forma rentable (mientras que Telefonica podria gracias a las economias
de escala). Este hecho plantea la necesidad de considerar que los precios de acceso indirecto
varien en funcion de las diferencias regionales con objeto de que los entrantes puedan com-
petir de igual a igual con el incumbente.

Un aumento significativo de la cuota de mercado de Telefénica en aquellas ubicaciones don-
de no es rentable desagregar bucles locales confirmaria la necesidad de diferenciar geografi-
camente los precios de acceso indirecto (la informacion a nivel regional todavia no es sufi-
ciente para desarrollar este tipo de analisis).

Por otra parte, el test de estrechamiento de margenes omite los costes de cambio. Es decir,
incluso si los entrantes pueden replicar las ofertas de Telefonica, si el margen no fuese lo
suficientemente amplio, tan sélo podrian adquirir consumidores nuevos: aquellos que
estan asociados a la red del incumbente incurren en costes si se cambian de operador, por
lo que solamente cambiaran de operador si la oferta es suficientemente mas atractiva que
la de su operador.

Competencia en otras dimensiones

Si el margen no es lo suficientemente amplio como para que los operadores alternativos pue-
dan cubrir los costes de cambio y hacerse con clientes de Telefénica, entonces otra forma de
ganar cuota seria diferenciando verticalmente sus servicios. Sin embargo, Telefénica ha lide-
rado las mejoras de red.

En el transcurso de 2004 los operadores alternativos comenzaron a desagregar bucles locales,

lo que les permitia ofrecer servicios de Internet a mayor velocidad. Sin embargo, desde en-
tonces Telefonica ha ido liderando las mejoras de red:
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- En septiembre de 2004 duplicé la velocidad de 256 Kbps a 512 Kbps.

- En julio de 2005 duplicé la velocidad de 512 Kbps a 1Mbps.

- En noviembre de 2006 triplicé la velocidad de 1 Mbps a 3Mbps.

- En julio de 2008 triplico la velocidad de 3 Mbps a 6 Mbps.

- En noviembre de 2007 la CMT permitioé a Telefonica ofrecer servicios a través de la
tecnologia ADSL2+, permitiendo a su vez ofertas de 10 y 20 Mbps.

Telefénica ofrece actualmente servicios de 6 Mbps a precios competitivos y con suficiente
eficiencia de red. A través de la desagregacion de bucles locales los operadores alternativos
ofrecen generalmente una velocidad efectiva entre 6-8 Mbps (aun cuando la oferta indica
“hasta” 20 Megas), por lo que cabe plantearse hasta qué punto son capaces los entrantes,
con sus redes actuales, de diferenciar verticalmente sus productos para capturar cuota de
mercado del incumbente.

El precio y la diferenciacién vertical del producto no son los tnicos factores determinantes
de la competencia. Otras dimensiones como la calidad (por ejemplo tasas de saturacion de
red e interrupciones del servicio), el servicio de atencion al cliente, la publicidad, la confianza,
etc. influyen en la decision final de los usuarios. Por lo que también cabe plantearse como de
bien han competido Telefénica y sus rivales en estas otras dimensiones.

2.3.3. ¢Estamos muy lejos de necesitar nuevas definiciones de mercado?

La convergencia tecnoldgica tiene un reflejo mds alld de la mera invasion de los mercados tradicio-
nales de los operadores incumbentes. Se refleja también en un cambio en la forma de competir de
todas estas empresas, puesto que ahora son empresas multiproducto y disponen de nuevos instru-
mentos para competir. Para entender cudles son, conviene pensar que los efectos de red que existen
tanto en servicios de voz, de Internet como de television de pago, sesgan las preferencias de los con-
sumidores a favor del incumbente en cada uno de estos servicios. Asi pues, un proveedor de television
de pago observa que los consumidores prefieren su servicio de television pero son mds escépticos en
cuanto a sus servicios de telefonia o Internet. En este contexto, los proveedores de servicios tienen
incentivos a lanzar ofertas empaquetadas — esto es, a vender dos 0 mds servicios de forma conjunta
a un dnico precio — para discriminar mejor las preferencias de los consumidores y fijar unos precios
mds cercanos a la valoracién que estos tienen de cada servicio (ver Reisinger, 2004).

La existencia de ofertas empaquetadas dificulta, sin duda, el andlisis de la competencia en cual-
quiera de los servicios convergentes. Para empezar, estimar el coste de un servicio aislado resul-
ta mas complicado a causa de las economias de alcance. Por otro lado, los precios de cada ser-
vicio reflejan en parte la presion competitiva ejercida por el resto de servicios convergentes,
tanto a través de los precios de los empaquetamientos como a través de los precios de los servi-
cios aislados. Asi pues, cualquier presuncion sobre el poder de mercado existente en un servicio
aislado que se realice a partir de la observacion de los margenes es muy delicada (Gual, 2003) e
inferir las estrategias de los operadores para determinar los precios puede ser complejo. De he-
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cho, Reisinger (2004) demuestra como la estrategia 6ptima de los operadores puede conllevar
una minima diferenciacion en un servicio — y, por tanto, una elevada rivalidad — para conseguir
suavizar la competencia a nivel del conjunto de servicios. Finalmente, a medida que la compe-
tencia en ofertas empaquetadas crezca en importancia, las relaciones verticales con los provee-
dores de contenidos para cualquiera de los servicios deberdn tenerse cada vez mas en cuenta.

Desde el momento en que todos los operadores pueden ofrecer cualquiera de los servicios de voz,
Internet y television de pago, cabe preguntarse por la posibilidad de abandonar las definiciones de
mercado ligadas a cada uno de los servicios y considerar, en cambio, el mercado de servicios de
comunicaciones electrénicas en su conjunto. En este mercado, los operadores competirian por el
acceso al consumidor y estos, a su vez, decidirian la composicion de la cesta de servicios a adquirir.
La decision del consumidor estaria basada en la observacion de los precios de todos los servicios
y empaquetamientos posibles, asi como en sus preferencias relativas por cada uno de los servicios.
Este tipo de definiciones de mercado resultan adecuadas cuando los distintos productos a adquirir
forman un sistema — como en el caso, por ejemplo, de los automdviles — o cuando existen elevados
costes asociados a la compra — como podrian ser los costes en materia de tiempo y desplazamien-
to en el caso de la alimentacion. Este dltimo caso es el que parece aplicarse a las comunicaciones
electrénicas (Liu et al., 2008). De hecho, tal y como veremos a continuacion, la compra de servicios
empaquetados a un mismo operador esta cada vez mds extendida.

Grdfico 55: Consumo de paquetes de servicios de comunicaciones. Porcentaje de hogares,

2008*
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*: La definicion de empaquetamiento utilizada en la encuesta se refiere a la compra de dos o mds servicios al mismo proveedor y a un
unico precio.
Fuente: Eurobarémetro 2008: E-communications Household Survey.
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El porcentaje de hogares que tienen contratados dos o mds servicios de comunicaciones de
forma empaquetada, y por los cuales reciben una tnica factura, puede ser extrapolado
para cada uno de los 27 paises de la UE a partir de las respuestas a la encuesta del Euro-
barémetro. Segun éstas, Dinamarca es el pais en el que el empaquetado de servicios esta
mas extendido, con casi la mitad de los hogares acogidos a este tipo de ofertas. Sorprende
la presencia de Finlandia en el otro extremo de la lista, con algo menos del 5% de los
hogares. Espafa se encuentra entre los paises europeos en los que el recurso al empaque-
tamiento de servicios es mds frecuente. Segun la encuesta, mds del 30% de los hogares
tienen contratado algin tipo de paquete de comunicaciones. Este porcentaje es especial-
mente significativo si se tiene en cuenta la penetracién de la banda ancha en Espana, que
no es de las mayores en Europa.

El Grafico 56 subraya la importancia del empaquetamiento para la comercializacion de la
banda ancha en Espafia. En él se muestra qué porcentaje del total de suscriptores de un
servicio en junio de 2007 lo tenia contratado junto al menos otro servicio de comunicacio-
nes. Asi, mientras casi el 40% de los clientes residenciales de telefonia fija consumia este
servicio empaquetado con algtn otro, el 70% del mercado de banda ancha espafiol en 2007
estaba servido mediante ofertas empaquetadas. Este porcentaje es de los mds altos de entre
los paises para los que se dispone de informacion vy, segin los datos manejados por la CMT,
a finales de 2007 alcanzaba casi el 92% de las lineas residenciales de banda ancha. La con-
tratacion de la television de pago de forma empaquetada también es muy significativa en
Espaiia, con el 40% del mercado servido bajo esta modalidad. El hecho de que Sogecable,
el proveedor de television de pago via satélite, haya llegado a acuerdos con Telefénica y
Orange para poder lanzar ofertas “triple play” subraya la importancia de los empaqueta-
mientos en la estrategia competitiva de los proveedores de television de pago. Finalmente, el
grafico muestra como las ofertas empaquetadas en telefonia mévil no han logrado todavia
atraer a los consumidores de este servicio.

Pese a que las ofertas empaquetadas parecen ser relevantes tanto para el mercado de la banda
ancha, como para el de voz fija y el de la television de pago, el empaquetamiento de estos tres
servicios no estd todavia muy extendido. Como muestra el Grafico 57, la combinacion de
servicios mas comin incluye s6lo dos, que suelen ser la banda ancha y la telefonia fija. Unica-
mente Francia parece tener una oferta de “triple play” (VF + BA + TV) practicamente tan
extendida como la de “doble play” mas comun. El grifico también muestra la gran variedad
de combinaciones de servicios que se ofrecen en Europa. Ello no hace mds que subrayar la
complejidad de las interrelaciones entre todos los mercados convergentes y la dificultad de
determinar hacia donde se produciria la sustitucion en el caso de un incremento significativo
de cualquiera de los precios.
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Grdfico 56: Porcentaje de suscriptores en cada servicio que lo contratan junto a otro, junio de 2007 *
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*: Los suscriptores en servicios de voz fija se refieren al segmento residencial, excepto para Italia.
Fuentes: Eurostat (cuota del segmento residencial), ITU (lineas principales telefénicas fijas en funcionamiento) y del 13th Implementation Report.

Grdfico 57: Peso de cada empaquetamiento sobre el total de contratos empaquetados, junio de 2007
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Fuente: 13th Implementation Report European Commission.
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La capacidad del precio de los empaquetamientos para constrefiir los precios de la telefonia fija
se ve influenciada por la dependencia que tienen muchos proveedores de banda ancha del servi-
cio de acceso a la red telefonica publica — es decir, “la puesta a disposicion de los recursos que
permiten el disfrute del servicio telefonico disponible al ptblico desde un punto de terminacion
no moévil”#4. Los proveedores de banda ancha sin red propia no tienen capacidad para ofrecer
este servicio, de modo que sus ofertas empaquetadas sélo incluyen el servicio de trafico de voz.
Sus clientes deben mantener el vinculo con Telefénica y no pueden disfrutar, por tanto, de la
factura unica. Esta vinculacion otorga una ventaja notable a Telefénica y disminuye la presion
competitiva de estos proveedores. En este sentido, cabe mencionar que la CMT resolvi6 en mar-
z0o de 2008 obligar a Telefonica a ofrecer un servicio mayorista de “naked ADSL”% que permi-
tia romper el vinculo entre las ofertas de banda ancha via acceso indirecto, o bucle compartido,
y la necesidad de contratar una linea fija con Telefénica. Este cambio de regulacion mejora no-
tablemente la capacidad competitiva de los proveedores de banda ancha, que ahora tienen la
posibilidad de dar servicios de voz de dos formas distintas. Por un lado, pueden realizar ofertas
que incluyan el acceso a la red telefonica publica tradicional y desvincular totalmente al consu-
midor del operador incumbente de telefonia fija. Por otro, también pueden confiar plenamente
en la tecnologia de voz sobre IP y lanzar ofertas que permitan al usuario prescindir de la linea
fija tradicional.

En la actualidad, la CMT no reconoce atin la existencia de un mercado minorista de servicios de
comunicaciones electrénicas sino que, por el contrario, ha definido el servicio de acceso a la red
telefonica publica como mercado minorista sujeto a la regulacion ex-ante. Sin embargo, no seria
de extrafiar que este hecho pudiera cambiar de cara a la proxima revision de los mercados rele-
vantes, prevista para finales de 2010.

Varios factores contribuirdn a disminuir la independencia de los servicios de voz fija del resto de
servicios que parece percibir [a CMT. Por un lado, el peso de las ofertas empaquetadas continua-
rda aumentando gracias al crecimiento natural de la penetracion de la banda ancha en los hoga-
res. Por otro, la presién competitiva que ya ejerce la banda ancha se vera reforzada por el nuevo
servicio mayorista mencionado anteriormente y por la difusion de la voz sobre IP. Finalmente,
también merece la pena sefalar que este servicio mayorista contribuird a reducir la diferencia
que se da en la actualidad en la presion competitiva de la banda ancha entre distintas zonas
geograficas. Esta diferencia se debe a que la desagregacion del bucle no es rentable en ciertas
zonas geograficas, de modo que la banda ancha s6lo ha sido desarrollada via acceso indirecto o
bucle compartido. Al mejorar significativamente la capacidad competitiva de estas dos formas
de acceso, podria ser posible un mercado verdaderamente convergente también en estas zonas
geograficas.

84. “Mercado minorista de acceso a la red telefonica putblica desde una ubicacién fija”, Resolucion de la CMT del 5 de marzo de
2009.

85. Resolucion sobre la revision de la oferta de referencia de servicios mayoristas de banda ancha (OIBA) de Telefénica de Espaiia,
S.A.U., del 27 de marzo de 2008 (pp. 38-41).
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ANEXO

1. Los Operadores Maviles Virtuales®

1.1 Cémo funcionan y como afectaran al mercado

1.1.1 ¢Qué son?

Un operador mévil virtual (OMV)® es un operador que carece de licencia para usar su propio
espectro de frecuencia, por lo que no puede construir una red propia de radio. Para ofrecer ser-
vicios de telefonia mévil los OMVs deben por tanto usar la red de uno o varios operadores que
si poseen red propia (OMRs).

Existen multiples formas en las que los OMVs pueden ofrecer sus servicios: desde haciendo un uso
minimo de las estructuras del OMR, a una dependencia casi total del mismo, donde desde el punto
de vista del consumidor apenas existiria diferencia entre los servicios del OMR y su OMYV asociado.

En el primer extremo, se sitian los Full MVNOs. En este caso el operador virtual incurre en
elevadas inversiones y depende minimamente del correspondiente OMR, tan s6lo en el uso ne-
cesario de sus elementos de radio y en aquellas partes de la red que son necesarias para poner
en ruta las llamadas.®® En el lado del OMV descansa la transmisién de radio, las funciones de
control y las que gestionan la movilidad, esto es, las que llevan el seguimiento de la situacion
exacta de los teléfonos moviles de manera que las llamadas puedan ser entregadas. Los Full
MVNOs también deben contar con las infraestructuras y centrales necesarias para unir las in-
fraestructuras de radio a los puntos de interconexion o a los operadores de transito. Por tanto,
los virtuales maximizan aqui su control sobre sus clientes y llamadas.

86. La fuente utilizada para la informacién técnica de esta seccion es Oftel (1999a,b).

87. En inglés, Mobile Virtual Network Operator (MVNO).

88. Entre los elementos de radio y los puntos en los cuales las mismas abandonan la red del OMR hacia las estructuras del OMV o por
el contrario se unen a la red del OMR desde las estructuras del OMV.
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Casi en el otro extremo, se encuentran los Lite MVNOs. Estos operadores virtuales hacen un
uso intensivo de las infraestructuras de los OMRs, por lo que su inversién es minima. En con-
creto, las llamadas de los clientes de los OMVs son llevadas enteramente por los OMRs a los
que estan asociados, tal como si fueran los propios clientes de los OMRs. Incluso las operaciones
de verificacion son realizadas por los operadores con red propia, cuyas bases de datos son pre-
paradas para recibir, procesar y suministrar los datos concernientes a los clientes de los OMVs
y a los suyos propios. Los OMVs suministran Gnicamente servicios de facturacion e informa-
cion. En realidad, lo tnico que directamente controlan estos operadores moviles virtuales es la
SIM card que contiene la informacién que identifica a cada usuario con su red, y el Mobile Net-
work Code que identifica a la red que ha emitido la SIM card. Adicionalmente, deberian contro-
lar algunas bases de datos criticas tales como su propia Home Location Register (HLR)¥ y el
Authentication Centre®.

Finalmente, y completamente en el extremo opuesto al primer caso, se encuentran los SP
MVNOs’! o “revendedores”. Aqui los operadores virtuales carecen incluso de centro de conmu-
tacion y/o HLR propios.

Por supuesto, entre los dos extremos se encuentra un rango de posibilidades en funcion de la in-
tensidad de uso que los virtuales hagan de las infraestructuras de los operadores con red propia.

Ulset (2002) apunta el caracter de factor critico que constituyen las inversiones de los virtuales
en aquellas aplicaciones que son especificas a cada OMR. Esto quiere decir que en tanto que
estas aplicaciones no puedan ser reutilizadas por el virtual en otros operadores con red propia,
éste podria encontrarse “bloqueado” por un periodo de tiempo al operador con red propia al
que estd en ese momento asociado.

1.1.2 ¢Qué servicios nos pueden ofrecer?

En la consulta publica realizada por Oftel en 1999 varios de los participantes contrarios a la
introduccion en el mercado de los operadores virtuales subrayaron la poca evidencia existente
acerca de qué “nuevos” servicios podrian ofrecer, sefialando ademds que aquellos servicios que
se decian que podrian ofrecer, en realidad ya estaban siendo ofrecidos en el mercado o podrian
ser desarrollados por los OMRs a través del proceso competitivo en curso. Por otro lado, se
recibieron las siguientes respuestas positivas:

89. Base de datos que contiene la informacién necesaria sobre los abonados para proporcionar servicios a los clientes sin necesidad de
conocer exactamente la localizacion del teléfono mévil dentro de la red.

90. Contiene la informacién necesaria para verificar que la SIM card en el teléfono mévil es la que la SIM card esta anunciando a la
red.

91. SP: Service Provider. Existen dos tipos de SP MVNOs: los TSP MVNOs (Tied Service Provider) y los ISP MVNO:s (Independent
Service Provider). El primero revende incluso la marca del OMR, por lo que se puede considerar un servicio de ventas interno a la empre-
sa. El segundo es reventa con el derecho a seleccionar redes y vender servicios a un precio diferenciado.
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Podrian proporcionar un mayor rango de servicios a los actualmente provistos por los OMRs
mediante el uso de la funcionalidad Intelligent Network.

Si los virtuales minimizan el uso de las infraestructuras de los OMRs y controlan completa-
mente el acceso a sus clientes, entonces podrian ofrecer paquetes y tarifas mas flexibles que
las actualmente ofrecidas por los OMRs: los virtuales podrian ofrecer sus propios teléfonos
moviles y hacer su propio marketing.

Aquellos operadores que ofrecen telefonia fija e Internet podrian ahora integrar sus servicios
con los de la telefonia mévil: empaquetamiento de voz fija y movil, datos y servicios de con-
tenido. Todos estos servicios serian facturados en una tnica cuenta y habria un tnico punto
de contacto para preguntas/quejas.

Si los virtuales son capaces de cambiar sus clientes entre diferentes OMRs, entonces podrian
superar las diferencias existentes en términos de cobertura geografica.

Podrian ofrecer nuevos servicios de valor afiadido en la transferencia de datos, puesto que
algunos de los nuevos operadores podrian venir de otros sectores y traer un conocimiento
mas cercano de los consumidores.

1.1.3 ¢Cudl es su impacto en la competencia, precios e inversiones?
Efectos pro-competitivos

Oftel (1999Db) recoge los siguientes efectos pro-competitivos:

Si los virtuales pertenecen a compaifiias bien establecidas en otros sectores, entonces éstas
podrian inducir un crecimiento en el mercado de telefonia movil que beneficiaria a todos los
participantes en el mercado.

Oftel (ahora Ofcom) opina que los virtuales podrian llegar a reducir los costes de cambio: “it
is likely that the importance to consumers of switching costs will decline with the introduc-
tion of pre-paid package, number portability and dual-band handsets.” Aunque por otro
lado destaca que los operadores virtuales pueden tener un impacto en los costes de cambio si
éstos son capaces de recabar informacion sobre los niveles de las tarifas relativas mas eficien-
temente que los consumidores.

Impacto en los precios

En principio, el aumento de la competencia provocada por la entrada de los operadores virtuales
deberia inducir una caida en los precios de las llamadas en la telefonia movil. Sin embargo, esto
requeriria que los operadores moviles virtuales sean capaces de cambiar facilmente de platafor-
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ma, puesto que esto fomentaria la competencia entre redes por alojarlos. Por otra parte, el precio
de acceso que deben abonar los virtuales afectara claramente a su capacidad para ejercer presion
competitiva.

Impacto en las inversiones en infraestructuras

Ofcom sefiala que si los virtuales pueden alojarse en diferentes operadores con red propia, au-
mentaria la competencia entre estos tltimos y entonces probablemente se reducirian los rendi-
mientos esperados de las inversiones. Como resultado, caerian los incentivos a invertir en infra-
estructura y consigo los beneficios derivados de la competencia en infraestructura.

Adicionalmente, los incentivos de los OMRs a invertir en cobertura de red pueden ser menores.
Existen muchas zonas donde el coste de proporcionar cobertura es mayor que los ingresos que
pueden derivarse de los usuarios que la abarcan. Los operadores tradicionales normalmente in-
vierten en estas areas con objeto de atraer aquellos consumidores que valoran tener mayor cober-
tura de red, incluso si la mayoria de sus llamadas se realizan principalmente en ntcleos urbanos.
Ofcom sefiala que un operador virtual pequefio seria capaz de alcanzar la misma cobertura que
un operador tradicional grande sin necesidad de igualar sus inversiones en infraestructuras, lo
cual desincentivaria la expansién en cobertura como forma de alcanzar ventajas competitivas.
Incluso la utilizacién del mecanismo retail minus no solucionaria este problema. En general, los
OMRs ya cuentan con una cobertura bastante amplia, por lo que los efectos adversos menciona-
dos serian limitados, sin embargo, seguiria existiendo el riesgo de que los incentivos a invertir en
el mantenimiento de la calidad de esta amplia cobertura se vean mermados.
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La regulacion de los mercados mioristas y mayoristas de acceso

Capitulo 3: La regulacion del los mercados minoristas y mayoristas de acceso

3.1. Mercados minoristas

3.1.1 Banda ancha

Los precios de los servicios de banda ancha minoristas de Telefonica de Espafa, S.A.U
(TESAU)®? estuvieron regulados desde el 3 de agosto de 2001 hasta el 1 de noviembre de
2003.% De acuerdo con la disposicion transitoria cuarta de la Ley 11/1998, de 24 de abril,
General de Telecomunicaciones: “la Comisién Delegada del Gobierno para Asuntos Econd-
micos, previo informe de la Comision del Mercado de las Telecomunicaciones, podra fijar,
transitoriamente, precios fijos, mdximos y minimos o los criterios para su fijacion y los me-
canismos para su control, en funcion de los costes reales de la prestacion del servicio y del
grado de concurrencia de operadores en el mercado”. TESAU debia presentar al Ministerio
de Economia y al Ministerio de Ciencia y Tecnologia sus propuestas de nuevos precios, los
cuales debian ser aprobados por la Comisién Delegada del Gobierno para Asuntos Econo-
micos (CDGAE).*

En la Orden de 3 de agosto de 2001, la CDGAE aprobé con caracter de precios fijos los precios
minoristas propuestos por TESAU.”

Posteriormente, tras la modificacion de la Oferta de Bucle de Abonado por la CMT en el afio 2002,
TESAU solicité modificaciones de las tarifas de sus nuevos servicios ADSL minorista con filtrado
distribuido: Class (512 Kbit/s-128 Kbit/s) y Premium (2 Mbit/s-300 Kbit/s). La CDGAE a través

92. Filial de Telefénica S.A. (Telefénica).

93. Los precios minoristas de las otras filiales de Telefénica S.A., sin embargo, no estuvieron sujetos a ninguna regulaciéon. Las otras fi-
liales de Telefénica relevantes eran: Telefénica Data de Espafia, S.A.U (TDATA) y Terra Networks Espafia S.A. (TERRA), las cuales,
respectivamente, se fusionaron con TESAU el 30 de junio de 2006 y el 7 de julio de 2006.

94. Una propuesta se consideraba aprobada salvo que existiese una decisién formal de rechazo en un plazo inferior a dos meses a partir
del registro de la misma.

95. Véase Anejo II de la ORDEN de 3 de agosto de 2001 (BOE 189/15551) por la que se dispone la publicacion de los acuerdos de la
Comisién Delegada del Gobierno para Asuntos Econémicos, de 2 de agosto de 2001, sobre tarifas y servicios prestados por «Telefénica
de Espaiia, Sociedad Anénima Unipersonal».
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de la Orden de 17 de julio de 2002 aprobé las tarifas para los nuevos servicios ADSL minorista
con filtrado distribuido y modifico las tarifas de los servicios ADSL minoristas existentes.”

Tabla 10: Precios minoristas de banda ancha de Telefonica

Cuota de alta Abono mensual
Servicio Modalidad Hasta julio 2002 | Hasta enero 2003 | Hasta julio 2002 | Hasta enero 2003
Basica 90,1518€ 77,17€ 39,0657€ 39,07€
oo RTC B Class SO 153,2580€ o 77’17€ oo 74,9823€ S — 74,9g€ -
B Premmm o 306’5156€ o 77’17€ oo 150’5716€ S — 150’57€ -
Basica 90,1518€ 77,17€ 39,0657€ 39,07€
ADSL/RDSI B Class SO 153’2530€ o 77’17€ oo 74,9323€ S — 74,93€ -
B premlum o 306’5156€ o 77’17€ oo 150’5716€ S — 150,57€ -
Basica 30,0506€ 38,10€ 39,0657€ 39,07€
i |y e T e
Premium 38,10€ 150,57€

En la Orden de 12 de diciembre de 2002 la CDGAE autorizd a TESAU a reducir hasta un 10%,
a partir de enero de 2003, las tarifas de los servicios ADSL minoristas que habian sido publica-
das en la Orden de 17 de julio de 2002.”

Nota Técnica 4: Internet/RTC, Internet/RDSI, ADSL filtrado

Internet/RTC: son las siglas de Red Telefonica Conmutada, también llamada Red Telefénica Basica (RTB), y
constituye una de las primeras formas que fueron utilizadas para conectarse a Internet. A través de un moédem
se transforman los datos en una sefial analogica que es transportada por el par de hilos de cobre, esto es, por
la linea de teléfono convencional.

Internet/RDSI: son las siglas de Red Digital de Servicios Integrados. Esta tecnologia permite dos canales de
voz independientes sobre la misma linea, por lo que se puede transmitir voz y datos a la vez. Actualmente
pocos usuarios optan por esta tecnologia ya que el ADSL filtrado la supera en muchos aspectos.

ADSL filtrado: ADSL son las siglas en inglés de Asymmetric Digital Subscriber Line. Esta tecnologia utiliza
una banda de frecuencias mas alta que la utilizada para las conversaciones telefonicas convencionales sobre
la red telefonica bésica (RTC). Al igual que el RDSI permite hablar por teléfono a la vez que se navega por
Internet ya que voz y datos viajan en bandas separadas. El acrénimo “A” hace referencia a que la velocidad
de subida no coincide con la velocidad de bajada. Esta tecnologia requiere en el hogar del consumidor un
filtro o splitter que separe la voz de los datos.

96. Véase Anejo I de la ORDEN PRE/1858/2002, de 17 de julio (BOE 173/14589) por la que se dispone la publicacion de dos Acuerdos
de la Comisién Delegada del Gobierno para Asuntos Econémicos, de 4 de julio de 2002, sobre tarifas por servicios prestados por «Tele-
fonica de Espafia, Sociedad Anénima, Unipersonal».

97. Véase Anexo Il de la ORDEN PRE/3189/2002, de 12 de diciembre (BOE 301/24530) por la que se dispone la publicacion del Acuer-
do de la Comisién Delegada del Gobierno para Asuntos Econémicos por el que se modifica para el afio 2003 el vigente marco regulatorio
de precios de los servicios que presta «Telefénica de Espafia, Sociedad Anénima Unipersonal», y se le autoriza a reducir en dicho afio los
precios de los servicios ADSL minorista en un 10 por 100.
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La CDGAE liberaliz6 los precios de los servicios minoristas ADSL de TESAU el 25 de septiembre
de 2003, aunque mantuvo la obligacién de que TESAU comunicara cualquier modificacion que
efectuase en los precios diez dias antes de su introduccion en el mercado.

Aunque la CMT no tiene poderes para modificar los precios de los servicios minoristas de TE-
SAU, esta empresa si estd obligada a notificar ante cualquier cambio en la estructura de sus
precios minoristas, las correspondientes tarifas mayoristas, de forma que la Comision tenga
margen suficiente para: i) bloquear el lanzamiento de cualquier producto minorista en el caso
de que éste no sea técnicamente replicable por los operadores alternativos, o ii) modificar los
precios de los servicios mayoristas correspondientes con objeto de hacer factible la competencia
con TESAU.” En el caso de introduccién de nuevas modalidades técnicas, la CMT obliga a
TESAU, mediante la Resoluciéon de 31 de marzo de 2004, a comunicar la nueva oferta con al
menos tres meses de antelacion, de forma que ella disponga del tiempo suficiente para valorar
si procede modificar la OBA.

3.1.2 Telefonia fija: El price cap (2001-2006)

Durante la etapa de monopolio en Espafia, los precios no se fijaban siguiendo necesariamente
objetivos de eficiencia econdmica ni de mercado. Por ejemplo, determinados servicios como la
cuota de abono mensual o las llamadas locales tenian precios por debajo de sus costes, mientras
que lo contrario ocurria con las llamadas provinciales, interprovinciales e internacionales.

En mayo de 2000 la CMT present6 un informe sobre la conveniencia de regular los precios de
telefonia fija mediante la metodologia price cap, con el objetivo de acercar estos precios a sus
costes y dar mayor libertad comercial a todos los operadores. Como es bien conocido, el price
cap incentiva a la empresa regulada a realizar mejoras de productividad y eficiencia, y ademas
facilita que estas mejoras de eficiencia puedan ser trasladadas a los consumidores a través de
reducciones de precios.!®

El price cap parte del hecho de que las empresas cuentan con mds informacion sobre los costes
y la demanda que las autoridades de regulacion. Por lo que se busca que el monopolio o empre-
sa regulada elija los precios libremente pero bajo la condicién de no superar un determinado
precio medio ponderado. En teoria un price cap con ponderaciones éptimas induciria a la em-
presa regulada a reestructurar sus precios eficientemente, liberando al regulador de la pesada y

98. ORDEN PRE/3028/2003, de 30 de octubre (BOE 262/20153) por la que se dispone la publicacion del Acuerdo de 25 de septiembre
de 2003, de la Comisién Delegada del Gobierno para Asuntos Econémicos, por el que se aprueba la liberalizacion de los precios minoris-
tas de los servicios ADSL prestados por «Telefénica de Espaiia, Sociedad Anénima Unipersonal».

99. Resolucion MTZ 2003/1000 de la CMT de 31 de marzo de 2004 sobre la modificacion de la oferta de acceso al bucle de abonado
de Telefénica de Espafia S.A.U.

100. El price cap ha sido utilizado extensivamente por los paises de la OCDE para la regulacion de los precios minoristas de la
telefonia fija. El primer pais europeo en adoptar este sistema fue el Reino Unido, en el afio 1984 y para regular los precios de British
Telecom. Seguidamente, y de forma progresiva, otros paises europeos como Paises Bajos, Francia, Alemania, Dinamarca... adopta-
ron el mismo sistema.
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costosa tarea de realizar las estimaciones de demanda y coste que son necesarias para fijar las
estructuras de precios Optimas (Ramsey pricing).

El price cap fijado en Espafia durante los afios 2001-2006 fue del tipo IPC-X: el precio medio
ponderado debia aumentar cada afio en menor proporcion que el aumento en porcentaje del IPC
menos un factor X. Mds especificamente, satisface la siguiente relacion:

s w (PO Y pe - x
p,‘ (t_l)

donde w, es la ponderacion del servicio i, p,(2) es el precio del servicio 7 en el periodo ¢, IPC es el
indice de precios de consumo, y X un factor estimado de ajuste de los precios reales que debe
recoger las mejoras de productividad minimas esperadas (resulta bastante dificil de estimar).'"!
Los ponderadores w, reflejan la importancia econémica de cada uno de los servicios que compo-
ne la cesta sujeta a price cap: w=q,*p, donde g, es la cantidad del servicio i y p, es el precio del
servicio en el momento considerado. Esta relacion fija unos limites miximos de variacion total
que quedan determinados por la cuantia IPC-X. Por tanto, para un periodo de tiempo determi-
nado, si la expresion IPC-X es positiva se permite al operador regulado una subida maxima del
precio medio ponderado, mientras que si la expresion IPC-X es negativa, se obliga al operador
regulado a realizar una reducciéon minima del precio medio ponderado.

Cudnto mayor sea el periodo de tiempo antes de que se produzca una revision del factor X,
mayores incentivos tendrd la empresa regulada a reducir sus costes. Aunque por otro lado,
cudnto antes se haga la revision, antes podran trasladarse los beneficios de reducciones de
costes a los consumidores. La tendencia en la UE ha sido de periodos cortos: Alemania,
Francia y Reino Unido establecieron periodos de 4 afios, mientras que Austria, Holanda y
Espafia de 3 afios.'??

Evolucion del Price Cap en Espania

En el afio 2001 se definieron tres cestas y subcestas. La cesta 1 incluia el servicio de telefonia fija:
cuotas de abono lineas individuales, cuotas de abono lineas de enlace (subcesta 1.1) y las llamadas
fijo a movil (subcesta 1.2), esta cesta qued6 regulada mediante IPC-9%. Existian ciertas condicio-
nes, entre las que caben destacar: no se permitia subir los precios de las llamadas metropolitanas,
se prohibia reducir los precios de las llamadas provinciales, interprovinciales e internacionales en
mas de un 50%, se prohibia subir el precio de las llamadas fijo-mévil y se sometia a régimen de

101. Existen dos metodologias: “Building blocks” y “Productividad Total de los Factores™.
102. Véase Cabrera y Zaballos (2006): “Evolucién de precios de los servicios de telecomunicaciones: regulacion price cap”, Economia
Industrial, Vol. 361.
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autorizacion los precios de las llamadas para acceder a Internet (banda estrecha). En el afio 2002
se introdujo la subcesta 1.0 que incluia la cuota de conexion lineas individuales (IPC-8%).

Entre 2004 y 2005, la Ley General de Telecomunicaciones permitia al Gobierno seguir regulando
los precios de manera transitoria (mientras la CMT elaboraba su analisis de mercado). Se establecid
una cesta unica para el servicio telefénico metropolitano, provincial e interprovincial, el telefénico
internacional y las llamadas de fijo a mévil. El régimen era de IPC-4%, y en 2005 de IPC-3%.

En 2006, se prohibi6 a la empresa regulada cualquier modificacion de precios que implicase un au-
mento del indice de precios de la cesta, y se establecié que el trifico debia facturarse por segundos.

Tabla 11: Conexion y cuota de abono mensual de Telefénica, 2001-2006

Tarifas reguladas para la conexion y la cuota de abono mensual de Telefonica de Espafia
(euros, no incluye IVA)

2001 2002 2003 2004 2005 2006
Cuota de conexion 95 59,5 59,5 59,5 59,5 59,5
Cuota de abono mensual 10,47 11,68 12,62 13,17 13,43 13,43

Fuente: Informe Anual 2006 de la CMT.

En 2006 la CMT finaliz6 el andlisis de los mercados de referencia, y en febrero de ese mismo afio
resolvié que tras la publicacion de dicho andlisis en el BOE seria suprimido el régimen de price cap.
No obstante, en marzo de 2006 la CMT decidié que el precio de la cuota de conexién (importe
unico que pagan los usuarios al contratar el servicio de telefonia fija) y la cuota de abono (cuota
mensual por el mantenimiento del servicio de telefonia fija) debia seguir siendo regulado.

La CMT establecié que hasta el 1 de enero de 2007 la cuota de abono y de conexién seguiria
siendo la establecida por la Comisién Delegada del Gobierno para Asuntos Econémicos y que
desde entonces las variaciones de ambas cuotas deberian respetar el mecanismo IPC-X, donde el
IPC se corresponderia con el limite mdximo del objetivo de inflacién determinado por el Banco
Central Europeo (2%) y X seria cero durante 2007. Estos precios tienen el cardcter de precios
maximos y Telefonica no estd permitida a hacer discriminaciones geograficas.'®

Aunque el precio de las llamadas de telefonia fija de Telefénica fue liberalizado, la CMT se re-
servé la potestad de controlar las tarifas que ésta propusiese. En concreto, Telefonica debe co-
municar a la CMT los nuevos precios y condiciones aplicables a sus servicios telefonicos desde
una ubicacién fija con al menos 21 dias de antelaciéon a su comercializacion efectiva.

En enero de 2007 Telefénica aumenté la cuota de abono mensual en un 2% (13,7€ mas IVA),
y en marzo de ese afio incrementd en un 3,7% las tarifas nacionales de telefonia fija.

103. Pégina 40 del Informe Anual 2006 de la CMT.
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3.2. Mercados mayoristas

3.2.1 La regulacion del acceso a las redes en Espana (2001-2008)
En este apartado describimos la evolucion de la regulacion de los precios de los servicios de
banda ancha mayorista:

¢ Reventa: ADSL-IP Total
e Acceso Bitstream:
- Nacional: ADSL-IP
- Regional: GigADSL
e Acceso al bucle local desagregado.

3.2.1.1 Reventa: ADSL-IP Total

Desde septiembre de 2001 hasta la fecha, el precio de este servicio mayorista de reventa no ha
estado sujeto a regulacion. Solo existen obligaciones de transparencia y no discriminacion. Las
tarifas mensuales (EUR/mes/lineas) de este servicio vienen recogidas en la Tabla 12.

Tabla 12: Precio de acceso servicio de reventa

ADSL-IP TOTAL
Precio
desde septiembre de 20014
Basica O 36,06 €
...... Clésica] 71,9"8 €
...... Avanz;da C 117,60 €
...... Premiilm N H H H H 147,57 €

3.2.1.2 Acceso Bitstream Nacional (IP): ADSL-IP

El precio del servicio de acceso Bitstream a nivel nacional, llamado ADSL-IP, no estuvo sujeto a
regulacion hasta diciembre de 2006. Este servicio mayorista fue introducido por Telef6nica en
septiembre de 2001 pero unicamente para consumo interno. La CMT oblig6 a Telefonica a dar
acceso a este servicio en abril de 2002.

So6lo en las medidas cautelares adoptadas en la Resolucion de la CMT de 21 de diciembre de
2006' se regularon los precios de este servicio mayorista y en base a una orientacion a costes

104. Existe un descuento del 10% a los operadores alternativos que contraten mds de 5000 lineas. Véase pdgina 39 de la Decision de la
Comision de 4 de julio de 2007 relativa a un procedimiento de conformidad con el articulo 82 del tratado CE (Asunto COMP/38.784 —
Wanadoo Espaiia contra Telefénica).

105. Para una descripcion mas detallada de estas medidas cautelares véase la seccion sobre la regulacion del servicio mayorista GigADSL.
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de los mismos. Los precios cayeron entre un 24% (en los tramos de menor velocidad) y un 61%
(en los tramos de mayor velocidad). La Tabla 13 recoge las tarifas mensuales (EUR/mes/linea)
antes y después de estas medidas cautelares. En marzo de 2008 se recortaron nuevamente los pre-
cios mayoristas de acceso Bitstream nacional, desde un 12% para 1 Mbps a un 16% para 3 Mbps
(véase Tabla 21).

Tabla 13: Precio de acceso indirecto nacional ADSL-IP

ADSL-IP
Precio
DESC. ASC. SR 22?;‘?621% Desde 22.12.06
Bésica O 1024 Kbit/s 320 Kbit/s UBR 27,80 € 2242 €
RO A e
e S A T ol
Ereaa o i e e o
e venn O st o R e DT RSSO
PremumN | 7296 Kbits | 640 Kbitss | 0% | 11900€ | s5785€
. o B i e e

3.2.1.3 Acceso Bitstream regional (ATM): GigADSL

El servicio mayorista GigADSL fue habilitado en el afio 1999 por la Comision Delegada del
Gobierno para Asuntos Econémicos (CDGAE)'Y, la cual ademads fijo los precios que debian
pagar los operadores alternativos a Telefonica por hacer uso del mismo. El 29 de diciembre de
2000 el Ministerio de la Presidencia introdujo un régimen de precios nominales maximos para
el servicio GigADSL, que entro en vigor el 1 de enero de 2001. Desde entonces la CMT ha sido
la tnica autoridad facultada para regular estos precios mayoristas. Seguidamente la Tabla 14
resume las principales actuaciones regulatorias referidas al acceso Bitstream regional (GigADSL).
Posteriormente, describimos con mds detalle las principales actuaciones de regulacién adoptadas
en Espafa durante los ultimos afios.

106. Fuente: Decision de la Comision de 4 de julio de 2007 relativa a un procedimiento de conformidad con el articulo 82 del Tratado
CE (Asunto COMP/38.784 — Wanadoo Espafia contra Telefénica), pagina 39.
107. Orden de 26 de marzo de 1999 de la Comision Delegada del Gobierno para Asuntos Econémicos.
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Tabla 14: Resumen de las principales actuaciones de regulacion en el acceso Bitstream regional

Servicio GigADSL

El servicio mayorista GigADSL es habilitado, los precios de acceso a las diferentes

Marzo, 1999

Enero, 2001

modalidades son fijados por la CDGAE.

Entran en vigor los precios nominales maximos fijados para este servicio mayorista en
diciembre de 2000.

La CMT queda facultada para regular estos precios.

Julio, 2001

Inclusién en la OBA del servicio de acceso indirecto al bucle de abonado con
conexion extendida Punto de Acceso Indirecto Distante (PAI-D).

La CMT adopta la metodologia retail minus con el uso de coeficientes.

El estudio de costes arroja un coeficiente para la modalidad bésica (D) igual a 0,53 y
un coeficiente para la modalidad basica (D) PAI-D igual a 0,55.

Pero la CMT decide disminuir los precios mayoristas de forma menos estricta, fijando
coeficientes mayores. El criterio utilizado es tomar como adecuado un margen
alrededor del 40%.

Abril, 2002

La CMT modifica la OBA, presenta ademds un estudio comparativo a nivel europeo
de los servicios ADSL, y encuentra que existe la posibilidad de disminuir los precios
mayoristas.

Aun asi, decide no modificar los precios mayoristas con el propésito de proporcionar
estabilidad regulatoria y dar incentivos al desarrollo e introduccién de nuevos
servicios y tecnologias.

Marzo, 2004

La CMT modifica nuevamente la OBA, y afirma que los precios minoristas ADSL en
Espaiia son elevados.

Aun asi, la CMT descarta nuevamente modificar los precios mayoristas,
argumentando que hasta que no finalizara el andlisis de mercado que estaba
efectuando en ese momento debia presumir que podia desarrollarse competencia
efectiva en el mercado sin intervenciones regulatorias ex ante.

La metodologia retail minus pasa del sistema por coeficientes al de precios absolutos
(pero sin cambiar los precios mayoristas).

Julio, 2004

La CMT acepta la solicitud de Telefénica de duplicar la velocidad de sus
modalidades: la modalidad bésica pasa de 256 Kbps de bajada a 512 Kbps (nueva
modalidad llamada O). Desaparece la modalidad D de 256 Kbps de bajada.

La CMT vuelve a reconocer que los precios minoristas son elevados, pero no modifica
significativamente los precios mayoristas (s6lo en base a los cambios que supone la
mayor velocidad) para no desincentivar el desarrollo de infraestructuras de acceso
alternativas y ademas promover el acceso al bucle local desagregado.
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el estudio retail minus: cuanto mayor es, menor es el precio mayorista.

Los operadores alternativos solicitan un plazo de 4 meses antes de que Telefonica
pueda comercializar las nuevas modalidades de mayor velocidad con objeto de
disponer del tiempo suficiente para adaptar sus redes. La CMT concede un plazo de 2
meses.

Mayo, 2005

La CMT acepta la solicitud de Telefénica de duplicar la velocidad de sus
modalidades. La modalidad basica O pasa de 512 Kbps de bajada a 1 Mbps.

Modificacion de los precios mayoristas en funcion de los nuevos costes que supone la
mayor velocidad.

Los operadores alternativos solicitan un plazo de 3 0 4 meses antes de que Telefénica
pueda comercializar las nuevas modalidades para poder adaptar con tiempo suficiente
sus redes. La CMT concede un plazo de 2 meses.

Noviembre, 2005

La CMT da luz verde a la comercializacion de productos de Telefonica con tecnologia
ADSL 2+, que comienza en enero de 2006.

Telefénica no queda obligada a suministrar estos servicios en todo el territorio
nacional. Tampoco se establece un servicio de acceso indirecto que permita la
replicabilidad de las ofertas de Telefénica a través del ADSL2+ (sélo el acceso directo
al bucle permitiria su replicabilidad).

Los operadores alternativos solicitan una demora para la comercializacion de estos
productos, pero la CMT no lo considera oportuno.

Junio, 2006

Finaliza el analisis de mercado realizado por la CMT.

Resolucion de la CMT que define a Telefonica como operador con poder significativo
de mercado, y le impone las siguientes obligaciones:

=Precios mayoristas de acceso de banda ancha orientados en funcién de los
costes de produccion.

=Separacion de cuentas en relacion a sus actividades de acceso mayorista de banda
ancha.

Diciembre, 2006

Se concretan las obligaciones impuestas a Telefonica en junio de 2006.

Se establecen medidas cautelares (al ser el estudio de costes incompleto) que fijan
precios orientados a costes y en base a la Contabilidad de costes del ano 2004 de
Telefonica. Se sigue el criterio de fijar los precios mayoristas tal que a partir de los
ingresos y costes totales de los servicios mayoristas del afio 2004 se obtengan unos
beneficios contables nulos.

La CMT permite la comercializacién del servicio minorista de 3 Mbps de
Telefonica e incorpora el servicio mayorista de 3Mbps a la modalidad GigADSL
(sin que desaparezca la modalidad de 1Mbps). El analisis de replicabilidad o
estrechamiento de mdrgenes realizado por la CMT para valorar la oferta de
Telefonica calcula el coste mayorista con promedio del bucle y un periodo medio
de permanencia de 36 meses (no de 24).
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Julio, 2007 La CMT permite a Telefonica igualar el precio de la oferta de 3Mbps a la de 1Mbps,
’ desencadenando una migracién masiva de lineas.

La CMT adopta medidas cautelares para incorporar las modalidades de 10 y 20Mbps
Noviembre, 2007 con tecnologia ADSL2+ de Telefénica a la oferta mayorista; se incluye en la OBA el
acceso indirecto a estas modalidades con cobertura amplia.

Nuevos recortes en los precios mayoristas de acceso Bitstream regional (del 8% para
1Mbps y del 6% para 3Mbps).

Marzo, 2008 . . . e L.
’ Las nuevas tarifas mayoristas deben aplicarse sin distincion en todo el territorio

nacional, esta medida supone una rebaja entre el 50% y el 86% con respecto a las
anteriores tarifas mayoristas para las modalidades de ADSL Rural.

Ano 2001

En agosto de 2001, la CDGAE aprobé con caracter de precios fijos las tarifas propuestas por
Telefénica para sus nuevos servicios ADSL Minoristas (tarifa plana de veinticuatro horas). Has-
ta el afio 2003, la CDGAE, previo informe de la Comisién del Mercado de las Telecomunicacio-
nes, podia fijar transitoriamente precios fijos, maximos y minimos, de los servicios ADSL Mino-
ristas prestados por Telefonica (Disposicion transitoria cuarta de la Ley 11/1998, de 24 de abril,
General de Telecomunicaciones).

Dos meses antes, la CMT habia concluido en el correspondiente informe (para la Direccion
General de Politicas Sectoriales del Ministerio de Economia) sobre la propuesta de precios de
Telefénica para sus servicios ADSL minorista, que si bien su aplicacion era muy beneficiosa para
los ciudadanos, la competencia en el mercado podia quedar gravemente comprometida. En di-
cho informe la CMT adelantaba que si la CDGAE finalmente aprobaba la oferta propuesta por
Telefénica, entonces ella procederia a una modificacion urgente de la oferta mayorista. Asimis-
mo, los operadores alternativos reclamaban por entonces unos precios para el servicio GigADSL
que les permitiesen unos margenes “suficientes” para poder entrar en el mercado, resaltando a
su vez la urgente necesidad de hacer un estudio de costes preliminar que permitiera modificar a
la baja los precios mayoristas.

La Comision procedio entonces a analizar los costes que se necesitaban conocer para poder
implementar la metodologia retail minus con el objetivo de determinar los precios maximos de
los servicios mayoristas. Estos costes no son en los que incurre Telefonica al dar acceso indirec-
to a los operadores alternativos, sino los costes en los que incurren los operadores alternativos
al proporcionar el servicio final (mds adelante describiremos detalladamente la metodologia re-
tail minus — véase Nota Técnica 8). La Comision concluyd a partir de este analisis que si era
aconsejable realizar una modificacion cautelar de los precios de GigADSL, proponiendo por
tanto nuevos precios mayoristas.!%

108. Véanse paginas 9 y 10 de la Resolucion AJ 2001/5050 de la CMT de 26 de julio de 2001 por la que se resuelve el recurso potesta-
tivo de reposicion interpuesto por TESAU contra la resolucién de medidas cautelares dictadas dentro del expediente MTZ 2001/4935
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Consecuentemente, en julio de 2001 la CMT adopté medidas cautelares y establecié nuevas
condiciones para el acceso indirecto al bucle de abonado de la red de Telefonica.'® El precio
maximo que Telefénica podia cobrar por el servicio GigADSL quedé determinado por la meto-
dologia retail minus: la cuota de abono mensual de conexién de cliente para el servicio mayo-
rista GigADSL no podia superar la cantidad obtenida de multiplicar la cuota de abono mensual
del servicio minorista aprobado para Telefonica por un coeficiente dado: 0,53 (modalidad D o
Basica), 0,47 (modalidad B o Clasica) y 0,37 (modalidad C o Premium).

La modificacién de precios solo se efectué para aquellas modalidades que estaban siendo
ofrecidas por Telefénica en el mercado minorista. Al no existir referencia en el nivel minoris-
ta para la otra modalidad Bésica (esto es, la modalidad A), las medidas cautelares no modi-
ficaron su precio; la cuota para esta modalidad se fijaria finalmente en la Oferta de Acceso al
Bucle de Abonado (OBA) de abril 2002 a partir del precio minorista de la modalidad Basica
D (ver mads abajo).

La Comision defendié la utilizacion del retail minus por carecer de la suficiente informacion
como para calcular unos precios mayoristas orientados a costes.''? Telefénica argumentd que
su contabilidad de costes demostraba que los precios derivados de la aplicacion de los coefi-
cientes aprobados por la Comision estaban por debajo de sus costes, mientras que la Comision
consideraba que la informacién proporcionada por Telefénica con respecto a sus costes ado-
lecia de una serie de deficiencias que hacian improcedente fijar unos precios de acceso orien-
tados a costes.!!!

Es importante hacer una distincion sobre los estudios de costes a los que se refiere la Comision.
El estudio de costes de la Comision para la aplicacion de la metodologia retail minus se refiere
a los costes propios que asumiria un operador demandante de tales servicios.!'? Por tanto, el
precio fijado mediante retail minus se hace a partir de los precios minoristas de Telefonica pero
descontando los costes de un operador demandante de su servicio (adicionalmente, la Comision
descontaba un margen comercial, que variaba segtn el tipo de producto). Estos costes pueden
encontrarse en el Apéndice 3 de la Resolucion de 22 de julio de 2004 de la CMT. M4ds adelante
comentaremos esta Resolucién y a partir de los datos proporcionados por la misma ilustraremos
el mecanismo empleado por la Comision para aplicar la metodologia retail minus.

sobre el establecimiento de condiciones para el acceso indirecto al bucle de abonado de la red telefonica publica fija de Telefénica de Es-
pafia con el objeto de articular los mecanismos que posibiliten la prestacion de servicios ADSL en competencia.

109. Resolucion MTZ 2001/4935 de la CMT de 5 de julio de 2001 relativa a la adopcion de medidas cautelares dictadas dentro del
expediente abierto en esta comision con referencia MTZ 2001/4935, sobre el establecimiento de condiciones para el acceso indirecto al
bucle de abonado de la red telefénica publica fija de Telefénica de Espafia, S.A.U. con el objeto de articular los mecanismos que posibili-
ten la prestacion de servicios ADSL en competencia.

110. Véase pdgina 12 de la Resolucion AJ 2001/5050 de la CMT de 26 de julio de 2001.

111. Véanse paginas 14-16 de la Resolucion AJ 2001/5050 de la CMT de 26 de julio de 2001.

112. Véase pagina 10 de la Resolucion MTZ 2001/4038 de la CMT de 29 de abril de 2002 por la que se insta la modificacién de la
oferta de acceso al bucle de abonado publicada por Telefénica de Espafia, S.A.U. en fecha 20 de enero de 2001.
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De esta forma, cuando la Comision sefiala que no existe informacion suficiente para orientar
los precios mayoristas de Telefonica a sus costes de produccion de los servicios, estd refirién-
dose a los costes corrientes de su produccion eficiente (metodologia bottom-up), a partir de
los cuales se podria fijar un precio de acceso al coste incremental de proporcionar cada servi-
cio (o alternativamente al coste incremental medio a largo plazo o long-run average incremen-
tal cost) mas un mark-up.

Otro argumento esgrimido por la CMT para defender la aplicacion de la metodologia retail
minus era su proposito de facilitar que los operadores pudieran competir con Telefonica desde
el inicio de la comercializacién de su nueva oferta minorista, para lo cual la Comision consi-
deraba fundamental evitar los pinzamientos o estrechamientos de mdrgenes entre los precios
finales (oferta minorista) y los precios de acceso a la red (oferta mayorista). De hecho, la Co-
mision senala que de la informacion expuesta en su informe del 7 de junio de 2001 resultaba
la existencia de un pinzamiento de margenes.''3

En la Resolucion de 26 de julio de 2001 (pagina 17) la CMT descarté fijar los precios mayoris-
tas en base a otros tipos de orientacion, como por ejemplo con referencia a costes internaciona-
les, por no presentar una homogeneidad que permitiese determinar un valor comparable. Sin
embargo, la CMT no menciona a otras alternativas como un price cap sobre el servicio de acce-
so, tal como el que se aplicaba en el Reino Unido.

Tabla 15: Precios de acceso indirecto por modalidades, 2001-2004
2001 - Septiembre de 2004

DESC.' ASC.115 SCR Precio Precio Precio
OBA 2001 Julio 2001 OBA 2002
Basica A 256 Kbit/s 128 Kbit/s 10% 30,05 € 30,05 € 26,51 €
- Basica D 256 Kbit/s 128 Kbit's | UBR | 24,04 e | 22,66 € 22,66€ ........
Clasica B 512 Kbit/s 128 Kbits | 10% ".‘."""55,17 e | 44,99 € 44,99€ ........
h ”Avanzadaj 1 Mbit/s 300 Kbits | 0% | ne | ne | 72€ ...........
wi’remium C 2 Mbit/s 300 Kbivs | 0% | ik‘13,41 € ".‘."""50,34 e | 9 0,34€ ........

Las medidas cautelares tomadas en la Resolucion de 5 de julio de 2001 de la CMT también
obligaron a Telefénica a incluir en su OBA el servicio de acceso indirecto al bucle de abonado
con conexion extendida a Punto de Acceso Indirecto Distante (PAI-D). Este servicio es simple-
mente el servicio GigADSL pero con la propiedad adicional de que el operador puede conectar-
se a cualquiera de las centrales de Telefonica abiertas a interconexion segin la Oferta de Inter-

113. Véase pdgina 20 de la Resolucion AJ 2001/5050 de la CMT de 26 de julio de 2001.
114. Velocidad descendente
115. Velocidad ascendente.
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conexion de Referencia vigente, y que ademds estén ubicadas en la demarcacion ADSL en
cuestion (cada operador sélo puede acceder a un tnico PAI-D por demarcacion ADSL). La re-
gulacion de este servicio se hizo de forma andloga a la del servicio GigADSL pero con diferentes
coeficientes: 0,55 (modalidad D), 0,49 (modalidad B) y 0,39 (modalidad C).

Sin embargo, en ese mismo mes y tras el recurso potestativo de reposicion interpuesto por
Telefonica contra la comentada Resolucion, la CMT resolvié anular los coeficientes ante-
riormente establecidos y fijar unos coeficientes menos estrictos.''® En consecuencia, los pre-
cios de acceso derivados de los nuevos coeficientes se fijaron por encima de los anteriores.
La Comisién argumentd que “...revisados los mdrgenes acordados en la resolucion impug-
nada se desprende que algunos mdrgenes establecidos exceden de la finalidad que se preten-
de con la evitacion del price squeeze. Esto es, mdrgenes entre el precio mayorista y el mino-
rista superiores al 50%, atin atacando el fenémeno del pinzamiento de mdrgenes, pueden ser
excesivos con la finalidad cautelar de la medida, que consiste simplemente en eliminar pro-
visionalmente barreras de entrada, sin crear entornos competitivos que la realidad de los
costes puede posteriormente desmentir.”'V”

La Comision entendia que la estimacion de costes adolecia de muchas deficiencias por lo que “debia
prescindir de una simple traslacion matemdtica de los distintos modelos de cilculo analizados™®. El
coeficiente de la modalidad D se fij6 entonces igual a 0,58 y el de las modalidades B y C a 0,60. En
cuanto al servicio PAI-D, el coeficiente de la modalidad D se fijé igual a 0,60, mientras que los coeficien-
tes de las modalidades B y C se fijaron iguales a 0,62. El criterio utilizado para la fijacion de estos nuevos
margenes consistio simplemente en tomar como bueno un margen en torno al 40%, el cual la Comision
consideraba necesario para permitir el nacimiento de nuevas ofertas en condiciones competitivas.

Ano 2002

La Comisién todavia consideraba insuficiente la contabilidad de costes anual presentada por Telef6-
nica como base para determinar los costes de los servicios mayoristas. Por este motivo, y con el fin
de establecer una referencia consistente en la modificacion de la OBA que tuvo lugar en abril de
2002, la Comision habia recurrido a los trabajos de dos consultoras externas, Soluziona (precios
de coubicacion) y Arcome (estudio bottom up del resto de servicios'?). No obstante, finalmente los
precios de conexion de abonado en el servicio GigADSL no fueron fijados de acuerdo a los resultados
del estudio de Arcome sino atendiendo a otros criterios que posteriormente comentaremos.

116. Resolucion AJ 2001/5050 de la CMT de 26 de julio de 2001.

117. Pégina 20 de la Resolucion AJ 2001/5050 de la CMT de 26 de julio de 2001.

118. Pdgina 22 de la Resolucion AJ 2001/5050 de la CMT de 26 de julio de 2001.

119. Resolucion MTZ 2001/4038 de la CMT de 29 de abril de 2002.

120. La Resolucion MTZ 2003/100 de la CMT de 31 de marzo de 2004 (pagina 257) indica que a finales de 2001 y principios de 2002
Arcome entreg6 a la CMT los siguientes tres estudios basados en la metodologia bottom-up: i) estudio sobre los precios de Acceso Des-
agregado de la OBA de Telef6nica (exceptuando los precios asociados a coubicacion), ii) estudio de los precios de acceso indirecto (Gi-
gADSL/ATM) de la OBA de Telefénica, iii) estudio adicional sobre los precios de la OBA de Telefénica (estudio de costes en PAI-IP, y
analisis refail minus de la oferta minorista ADSL.
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En la OBA de 2002 la CMT presentd los resultados de un estudio comparativo realizado sobre las
distintas ofertas minoristas y mayoristas europeas de los servicios ADSL. En particular, para el ac-
ceso indirecto la Comision encontrd que desde una perspectiva de orientacion a costes, existia la
posibilidad de establecer precios mayoristas inferiores a los determinados en sus medidas cautelares.
En otras palabras, el estudio sugeria reducir los precios de acceso en Espana si se perseguia el obje-
tivo de orientarlos a costes. Sin embargo, éste no era por entonces el objetivo de la Comision.

La Comision presentd dos argumentos para no modificar los precios mayoristas de GigADSL:
proporcionar cierta estabilidad regulatoria en precios, y dar incentivos para el desarrollo e in-
troduccién de nuevos servicios y tecnologias. Por ello, decidié mantener el precio fijado en julio
de 2001 para la cuota mensual de conexion de abonado.!?!

Ao 2004

Marzo de 2004

Aunque el 31 de marzo de 2004 la CMT volvid a revisar la OBA de Telefénica,'?? una vez mds
tampoco modifico los precios de la cuota mensual de conexion de abonado que habian sido fi-
jados en 2001. En esta revision la Comision presentd dos discusiones importantes.

Primero, la posibilidad de reducir los precios de acceso. Como en la OBA de 2002, la Comision
habia solicitado una actualizacién de los estudios de costes de Arcome. Y en la Resolucion de
marzo de 2004 la Comision reconoce que los precios minoristas ADSL son elevados y que esto
coincide con las comparativas internacionales de la OCDE.'*> La Comision consideraba que
Telefénica se enfrentaba a “dos opciones para desarrollar el mercado ADSL minorista:

1. Mantener elevados los precios a costa de un incremento mds lento en la penetracion, pero
trasladando a los usuarios la cultura de recibir altas prestaciones.

2. Aprovecharse de la aparentemente elevada elasticidad de la demanda para aumentar signifi-
cativamente la penetracion con precios inferiores. Esta opcion podria ser buena a corto
plazo, pero también puede condicionar la evolucién del negocio a largo plazo”

En la citada Resolucion la Comision sostiene que tanto Telefonica como los operadores de cable
habian optado “aparentemente” por la primera opcion, y que en realidad la metodologia retail
minus otorgaba libertad a Telefonica para decidir sobre el nivel de los precios minoristas.

121. La dnica excepcion la constituy6 la modalidad A (Basica), las medidas cautelares de 2001 no habian modificado su precio debido a
que por entonces no existia referencia en el nivel minorista. En la nueva OBA de abril de 2002 se fij6 su cuota tomando como base el precio
minorista de la modalidad D y un coeficiente de 1,17, esto es, la cuota se fij6 igual a 1,17 * cuota modalidad D (=22,66€) = 26,51€.

122. Resolucion MTZ 2003/1000 de la CMT de 31 de marzo de 2004 sobre la modificacion de la oferta de acceso al bucle de abonado
de Telefénica de Espafia S.A.U.

123. Véase pagina 260 de la Resolucion MTZ 2003/100 de la CMT de 31 de marzo de 2004.
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Como resultado, la CMT descarté nuevamente modificar los precios mayoristas del
servicio GigADSL o fijarlos orientados a costes (con un mark-up). En su opinién, hasta
que no se finalizara el analisis de mercado que se estaba efectuando en ese momento debia
presumir que se podia desarrollar competencia efectiva en el mercado sin interven-
ciones regulatorias ex ante. La Comision fundamentaba su decisiéon con los siguientes dos
argumentos:!?*

1. Una reduccion de los precios del servicio GigADSL, posibilitaria que los operadores
ADSL alternativos pudieran trasladar esta bajada de precios mayoristas al nivel mino-
rista, lo cual a su vez forzaria a Telefonica y los operadores de cable a bajar sus precios
con el fin de no perder cuota de mercado. Aunque la penetracién de banda ancha en
el mercado hubiera aumentado, la Comision consideraba que esto se habria consegui-
do a costa de condicionar la estrategia comercial de Telefonica y de los operadores de
cable.

2. Una bajada de los precios mayoristas también podria afectar a los margenes de los operado-
res de cable y consecuentemente podria desincentivarlos a invertir en el despliegue de red de
acceso, lo cual a su vez socavaria la competencia en infraestructuras.

La segunda discusion planteada en la Resolucion de marzo de 2004 era determinar la
mejor forma de implementar la metodologia retail minus, para lo cual se analizaron dos
posibles alternativas: i) coeficientes a aplicar a los precios minoristas; ii) precios absolutos
y revision periddica de los mismos. De hecho, aceptando las criticas de los operadores
alternativos, la Comision reconocia que la implementacion de la metodologia retail minus
mediante coeficientes tiene un claro efecto negativo ya que ante una reduccion del precio
minorista de Telefénica, el margen con que cuenta el operador que compra el servicio
GigADSL se ve reducido. Para mantener el mismo margen entonces los operadores alter-
nativos debian entonces reducir proporcionalmente sus costes, con lo que de hecho podria
crearse una situacion de pinzamiento de mdrgenes. Este potencial efecto negativo que ya
habia sido denunciado por los operadores en repetidas ocasiones, no habia podido
producirse aun porque hasta entonces los precios minoristas de Telefénica no habian
experimentado ninguna reduccion.

Consecuentemente, la CMT aprobd la fijacion de un precio absoluto para el servicio GigADSL,
que habia sido obtenido a partir de la aplicacion de la metodologia retail minus. Puesto que los
precios minoristas no habian cambiado y la CMT no consideraba necesario una modificacion de
los margenes, los primeros precios absolutos establecidos para el servicio GigADSL fueron
iguales a los que se venian aplicando desde 2001.

124. Véanse paginas 260 y 261 de la Resolucion MTZ 2003/1000 de la CMT de 31 de marzo de 2004.
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Junio de 2004

En junio de 2004 Telefénica comunic6 a la CMT su intencion de modificar las velocidades
de su oferta ADSL, y para ello solicité la modificacion de su OBA. La intencién de Telefo-
nica era incrementar las velocidades de ADSL en todas las modalidades sin variar su precio.
En concreto, la modalidad D pasaba de los 256 Kbit/s de bajada a 512 Kbit/s de bajada
(conservando los 128 Kbit/s de subida) y la modalidad B pasaba de los 512 Kbit/s de bajada
y 128 Kbit/s de subida a 1.024 Kbit/s de bajada y 200 Kbit/s de subida. Uno de los aspectos
mads controvertidos de la Resoluciéon del 22 de julio de 2004'> fue la eliminacion de las
modalidades mayoristas que proporcionaban 256 Kbit/s de bajada y 128 Kbit/s de subida:
las dos modalidades que hasta entonces proporcionaban este servicio, A y D, pasaban a
ofrecer 512 Kbit/s de bajada.

Los operadores alternativos DSL se posicionaron a favor de mantener la oferta de 256 Kbit/s
y con una cuota mensual de conexidén, de alta y por puerto PAI, menor (para asi poder com-
petir de forma efectiva con la nueva oferta de mayor velocidad).!?¢ Sin embargo, la oferta de
256 Kbit/s fue finalmente eliminada de la OBA. La Comisién ademds acept6 el lanzamiento
de dos nuevas modalidades que también habian sido propuestas por Telefonica: N (4 Mbit/s
SBR 10%) y P (4 Mbit/s SBR 50%).

Nuevamente la CMT reconocié que los precios minoristas eran elevados, en la Resolucion
de julio de 2004 afirma: “tanto TESAU como los operadores de cable han optado, aparen-
temente, por mantener unos precios elevados en la prestacion de servicios de banda ancha,
con lo que se traslada al usuario la imagen de un servicio de altas prestaciones en contrapo-
sicion con lo que podria ser un desarrollo del mercado basado en la disminucion de
precios”.'”” Conforme con sus resoluciones anteriores, la Comision sigue argumentando que
su intencion es no desincentivar el desarrollo de infraestructuras de acceso alternativas y
promover el avance de las conexiones de GigADSL hacia el acceso desagregado, por lo que
trata de evitar interferir en la estrategia de precios minoristas de los operadores.

125. Resoluciéon DT 2004/1008 de la CMT de 22 de julio de 2004 sobre la solicitud de modificacién de la oferta de acceso al bucle de
abonado (OBA) de Telefénica de Espafia, S.A.U. para adecuarla a la modificacién de las velocidades ADSL en el nivel minorista.

126. Se argumentaba que dicha velocidad era referencia en el mercado (la modalidad mas demandada), y que ademas existian muchas
aplicaciones para las cuales no era necesario un mayor ancho de banda. Los operadores de cable, como por ejemplo AUNA (adquirida
por ONO en 20035) consideraban que no debian mantenerse las modalidades antiguas ya que el mantenimiento de dichas modalidades a
precios inferiores a los vigentes supondria una rebaja significativa en el nivel de ingresos y pondria en entredicho las inversiones efectuadas
en accesos de banda ancha. Desde un principio Telefénica defendi6 la eliminacién de estas modalidades argumentando que esto ayudaria
a alcanzar una masa critica de consumidores con velocidades superiores que permitiria el desarrollo de nuevos negocios de altas presta-
ciones, lo que a su vez revertiria en el desarrollo de la banda ancha.

127. Pégina 10 de la Resolucion de la CMT de 22 de julio de 2004.
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Tabla 16: Precios de acceso indirecto por modalidades, 2004-2005
Septiembre de 2004 - Julio de 2005

DESC. ASC. SCR Precio
Basica O 512 Kbit/s 128 Kbit/s UBR 22,32 €
BaswaB 512Kb1t/s ,‘128 K]:;ids . . 10%,‘ ,,,,, 34,90 €
Claswa] 1 Mblt/s ,‘300 Kbids . . 10%,‘ ............... 44,13 €
 AvanzadaC | 2Mbis 300 Kbitls 0% 7485€
© PremumN | 4Mbis | S12Kbis | 10% | sasse
— p O B 4 Mblt/s . ,‘512 Kbit/s . . 50%,‘ .............. 249,1g€ J—

La Comision volvio a ratificarse en el empleo del retail minus como la mejor forma de conse-
guir sus objetivos y a su vez de evitar el estrechamiento de margenes. No obstante, en esta
ocasion si estimé oportuno modificar los margenes puesto que la oferta de Telefonica suponia
ciertos cambios, aunque para la modalidad relevante la modificacién no fue significativa: la
cuota mensual por conexion de linea de abonado de la oferta Basica O (512 Kbit/s - 128
Kbit/s) se fij6 en 22,32€, esta oferta venia a sustituir la modalidad Basica D cuya cuota men-
sual era hasta entonces igual a 22,66€. En la Nota Técnica 5 describimos la metodologia retail
minus empleada por la CMT en base a su estudio de costes hecho publico en el Anexo 3 de la
Resolucion de 22 de julio de 2004.

Nota Técnica 5: Metodologia Retail Minus de la CMT

Tomaremos como referencia la modalidad mds popular, la oferta Basica O. Es conveniente resaltar que el
coste de un operador de proveer el servicio final no es solamente el precio de acceso o cuota mensual por
abonado sino también el coste del operador demandante del servicio mayorista de proporcionar el servicio a
nivel minorista. La metodologia retail minus no requiere conocer el coste de suministrar el servicio de acceso
(de otra forma podria emplearse otra metodologia como costes incrementales + mark-up), pero si necesita
conocer el coste de suministrar el servicio a nivel minorista, es decir, desde el punto de presencia (PoP) del
operador hasta la red publica de Internet. Para la modalidad O la Comisi6én estimé un coste de 5,03 euros.
El precio minorista de Telefénica sobre dicha modalidad era en ese momento de 39,07€ y el margen de ope-
raciones que la CMT otorgaba a Telefénica en dicha modalidad era del 30%, el cual estaba compuesto por
una partida de coste operativo y beneficio (10,40%), y una partida de costes comerciales de marketing
(19,60%). El descuento calculado por la metodologia retail minus fue entonces del 42,86 %:

39,07 * (1-0,30) = 27,349;
27,349 - 5,03 = 22,319;
39,07 * (1-x) =22,319; x = 0,4287.

Consecuentemente, el precio maximo (o la maxima cuota de abono mensual) que Telefonica podia cobrar
por el servicio GigADSL para la modalidad O no podia superar la cantidad de multiplicar el precio minoris-
ta por (1-0,4287=0,5713), esto es, 22,32€. El coeficiente para la modalidad D era de 0,60, mientras que la
modalidad O, que es la evolucion de la modalidad D, presentaba un coeficiente més estricto, 0,57, y por
tanto implicaba precios de acceso ligeramente inferiores (yendo de los 22,66€ a los 22,32€).
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Cuanto mayor es el margen de operaciones, mayor es el descuento a aplicar o similarmente
menor es el coeficiente por el que debe multiplicarse el precio minorista de Telefénica para ob-
tener el precio de acceso, por lo que menor es el precio de acceso (cuota mensual por linea de
abonado). Por tanto, la polémica en relacion al valor correcto del margen de operaciones de
Telefénica estaba servida.

Telefonica estimaba que el margen de operaciones no podia superar el 20%. Sin embargo la
Resolucion de la CMT de 15 de julio de 2004'2% (ver mas abajo) establecia que el importe maxi-
mo sobre la cuota minorista mensual que Telefonica podia dedicar a promociones era un 19,6 %.
La Resolucién ademds argumentaba que el margen de costes operativos no solo se compone de
esta partida sino también de otros costes comerciales y operativos, y ademds de los beneficios.
Concluia por tanto que un margen del 30% era acertado para esta modalidad, margen que
habia sido determinado a partir de estudios realizados por consultores, y en base a informacién
sobre contabilidad de costes de Telefénica.'”” Los operadores alternativos solicitaron aclaracio-
nes sobre el calculo de estos porcentajes, los cuales no estin detalladamente justificados en la
Resolucién comentada.

Este margen de operaciones disminuia a medida que aumentaba la velocidad de conexion; el
margen para velocidades sensiblemente superiores a las de la modalidad O como la modalidad
Clasica J (1 Mbit/s — 300 Kbit/s) y la modalidad Avanzada C (4 Mbit/s — 512 Kbit/s) era respec-
tivamente del 25% y 20%. La CMT trataba de recoger el hecho de que a medida que el precio
minorista aumenta, cae el peso que tiene sobre éste la cantidad destinada a promociones y de-
terminados costes operativos no de red.!*

Aunque Telefénica no planteaba eliminar la modalidad B (512 Kbit/s — 128 Kbit/s con SCR de 10%),
si manifestaba su intencién de no prestar dicha modalidad a nivel minorista. Esta modalidad finalmen-
te se mantuvo como una evolucion de la modalidad A y su precio mayorista qued6 determinado simi-
larmente a cuando se fij6 el precio de la modalidad A en la OBA de 2002, esto es, a partir de la mo-
dalidad mds cercana con oferta minorista y de la relacion entre ambas modalidades en términos de
costes (disponibles a partir de los estudios de costes realizados por Arcome en 2002 y actualizado por
ELMCO en 2004). Se estimé un coeficiente de relacion de 0,79 entre la modalidad B y la J (1 Mbit/s
— 300 Kbit/s con SCR de 10%). Por tanto, el precio mayorista para la modalidad B fue fijado igual al
precio mayorista de la modalidad ] (44,18€) pero multiplicado por 0,79, esto es, en 34,90€.

Finalmente, cabe destacar el plazo otorgado por la CMT a Telefénica para poder acometer los
cambios de velocidad. Obviamente, los operadores alternativos necesitaban de tiempo adicional
para poder preparar sus ofertas comerciales acordes a las nuevas velocidades, y para poder ac-
tualizar sus redes a los nuevos niveles de trafico. Asi BT, EUSKATEL, ASTEL vy otros operadores

128. Resolucion MTZ 2004/609 de la CMT de 15 de julio de 2004 por la que se desestima la consideracion de las promociones del
grupo Telefénica en el calculo de los precios de la OBA fijados mediante retail minus.

129. Véase pagina 15 de la Resolucion MTZ 2004/1008 de la CMT de 22 de julio de 2004.

130. Véase pdgina 15 de la Resolucion MTZ 2004/1008 de la CMT de 22 de julio de 2004.
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alternativos solicitaron un plazo de 4 meses con el fin de prepararse para el cambio. No obstan-
te, la CMT, aun reconociendo la complejidad del cambio, otorgé mayor prioridad a “trasladar
a los abonados con la mayor premuras las ventajas derivadas del incremento de velocidad
ADSL”"!, por lo que consider6 apropiado acortar este plazo a 2 meses.

Ano 2005

El 16 de marzo de 2005 Telefénica comunicé a la CMT su intencién de modificar nuevamente
las velocidades de su oferta ADSL, pero sin variar su precio minorista y mayorista. Entre los
cambios propuestos, cabe destacar el de la modalidad O, que pasaba de los 512 Kbit/s de baja-
da y 128 Kbit/s de subida, a 1 Mbit/s de bajada y 300 Kbit/s de subida. La Comisién aceptd
todos los cambios de velocidades propuestos por Telefénica (véase Tabla 17).

La nueva oferta minorista supuso la desaparicion de la velocidad de 512 Kbs / 128 Kbs UBR (que repre-
sentaba entonces la modalidad O). Algunos operadores DSL alternativos mantuvieron que no era con-
veniente eliminar esta oferta. En concreto, BT argumenté que la eliminacion de esta modalidad limitaria
la capacidad de los operadores para alejarse o diferenciarse de la oferta minorista de Telefonica.

En la correspondiente Resolucion de mayo de 200532 la CMT respondié argumentando que no se
podia aducir que se estaba eliminando modalidades sin que existiesen alternativas disponibles para
los operadores, ya que éstos podian optar por utilizar la duplicacién de la velocidad de Telefonica
por el mismo precio. Y en el caso de que se quisiera seguir ofreciendo la misma velocidad los opera-
dores podrian configurar dicho servicio mediante el uso de otras opciones como el despliegue de red
propia o la desagregacion del bucle local. Ademas, la CMT consideraba coherente su posicion con
su determinacion de que la regulacion de los servicios GigADSL sirviera también para incentivar a
los operadores a ascender por la escalera de la inversion en la red de acceso hasta llegar al acceso
desagregado y posteriormente a desplegar infraestructuras propias que permitan el acceso directo.

Esta Resolucion modifico los precios mensuales de conexion de abonado en GigADSL para cada
modalidad técnica pero no el resto de los precios (estos tltimos estaban orientados a costes y
por tanto no dependian de las caracteristicas técnicas de cada modalidad). Para la determinacion
de los nuevos precios mediante retail minus se actualizaron una serie de costes. Por un lado, se
tuvieron en cuenta factores exdgenos como la reduccion del precio de salida a Internet interna-
cional o la reduccion de los porcentajes de trafico de salida a internacional. Por otro lado, se
tuvo en cuenta que dadas las nuevas modalidades, un operador alternativo eficiente haria uso en
mayor proporcion de puertos de 155 Mbit/s frente a los de 34 Mbit/s en las modalidades de
mayor velocidad puesto que los puertos con mayor presencia de modalidades altas tienden a ser
de mayor capacidad.'?

131. Pégina 18 de la Resolucion MTZ 2004/1008 de la CMT de 22 de julio de 2004.

132. Resoluciéon DT 2005/418 de la CMT de 19 de mayo de 2005 sobre la solicitud de modificacién de la oferta de acceso al bucle de
abonado (OBA) de Telefénica de Espafia S.A.U. para adecuarla a la elevacién de velocidades ADSL en el nivel minorista.

133. La Comisién entendia que “a la luz de las nuevas velocidades, es comprensible que aumente significativamente el uso de puertos a
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Nota Técnica 6: Adaptacion Retail Minus para la modalidad basica O

Dada las nuevas circunstancias la CMT estimé para la modalidad O un coste de 6,25 euros (antes del aumento
de velocidades el coste se habia estimado en 5,03 euros). El precio minorista de Telefonica para dicha modalidad
seguia siendo de 39,07€, ademads la CMT mantuvo el margen de operaciones para dicha modalidad (30%). El
descuento derivado del retail minus fue entonces del 46,01% (claramente superior al 42,86 % anterior).

En la aplicacion de la metodologia retail minus la Comisién aceptd las alegaciones de Telefonica
y disminuyé los margenes comerciales especificados para las modalidades que representaban
velocidades altas (N, L, P) en base a que los costes comerciales y de marketing asociados a la
comercializacién de dichas modalidades era menor que los del resto.

El precio mayorista de la modalidad B fue el tnico que aumentd, el resto de precios mayoristas,
como puede comprobarse en la Tabla 16 y Tabla 17, disminuyeron.'**

Tabla 17: Precios de acceso indirecto por modalidades, 2005-2006
Julio 2005 - Diciembre 2006

DESC. ASC. SCR Precio
Basica O 1 Mbit/s 300 Kbit/s UBR 21,09€
"""" Basica B 300 Kbitls 0% 26,45 €
"""" Clasica] 300 Kbits 0% H 38,58 €
..... Ava;lzada C "512 KBit/s H H 10%" H 64,42 €
..... Prer;lium NN "640 Kt;it/s H H 10%" H ThIoE
P 8 Mbit/s 640 Kbit/s 50% 214,52 €

En cuanto al plazo para poder comenzar a comercializar estas nuevas modalidades con ma-
yores velocidades, Telefonica habia solicitado que no superase los dos meses. Por otro lado,
los operadores alternativos alegaron una serie de dificultades técnicas y solicitaron un plazo
de 3 0 4 meses. Finalmente, la Comision se decantd por la posicion de Telefénica y fijé un
plazo de 2 meses. La Comision reconocia que en esta ocasiéon habia un mayor numero de
conexiones afectadas con respecto a la subida de las velocidades efectuada en 2004, pero

155 Mbit/s en detrimento de los 34 Mbit/s para las velocidades mds altas. En consecuencia, se reduce del 50% al 40% el porcentaje de
uso de interfaz a 34 Mbit/s en las modalidades O, J y C, que se habian mantenido en 50% en el Informe a Audiencia”.

134. En cuanto a la determinacién del precio mayorista de la modalidad B, aparentemente existe una contradiccion entre la Resolucion
comentada y la Resolucién de 22 de julio de 2004. Puesto que Telefénica no comercializaba en el mercado final esta modalidad, la Comi-
sion establecié en la Resolucion de julio de 2004 que dicho precio se fijaria en relacién al precio mayorista de la modalidad J (44,18€) y
con un coeficiente de 0,79, lo cual daba lugar a un precio igual a 34,90€. No obstante, la Resolucién de mayo de 2005 afirma que el
precio de la modalidad B se fij6 en la Resolucion de julio de 2004 en relacion al precio mayorista de la modalidad O (22,32€) y con un
coeficiente de 1,16, lo cual produce un precio mayorista para la modalidad B de 25,90€. Esta misma Resolucién establece que el nuevo
precio mayorista para la modalidad B se fijaria en relacién al precio mayorista de la modalidad O y un coeficiente de 1,25.
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también consideraba que los operadores contaban ahora con la experiencia suficiente como
para poder habilitar sus redes en un plazo de dos meses.

Tecnologia ADSL2+ (ADSL TOP y PREMIUM+)

Telefonica también solicité la modificacion de la OBA con el objeto de poder introducir la
tecnologia ADSL2+ en su red de acceso. Bajo esta tecnologia Telefonica seguiria ofreciendo las
mismas modalidades que se estaban comercializando pero mejorando a la vez la velocidad
maxima que permite cada linea y el grado de cobertura para la prestacion de los servicios
ADSL. Uni2 (ahora Orange) solicitd una demora en la introduccion de ADSL2+ hasta que
todos los operadores estuviesen preparados para la utilizaciéon de la misma en igualdad de
condiciones. Por su parte ASTEL solicitd un periodo de prueba previo a la utilizacion de esta
tecnologia. La Comision respondi6 sin embargo que esta posibilidad ya habia sido introduci-
da en la OBA por la Resoluciéon de 31 de marzo de 2004, por lo que no habia razones para
impedir la comercializacion de servicios basados en la misma.

En noviembre de 2005 la CMT dio luz verde a dos ofertas minoristas de acceso a Internet sobre
tecnologia ADSL2+ de Telefonica: PREMIUM+ (entonces denominado “x2+0705_a1”) y ADSL
TOP.'** La implementacién de servicios de alta velocidad basados en ADSL2+ permitia veloci-
dades de “hasta” 24 Mbit/s frente a los 8 Mbit/s del servio Premium por entonces vigente. Tele-
fonica habia solicitado a la CMT, no obstante, poder proceder a la implementacion de esta
tecnologia de forma progresiva ya que suponia inversiones muy superiores a las requeridas para
los servicios ADSL.

A partir del andlisis de coste, la CMT concluy6 que los operadores alternativos podian
replicar estas nuevas modalidades en base a los precios propuestos por Telefonica. La CMT
seflal6 ademds que JAZZTEL desde septiembre de 2005 venia ofreciendo acceso a Internet
“hasta” 20 Megas con llamadas nacionales gratuitas, y que WANADOO venia anunciando
desde octubre de ese afio una oferta de ADSL a 20 Megas. Considerando los precios de
estas ofertas, la CMT concluyd que los precios propuestos por Telefonica no eran anticom-
petitivos, es decir, lo suficientemente bajos como para provocar la salida del mercado de sus
competidores.'3®

Telefénica comenzd la comercializacion de sus ofertas minoristas basadas en ADSL2+ en enero
de 2006. En realidad, no era la primera vez que Telefonica ofrecia servicios minoristas basados
en ADSL2+, puesto que por entonces ya comercializaba el canal Imagenio.

135. Resolucion DT 2005/1178 de la CMT de 4 de noviembre de 2005 sobre la modificacién de la OBA como consecuencia del lanza-
miento por TESAU de los servicios de acceso a Internet sobre tecnologia ADSL2+ denominados “X2+0705_A1” y “ADSL TOP”.
136. Véanse paginas 21 y 22 de la Resolucion DT 2005/1178 de la CMT de 4 de noviembre de 2005.
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Ao 2006 (La desaparicion del retail minus y el cambio hacia precios orientados al coste)

La CMT presenta su andlisis del mercado mayorista de acceso de banda ancha en la Re-
solucion de 1 de junio de 2006'%7. Esta Resolucion define a Telefonica como operador con
poder significativo de mercado (PSM), y por tanto le impone una serie de obligaciones
entre las que caben destacarse las tres siguientes:

I. Ofrecer los servicios de acceso mayorista de banda ancha a precios orientados en funcion de
los costes de produccion, para lo cual la CMT determinaria el sistema de contabilidad de
costes que debia ser utilizado. Estos precios mayoristas debian cumplir los siguientes objeti-
vos: permitir a los operadores alternativos replicar las ofertas minoristas de banda ancha de
Telefénica, asegurar los incentivos economicos suficientes para el desarrollo de redes alterna-
tivas y una inversion eficiente, asegurar un margen suficiente tanto en los servicios regionales
como nacionales, y estar promediados en todo el territorio nacional. La Resolucién dejaba
la puerta abierta a la metodologia retail minus para aquellos servicios donde no existiese
informacion suficiente sobre los costes.

II. La aplicacion del test de estrechamiento de mdrgenes a las ofertas minoristas de Telefo-
nica teniendo en cuenta las presiones competitivas de los operadores alternativos me-
diante la desagregacion de bucles locales (en la seccion 4.2 explicaremos este criterio en

detalle).
M. Separacion de cuentas en relacion con las actividades de acceso mayorista de banda ancha.

En la Resoluciéon de 21 de diciembre de 2006'*® se concretaron las obligaciones impuestas a
Telefénica a través del establecimiento de una serie de medidas cautelares por las que se revisaba
la OBA. La Comision estaba realizando en ese momento un estudio para determinar los costes,'?’
pero entendia que previo a la finalizacién de dicho estudio, podia fijar los precios orientados a
costes en base a la Contabilidad de costes del ano 2004 de Telefénica, y consecuentemente re-
ducir parcialmente los mismos con suficientes garantias.

El criterio utilizado consistio en fijar los precios mayoristas tal que a partir de los ingresos
y costes totales de los servicios mayoristas (GigADSL y ADSL IP) del afio 2004 se obtuviesen
unos beneficios contables nulos.'*® Las partidas de costes incluian: componentes de red (ac-
ceso, conmutacion, transporte y funciones afiadidas), centros de actividad asignables direc-

137. Resolucion AEM 2005/1454 de la CMT de 1 de junio de 2006 por la que se aprueba la definicién del mercado de acceso mayoris-
ta de banda ancha, el analisis del mismo, la designacién de operadores con poder significativo de mercado y la imposicién de obligaciones
especificas, y se acuerda su notificacién a la Comisiéon Europea.

138. Resolucion MTZ 2006/1019 de la CMT de 21 de diciembre de 2006 sobre la conveniencia de adoptar medidas cautelares con
respecto a la determinacién transitoria de las condiciones de la oferta de referencia de servicios mayoristas de banda ancha de Telefénica
de Espaiia, S.A.U.

139. Habia sido adjudicado un estudio externo con el objeto de determinar los costes de prestacion de todo tipo de servicios mayoristas
xDSL en Espafia (AD 79/06), que se estimaba debia concluir en el primer cuatrimestre de 2007.

140. Véase Anexo I de la Resolucién MTZ 2006/1019 de la CMT de 21 de diciembre de 2006.
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tamente a los servicios (comercializacion, facturacion y gestién de cobro, postventa, marke-
ting y publicidad, costes de ventas) y centros de actividad no asignables directamente a los
servicios (gestion corporativa).

Como ya vimos en la Seccion 2.2.1, desde el segundo semestre de 2004, los operadores al-
ternativos habian comenzado a desagregar bucles locales, produciendo una emigracion de
lineas desde el servicio GigADSL al bucle desagregado. Mientras que, por otro lado, el nu-
mero de lineas ADSL IP aumentaba. Como resultado, los ingresos mayoristas de Telefonica
podian caer, mientras que los costes de proporcionar estos servicios se mantenian o aumen-
taban (al concentrarse las lineas en demarcaciones con unos costes mayores a la media na-
cional). Telefonica argumentd que esta tendencia podia derivar en mdrgenes negativos ya
que la Comision estaba usando los ingresos del afio 2004, y no los del 2006, por lo que
podian no ser suficientes para cubrir sus costes presentes. No obstante, la citada Resolucion
sostiene que en base a los datos disponibles de la contabilidad de 2005 no existia evidencia
de que se hubiese llegado al punto senalado por Telefonica.'*!

Tabla 18: Precios de acceso indirecto por modalidades, 2006-2008
Diciembre 2006 — Abril 2008

DESC. ASC. SCR Precio

Basica O 1024 Kbit/s 320 Kbit/s UBR 16,48 €
"""" wiiman | o | wwees || irsse
"""" BisicaB | 1024 Kbits 320 Kbits 10% H 18,68 €
"""" Clisica] | 2048 Kbits 320 Kbits 10% “ 22,04 €
"""" AvanzadaC | 4096 Kbitls S12Kbits 10% “ 29,39 €
"""" PremumN | 7296 Kbit/s 640 Kbit/s 10% H 40,30 €
"""" P | 729Kbis 640 Kbitls Cos0% 144,39 €

Esta Resolucion defiende ademds la necesidad y urgencia de las medidas cautelares adopta-
das por la existencia de sustanciales diferencias de precios minoristas segun territorio. En
concreto, la Comision argumenta que en ciertas zonas los operadores alternativos no cuen-
tan con infraestructuras suficientes para desagregar bucles por lo que recurren al acceso
indirecto, y que unos precios mayoristas no orientados al coste en estas dreas otorgan ven-
tajas competitivas a Telefonica: “ventajas que se concretan en el transvase de los recursos
obtenidos por una sobrepreciacion de los servicios mayoristas para la mejora de las ofertas
en las dreas con mayor nivel competitivo”.'*> La Comision también argumenta que en caso
de no reducir los precios mayoristas en las zonas donde no existe competencia en infraes-
tructuras, no sélo Telefonica obtendria unos margenes importantes tanto a nivel minorista

141. Véase pagina 20 de la Resolucion MTZ 2006/1019 de la CMT de 21 de diciembre de 2006.
142. Pégina 12 de la Resolucion MTZ 2006/1019 de la CMT de 21 de diciembre de 2006.
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como mayorista, sino que los operadores alternativos que ofrezcan servicios nacionales in-
curririan en unos costes medios sensiblemente superiores a los de Telefonica porque en las
zonas en las que no disponen de infraestructuras propias, deben abonar precios muy supe-
riores a los costes de Telefonica.'*?

Ao 2007

ADSL de 3 MBit/s de Telefonica

El 27 de marzo de 2006 Telefonica habia comunicado a la CMT su intencién de comercia-
lizar en junio de ese mismo afio un nuevo servicio minorista ADSL (que era confidencial).
En opinion de Telefénica el servicio mayorista IP de acceso indirecto (nacional y regional)
permitiria ofrecer y replicar este servicio minorista. Su oferta en principio tendria lugar en
un area de cobertura limitado. Esta posibilidad fue rechazada posteriormente por la CMT
en la Resolucion de 14 de septiembre de 2006'*, aduciendo que no existian razones tecno-
l6gicas suficientes que la justificaran, que implicaria una segmentacién del mercado nacio-
nal, y que ademds en realidad esta oferta ya estaba siendo ofrecida a nivel nacional aunque
a un precio muy superior, por lo que Telefonica podria fijar la cobertura a aquellas 4reas
donde la presiéon competitiva fuese mayor, y seguir disfrutando de precios elevados en el
resto de la geografia nacional.

La Resolucion de septiembre de 2006 establecio los precios del nuevo servicio mediante la me-
todologia retail minus, realizando un analisis de replicabilidad o test de estrechamiento de mar-
genes (confidencial) en el que se tiene en cuenta los costes de acceso desagregado. Es decir, para
el calculo del coste de prestacion del servicio ADSL minorista de los operadores alternativos, la
Comision considera que estos no usan unicamente el acceso indirecto sino también el acceso
desagregado. Para el cilculo del peso del acceso desagregado se usa la composicion real (no
potencial) y en promedio de la cartera de clientes: lineas desagregadas / (lineas ADSL de alter-
nativos soportadas en infraestructura ADSL de Telef6nica + lineas desagregadas)= 49,77% (da-
tos del mes de junio de 2006).

Con esta metodologia la CMT obtuvo un margen de replicabilidad positivo, por lo que segtin
su criterio el nuevo servicio minorista era perfectamente replicable por terceros. Consecuente-
mente, permitié la comercializacion del servicio minorista propuesto por Telefénica bajo las
medidas cautelares establecidas en la citada Resolucion. Adicionalmente, fijé un plazo para la
comercializacion de este servicio minorista de 30 dias naturales desde la disponibilidad y co-
municacion a los operadores alternativos de los servicios mayoristas que permitirian la pres-

143. Péginas 12 y 13 de la Resolucion MTZ 2006/1019 de la CMT de 21 de diciembre de 2006.

144. Resolucion DT 2006/412 de la CMT de 14 de septiembre de 2006 por la que se pone fin al periodo de informacién previa, se
procede a la apertura de un procedimiento para la modificacién de la oferta del bucle de abonado de Telefénica de Espaiia, S.A.U. como
consecuencia de la propuesta del lanzamiento de un nuevo servicio minorista de acceso a Internet mediante ADSL, y se acuerda la adop-
cién de medidas cautelares.
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tacién de dicho servicio minorista. La Resolucion de 21 de diciembre de 2006'* incorpora
finalmente el servicio mayorista de 3 Mbps a la modalidad GigADSL.

ASTEL (Asociacion de Empresas Operadoras y de Servicios de Telecomunicaciones) interpuso
un recurso por el cual solicitaba al regulador la suspension de la oferta de Telefénica al enten-
der que perjudicaba a los operadores alternativos. En su opinién, éstos no podrian replicar
este servicio en multiples ocasiones ni competir en precios. La CMT rechaz6 su solicitud en
noviembre de 2006.

Telefonica comenz6 a comercializar el ADSL de 3 Mbps el 12 de noviembre de 2006 conjunta-
mente con una tarifa plana de voz (‘Duo’) o integrado con dicha tarifa plana mas Imagenio
(“Trio’).En la promocién inicial, Telefonica ofrecid este servicio para los nuevos clientes de sus
‘Do’ por un precio especial de 3 euros hasta el mes de febrero de 2007. Tras este periodo pro-
mocional, a partir de marzo de 2007, los nuevos clientes de Telefénica pasaban a pagar por el
‘Dio’ de 3Mbps una cuota mensual de 40,90 euros. Los usuarios de 1 Mbps pagaban por en-
tonces 39,90 euros, por lo que por un euro mds podian hacer uso de la oferta de 3 Mbps.

La Comisién constatd un efecto llamada: desde el momento del lanzamiento de la oferta, los
clientes adoptaron esta modalidad de forma masiva.'* Véase en la Seccion 1.2.2.3, Grafico 17,
el rapido progreso en el mercado de la oferta de 3 Mbps.

En julio de 2007, Telefénica comunicé su intencién de modificar las condiciones econdmicas
de este servicio aunque las nuevas condiciones se mantuvieron de forma confidencial. France
Telecom, S.A. (Orange) alegd una posible migracion que realizaria Telefénica desde la moda-
lidad ADSL 1 Mbps a 3 Mbps. Similarmente, YA.com denunci6 la falta de replicabilidad
técnica de esta supuesta migracion masiva, por lo que solicitd la paralizaciéon de manera
cautelar de la promocién.

En la pagina 6 de la Resolucion de 19 de julio de 2007'%7 [a CMT dio a entender que esta mo-
dificacion de precios no suponia una reduccion sustancial de los mismos, sino un alineamiento
de las tarifas de los servicios ADSL 1 Mbps y 3 Mbps, que en realidad ya eran muy similares
(véase Tabla 19).

145. Resolucion MTZ 2006/1019 de la CMT de 21 de diciembre de 2006.

146. Véase pagina 9 de la Resolucion AEM 2007/800 de la CMT de 19 de julio de 2007.

147. Resoluciéon AEM 2007/800 de la CMT de 19 de julio de 2007 por la que se pone fin al periodo de informacién previa sobre la
conveniencia de iniciar un procedimiento de modificacién de la Oferta del Bucle de Abonado como consecuencia de la propuesta de Te-
lefénica de Espaiia, S.A.U. respecto del servicio de acceso de banda ancha mediante ADSL de 3MB/s.
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Tabla 19: Alineamiento de las tarifas para servicios ADSL 1 Mbps y 3 Mbps

euros/mes ADSL 1Mb/s ADSL 3Mb/s ADSL 3Mb/s+Antivirus
ADSL 39,07 No disponible 39,90
T R 39,9,6 ‘‘‘‘‘‘‘‘‘‘‘‘‘‘‘‘‘‘‘‘‘‘‘‘‘‘‘ 39’90 .............................................. 40,90 .......................
AbeL s VO,Z.+ P 43,9'(‘)' ‘‘‘‘‘‘‘‘‘‘‘‘‘‘‘‘‘‘‘‘‘‘‘‘‘‘‘ 43’90 .............................................. 44,90 .......................
basico

El regulador espafiol concluy6 que se trataba de un claro proceso de migracion del servicio
de 1 Mb/s a 3 Mb/s, aunque sefialaba la diferencia de una migracion masiva con las dupli-
caciones de velocidad previas: “En dichas ocasiones, TESAU obligaba a sus competidores a
duplicar la velocidad de sus conexiones en tanto que siempre desaparecia la modalidad de
menor velocidad no sélo a nivel minorista sino también mayorista. Por tanto, era la propia
TESAU la que marcaba las necesidades de red de los operadores que accedian al mercado
minorista a través de sus servicios mayoristas.”

Sin embargo, esta vez el servicio previo al aumento de velocidad, el ADSL a 1 Mbps, seguia
siendo ofrecido por Telefonica tanto en el nivel minorista como mayorista. Por tanto, los opera-
dores alternativos podian en base a su estrategia comercial seguir ofreciendo el servicio a 1Mbps
o también ofrecer los 3 Mbps (si su capacidad de red lo permitia). La CMT consideré ademas
que los operadores tenian la capacidad para estar en condiciones suficientes de realizar una mi-
gracion masiva puesto que la Resolucion de 21 de diciembre de 2006 ya habia indicado que la
modalidad de 3 Mbps estaria disponible en GigADSL: los operadores podrian haber solicitado
con anterioridad la ampliacion de infraestructuras para las altas de puertos pPAI ATM, pPAI-IP
y EdS, mediante capacidad portadora.'*®

Puesto que la Resoluciéon de la CMT de 1 de junio de 2006 definia a Telefonica como operador
con peso significativo, la Comisién debia analizar si los nuevos precios minoristas y los precios
mayoristas permitian un margen suficiente a los operadores alternativos. La Comision realizo el
andlisis de estrechamiento de margenes bajo los criterios fijados en la Resolucion de 15 de julio de
2004 y de 14 de marzo de 2005 (véase Seccion 3.2.2). El periodo medio de permanencia de un
usuario habia sido establecido en 24 meses, pero en esta ocasion y tras ciertos requerimientos de
informacién, la Comision establecié un periodo medio de permanencia de 36 meses.'* La Comi-

148. Pégina 20, Nota 10 de la Resolucion de la CMT de 19 de julio de 2007: “Cualquier procedimiento de incremento de velocidades
de las conexiones de los servicios indirectos normalmente requerird la ampliacion de las infraestructuras de red que soportan dichas co-
nexiones. Luego, ademds de la propia red troncal del operador, puede ser necesario también solicitar a TELEFONICA, en funcién del
estado de ocupacion, la ampliacion de los puertos de acceso al servicio indirecto (pPAls ATM o IP) asi como las infraestructuras del ser-
vicio de Entrega de Senal (EdS).”

149. Este nuevo plazo queda determinado en el marco del expediente MTZ 2006/1486, a través del cual también se determinaron los
costes e ingresos relevantes en la prestacion de los servicios minoristas de Telefonica, los cuales también serian considerados en el andlisis
de estrechamiento de margenes.
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sion volvib a utilizar una media ponderada de los precios mayoristas, en la que se incluia el acceso
al bucle desagregado (acceso desagregado al bucle de abonado 67%, servicio GigADSL 10,8% y
acceso indirecto nacional ADSL IP 22,3%), y concluyé que los precios mayoristas vigentes'>® eran
suficientes para garantizar la replicabilidad de la modificacién propuesta por Telefénica.

Noviembre de 2007 (ADSL TOP y PREMIUM+)

Como se menciond anteriormente, en noviembre de 2005 la CMT autorizd a Telefonica a comercializar
servicios de acceso a Internet basados en la tecnologia ADSL2+: ADSL TOP y Premium+. Inicialmente
Telefonica fue eximida de suministrar estos servicios en todo el territorio nacional por el nivel de inver-
sion que requerian, aunque Telefénica habia manifestado su intencion de hacerlo progresivamente.

La Resolucion de 1 de junio de 2006, por la que se define el mercado de acceso de banda an-
cha mayorista y se concretan las obligaciones impuestas a Telefonica por ser considerado
operador con poder significativo de mercado, obligaba a que todas las ofertas minoristas de
Telefonica dispusiesen de un servicio de acceso indirecto que permitiese su replicabilidad. Este
no era el caso de las ofertas ADSL2+, para las cuales s6lo el acceso directo al bucle permitia
su replicabilidad; Telefonica propuso posteriormente incluir las modalidades de acceso indi-
recto ADSL TOP y ADSL PREMIUM +.

Cuando esta propuesta estaba siendo valorada por la CMT en noviembre de 2007, ésta decidié
adoptar una medida cautelar al respecto debido al nuevo interés que tenia Telefonica por comer-
cializar activamente a nivel minorista con una cobertura amplia ambas ofertas.'!

El objetivo de la medida cautelar era incorporar estas modalidades a la oferta mayorista de
banda ancha de Telefénica para que los operadores alternativos pudieran competir de forma
efectiva. En concreto, la Resolucion establecidé que la zona de cobertura de estos servicios ma-
yoristas no debia ser en ningin caso inferior a la de los servicios minoristas relacionados.'*?

La Resolucion de junio de 2006 establecia que los precios mayoristas debian estar orientados
a costes, sin embargo la Resolucion de 8 de noviembre de 2007 encontrd que los precios pro-
puestos por Telefonica (cuotas mensuales de ADSL IP TOP: 35,33€, y ADSL IP PREMIUM +:
120,20€) no eran acordes con el principio de orientacion a costes. Adicionalmente, la citada

150. Notese que por entonces estos precios mayoristas estaban orientados al coste de TESAU de acuerdo con las obligaciones impuestas
al mercado 12. La replicabilidad de las ofertas minoristas de TESAU deberia ser entonces posible para cualquier operador igualmente
eficiente.

151. Resolucion MTZ 2006/1019 de la CMT de 8 de noviembre de 2007 por la que se adopta una medida cautelar para incorporar dos
nuevas modalidades a la oferta de servicios mayoristas de banda ancha de Telefonica de Espaiia, S.A.U.

152. Telefénica podia ofrecer el servicio mayorista en cualquier ubicacién que dispusiese de DSLAMs IP de nueva generacién equipados
con interfaz Gigabit Ethernet. La Comisién entendia que no podia obligar a Telefénica a ofrecer estas modalidades en aquellas ubicacio-
nes que contasen con los tradicionales DSLAMs ATM (adaptados para servicios de hasta 7,3 Mbps), ya que entonces Telefonica incurriria
“en inversiones adicionales en una tecnologia que no es la de su eleccion para la extension de su red” (véase pagina 5 de la Resolucion
MTZ 2006/1019 de la CMT de 8 de noviembre de 2007). No se impuso por tanto la obligacion de suministrar estos servicios en todas
las ubicaciones con DSLAMs ATM.
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Resolucion encontrd que estos precios eran superiores a los que se derivaban de la metodolo-
gia retail minus normalmente utilizada por la Comision. La citada Resolucion dispuso final-
mente establecer los precios mayoristas de las dos modalidades usando la metodologia retail
minus hasta que se contase con mds informacion sobre los costes, tal como establece la Reso-
lucion de 1 de junio de 2006 para estos casos (véase Tabla 20).

Tabla 20: Precios mayoristas de las modalidades Top y Premium

MODALIDAD Downstream/Upstream (Kbit/s) Cuota mensual
TOP (E) 10.000/320 27,06€
PREMIUM+ (F) 20.000/800 100,26€

Puesto que estas modalidades ya estaban implantadas en la red, la CMT establecié un plazo de
tan s6lo una semana desde la notificacion, para la disponibilidad de las mismas en la oferta
mayorista.

Ano 2008

A través de la Resolucion de 27 de marzo de 2008, la CMT volvid a revisar la oferta de referencia
de servicios mayoristas de banda ancha.'? Esta revision, que viene a complementar las medidas
cautelares de diciembre de 2006 y noviembre de 2007, supuso nuevos recortes en los precios mayo-
ristas de acceso Bitstream para los servicios ADSL-IP (nivel nacional) y GigADSL (nivel regional).

El precio de la modalidad Basica (O) 1 Mbps disminuy6 un 8,13% a nivel regional y un 12,85%
a nivel nacional, mientras que el precio de la modalidad A (3 Mbps) disminuy6 un 6,49% a
nivel regional y un 16,82% a nivel nacional. Las reducciones de tarifas son mds pronunciadas
en las velocidades mas altas y alcanzan en algunas modalidades casi el 69% (véase Tabla 21).

La Resoluciéon también establecié que estas nuevas tarifas mayoristas se aplicaran sin distincion
en todo el territorio nacional, no permitiendo asi a Telefonica ofrecer precios mayoristas dife-
renciados en dreas rurales o aisladas ni en bibliotecas o centros de ensefianza. Esta medida su-
pone una rebaja entre el 50% y el 86% con respecto a las anteriores tarifas mayoristas para las
modalidades de ADSL Rural (véase Tabla 22).

Adicionalmente, la nueva oferta de interconexién de bucle de abonado incorporé el servicio
“Naked ADSL”, que elimina el requisito de que para la contratacion del servicio de acceso in-
directo, el abonado tenga que contratar previamente el servicio telefénico fijo con Telefénica. A
través de Naked ADSL los operadores alternativos pueden realizar ofertas minoristas que inclu-
yan la cuota de abono del acceso al servicio telefénico de voz, y el usuario por tanto puede

153. Resoluciéon MTZ 2006/1019 de la CMT de 27 de marzo de 2008 sobre la revision de la oferta de referencia de servicios mayoristas
de banda ancha (OIBA) de Telefénica de Espafia, S.A.U.
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desvincular sus pagos del incumbente. El precio del servicio Naked ADSL se fij6 en una cuota
mensual de 9,45€, que ha de sumarse al precio del servicio mayorista asociado.

Tabla 21: Precios de acceso indirecto por modalidades, 2008

Precios anteriores
a Cautelares dic/2006

Precios tras
Cautelares

Precios OIBA 2008

Variacion

(%) OIBA

(en €) dic/2006 (en €) (en €) respecto cautelares
ADSL-IP
(No
. . regulado. . . .
Modalidad GigADSL Precios de GigADSL | ADSL-IP | GigADSL | ADSL-IP | GigADSL | ADSL-IP
la oferta de
Telefonica)
T 14,6 11,96 15,47
(128 Kb/s)'5 > > >
Z (512 Kb/s) 16,6 13,36 17,26
O (1 Mb/s) 21,09 29,5 16,48 22,42 15,14 19,54 -8,13% -12,85%
B (1 Mb/s) 26,45 29,5 18,68 23,14 15,55 20,06 -16,76% | -13,31%

ACG)

W (1 Mb/s

simétrico)

Y (1,5 Mb/s
simétrico)

Fuente: Resolucion MTZ 2006/1019 de la CMT de 27 de marzo de 2008 sobre la revision de la oferta de referencia de servicios mayoris-
tas de banda ancha (OIBA) de Telefénica de Espaiia, S.A.U, y anexos.

154. Las modalidades T y Z suben de precio, la CMT indica que esto se debe a que se han modificado sus caracteristicas puesto que
Telefénica las proponia con limite de descarga pero se han introducido como tarifa plana.
155. Los precios para las modalidades E y F fueron establecidos mediante la medida cautelar adoptada el 8 de noviembre de 2007.
156. ACG: Alto Caudal Garantizado; son modalidades especificas para empresas.
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Tabla 22: Precios de las distintas modalidades mayoristas de ADSL Rural

Precios mayoristas fijados Precios OIBA 2008 Variacién (%)
por Telefonica
Modalidad ADSL Rural | ADSL Rural | o pyep ADSL-IP GigADSL ADSL-IP
ATM P

Basico (512 Kb/s) 30,70 34,29 13,36 17,26 -56,48% -49,66%
Class (1 Mb/s) 59,58 67,69 15,14 19,54 -74,59% 71,13%
Avanzada (2 Mb/s) 97,43 111,00 15,99 20,63 -83,59% -81,41%
Premium (4 Mb/s) 117,73 135,39 16,65 21,46 -85,86% -84,15%

Fuente: Resolucion MTZ 2006/1019 de la CMT de 27 de marzo de 2008 sobre la revision de la oferta de referencia de servicios mayoris-
tas de banda ancha (OIBA) de Telefénica de Espafia, S.A.U, y anexos.

3.2.1.4 Acceso completamente desagregado o compartido al bucle local

Las autoridades comunitarias adoptaron en el afio 2000 el Reglamento 2887/2000%7 sobre el
acceso desagregado al bucle local. Este Reglamento imponia a los operadores declarados como
dominantes, la obligacion de dar acceso desagregado al bucle local y de publicar una oferta de
referencia a partir del 31 de diciembre de 2000.

La primera oferta de bucle de abonado (OBA) en Espaiia fue aprobada por el Ministerio'% %% y
publicada el 20 de enero de 2001'%°, Esta oferta distinguia entre el acceso completamente des-
agregado y el acceso compartido, e incluia las condiciones necesarias para la prestaciéon de los
recursos de ubicacion, cableado, enlaces de conexion y sistemas de informacion. En esta oferta
también se incluyeron el acceso indirecto y los precios.

En el acceso desagregado al bucle local los operadores alternativos necesitan hacer uso del servicio
de ubicacidén, consistente en la provision (en las centrales locales correspondientes) de espacio,
recursos técnicos, seguridad y acondicionamiento necesarios para la instalacion y conexién de sus
nuevos equipos. El servicio de ubicacion es por tanto clave para el éxito del acceso al bucle local.

Es reconocido que la regulacion del servicio de ubicacion en Espafia fue incompleta e ineficaz.
Las primeras medidas cautelares se tomaron en febrero del mismo afio de la publicacion de la

157. Reglamento (CE) n° 2887/2000 del Parlamento Europeo y del Consejo, de 18 de diciembre de 2000, sobre el acceso desagregado
al bucle local, DOCE L 336/4, de 30.12.2000.

158. El 22 de diciembre de 2000 se habia adoptado una primera reglamentacion que establecia las condiciones de acceso al bucle de
abonado: “Real Decreto 3456/2000, de 22 de diciembre, por el que se aprueba el Reglamento que establece las condiciones para el acce-
50 al bucle de abonado de la red publica telefénica fija de los operadores dominantes, BOE 23.12.2000”.

159. Resolucién de 28 de diciembre de 2000, de la Secretaria de Estado de Telecomunicaciones y para la Sociedad de la Informacién,
por la que se modifica la primera oferta de acceso al bucle de abonado de TESAU, BOE 30.12.2000.

160. Orden de 29 de diciembre de 2000, por la que se dispone la publicacién del Acuerdo de la Comisién Delegada del Gobierno para
Asuntos Econémicos, por el que se establecen los precios de la primera oferta de acceso al bucle de abonado en las modalidades de acce-
so completamente desagregado, de acceso compartido y de acceso indirecto, a la red publica telefénica fija de TESAU, BOE 30.12.2000.
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primera OBA a través de la Resolucion de 15 de febrero de 2001.'! Existian problemas con el
procedimiento de entrega de sefial y dimensionamiento de las salas, que al ser excesivo y rigido
(el doble de la demanda inicial), provocaba mayores costes por metro cuadrado y operador.

Estas medidas cautelares sin embargo no fueron suficientes para facilitar la desagregacion de
bucles locales, provocando una profunda revision de la OBA en abril de 2002.'¢? Esta revision
introdujo mds garantias para los operadores y redujo los precios de alta de los servicios y los
precios de cuotas mensuales, aunque éstos ultimos solo ligeramente.

Aun asi, tal como reconoce la propia CMT en su Informe Anual de 2002, la revision efec-
tuada en abril de 2002 habia sido insuficiente. En efecto, son la revision de la OBA reali-
zada por la Resolucién de 31 de marzo de 2004'¢ y sus posteriores modificaciones espe-
cificas, las verdaderas claves para el despegue de bucles desagregados en Espana. La
Resolucién de marzo resolvié problemas técnicos, de procedimiento e introdujo algunas
reducciones de precios. Y la posterior Resolucion de julio de 2004'%* introdujo un proce-
dimiento genérico por el que se facilitaba la migraciéon de clientes bajo GigADSL a bucles
desagregados, pieza fundamental para el inicio de la desagregacion de bucles locales en
Espana.

Una descripcion mds detallada de las Resoluciones que han regulado el acceso al bucle local en
Espafa puede encontrarse en Montero (2007).

Finalmente, en relacion a la regulacion de los precios de acceso desagregado a los bucles locales,
cabe decir que han sido fijados “orientado a costes”.

3.2.2 Test de estrechamiento de margenes de la CMT y la regulacion de las promociones
Desde el ano 2004 la CMT ha ido comprobando que cada oferta minorista lanzada por Telefo-
nica no suponia un estrechamiento de margenes para los entrantes. Para ello, ha realizado para
cada una de sus ofertas un test de estrechamiento de margenes, que a su vez ha ido evolucionan-
do en el tiempo. En las secciones siguientes describimos este test y su evolucion hasta la Resolu-
cion de julio de 2007, que establece las nuevas y definitivas bases del test de estrechamiento de
margenes empleado por la CMT.

161. Resolucion MTZ 2001/4038 de la CMT, de 15 de febrero de 2001 sobre plazos de confirmacién de peticién de ubicacién y deter-
minacién alcance obligaciones de esta confirmacion en la OBA.

162. Resolucién de la CMT, de 29 de abril de 2002, por la que se insta la modificacion de la Oferta de Acceso al Bucle de Abonado
publicada por TESAU en fecha 20 de enero de 2001, MTZ 2001/4038.

163. Resolucién de la CMT, de 31 de marzo de 2004, sobre la modificacién de la Oferta de Acceso al Bucle de Abonado de TESAU,
MTZ 2003/1000.

164. Resolucién de la CMT, de 28 de julio de 2004, sobre la solicitud de modificacién de la Oferta de Acceso al Bucle de Abonado (OBA)
de TESAU para migraciones masivas entre modalidades de acceso al bucle, DT 2004/543.
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3.2.2.1 Resolucion de julio de 2004

La Resolucion de 15 de julio de 2004'%5 de la CMT aprueba un mecanismo por el que se preten-
de detectar qué ofertas minoristas de Telefonica podrian provocar estrechamiento de margenes,
definido éste como:

Estrechamiento de margenes

margen insuficiente entre el precio minorista y el coste de proporcionar el servicio minorista (precio mayorista
+ coste minorista (de red y comercial), de manera que un competidor tan eficiente como Telefonica obtendria
un beneficio inferior al normal en un periodo razonable de tiempo.

La Resolucion determina que es aconsejable que el periodo de recuperacion de los costes de
adquisicion de clientes coincida con el periodo medio de permanencia de un cliente con el ope-
rador. Como la Comision no tenia informacion suficiente para poder calcular este periodo medio
(va que la base de clientes de los operadores era por entonces muy reciente), asumié que era de
24 meses, aunque con la posibilidad de revisar este dato mds adelante. Esto supone que un ope-
rador alternativo que estuviese replicando una determinada promocion de Telefénica y fuera tan
eficiente como esta empresa debia ser capaz de obtener un resultado positivo en 24 meses.

La Comision también resuelve que a la hora de evaluar un posible estrechamiento de margenes
debe tenerse en cuenta todas las promociones que supongan un beneficio econdémico para el
consumidor, es decir, no solo la cuota mensual del abonado sino también otros tipos de descuen-
tos o regalos: cuota de alta, router, etc. Y ademas la Comision considera que, en principio, cabe
que las reducciones de precios generadas por dichas promociones puedan exceder las cantidades
previstas por la metodologia empleada para analizar el estrechamiento de margenes.

En cuanto al porcentaje maximo de la cuota mensual que puede destinarse a promociones, es
importante destacar que el margen calculado por el mecanismo retail minus para fijar el precio
mayorista ya tenia en cuenta las promociones como un coste. Esto es, el estudio de costes efec-
tuado para determinar los precios mayoristas con retail minus incluia una partida para las pro-
mociones comerciales (partida costes comerciales marketing), que comprendia el 19,6% del
precio minorista de la modalidad D (Basica, 256 Kbit/s — 128 Kbit/s sin garantia).'®® Por lo que
alahora de analizar el estrechamiento de margenes la Comision tenia en cuenta si las promociones
superaban o no la cuantia establecida en esta partida.

165. Véase pagina 5 de la Resolucion MTZ 2004/609 de la CMT de 15 de julio de 2004 por la que se desestima la consideracion de las
promociones del Grupo Telefénica en el calculo de los precios de la OBA fijados mediante Retail Minus.

166. La CMT considera que este porcentaje (19,6%) depende del precio minorista de la modalidad D. En caso de reducciones significa-
tivas del mismo, todas las partidas de costes del analisis retail minus debian ser revisadas y por tanto este porcentaje podria variar ya que
representa los costes de promociones de abonado y forma parte de la partida mayor del margen de operaciones: i) coste operativo y be-
neficio (margen del 10,40%), y ii) costes comerciales marketing (margen del 19,60%).
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Nota Técnica 7: Descripcion del mecanismo empleado por la CMT para detectar situaciones de estrechamiento
de margenes en los servicios ADSL

En la seccion 1116 de la Resolucion de la CMT de 15 de julio de 2004, MTZ 2004/609, la Comision esta-
blecio el siguiente mecanismo a aplicar de forma independiente a cada nueva oferta o promocion realizada
por empresas del Grupo Telefonica en la modalidad D de conexion GigADSL (Bdsica, 256 Kbit/s — 128 Kbit/s
sin garantia):

1. Se calcula el importe total de la promocion, es decir, la suma de los descuentos o regalos aplicados a
una nueva alta, valorados a precio mayorista. Para valorar los descuentos en las cuotas mensuales (en
este caso se computan también los eventuales recargos minorando la cuantia de la promocion), se con-
sideran las cuotas aplicadas a lo largo de todo el periodo de recuperacion de costes de adquisicion res-
pecto de la cuota mensual minorista de referencia.

2. Se calcula el importe de la promocion por mensualidad, que se obtiene como el cociente de su impor-
te total entre el niimero de meses del periodo de recuperacion de costes de adquisicion.

3. Se calcula el porcentaje que dicho importe mensual representa sobre la cuota mensual de referencia
(la cuota mensual de referencia es el precio minorista aplicado por TESAU para la modalidad D, em-
pleado en el cilculo retail minus).

4. Se analiza si dicho porcentaje supera el porcentaje mdximo de la cuota mensual destinado a promociones.
Si lo supera, se considerard que dicha oferta provoca una situacion de estrechamiento de mdrgenes, lo que
serd tenido en cuenta por esta Comision a la hora de analizar si existe un comportamiento anticompetitivo.

3.2.2.2 Resolucion de marzo de 2005 (Test de estrechamiento de mdrgenes bajo nuevas estruc-
turas de precios minoristas y nuevos costes mayoristas a través del promedio con el acceso
compartido al bucle local)

El mecanismo establecido en la Resolucion de 15 de julio de 2004 se circunscribia estrictamente a
la modalidad D (256 Kbit/s -128 Kbit/s) de la OBA (véase Nota Técnica 7). No obstante, en mar-
zo de 2004'%7, la Comision ya habia anticipado la problemdtica derivada de que Telefénica intro-
dujese nuevas estructuras de precios minoristas ADSL para las que el procedimiento fijado en julio
de 2004 podria no ser correcto.

Telefénica venia quejandose que desde septiembre de 2004 se habia producido un importante
giro en el mercado: sus competidores, mediante la utilizacién conjunta del alquiler del bucle de
abonado y el acceso indirecto al bucle de abonado (GigADSL o ADSL IP), habian comenzado a
lanzar ofertas ADSL que incluian ademds paquetes de trafico telefonico, lo cual en opinion de
Telefénica no hubiera sido posible mediante el uso exclusivo de acceso indirecto.'®® Por este
motivo, Telefénica pretendia lanzar un nuevo servicio minorista “ADSL 12/04” de facturacion
por volumen, similar a los que existian en el mercado en ese momento.

167. Véanse paginas 266-269 de la Resolucion MTZ 2003/1000 de la CMT de 31 de marzo de 2004.

168. Véanse paginas 6 y 7 de la Resolucion AJ 2005/653 de la CMT de 2 de febrero de 2006 por la que se resuelven los recursos potes-
tativos de reposicion interpuestos por UNI2 Telecomunicaciones, S.A. y la Asociacion de Empresas Operadoras y de Servicios de Teleco-
municaciones (ASTEL) en relacién con el acuerdo del Consejo de 14 de marzo de 2005, sobre el lanzamiento por parte de Telefénica de
Espaiia S.A.U. del servicio minorista “ADSL 12/04” de facturacién por volumen.
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La Comision cambid entonces su posicion, concretamente a través de la Resolucion del Consejo
de la CMT de 14 de marzo de 2005'%*'7° sobre el lanzamiento por parte de Telefénica del nuevo
servicio minorista “ADSL 12/04” de facturacién por volumen, se establece que:

1. Puesto que la prestacion de estos nuevos servicios conllevaba nuevos ingresos y costes, éstos
debian ser valorados sin tomar como referencia los ingresos y costes de la modalidad O. Para
esta oferta en concreto, suponia la necesidad de estimar los ingresos en funcion del volumen
del consumo previsto.

2. Alahora de evaluar la existencia de estrechamiento de margenes debia adecuarse el mecanismo
retail minus del precio para la cuota mensual por conexiéon de abonado de GigADSL a la com-
binacion de este servicio y del servicio de acceso desagregado al bucle, ya que los operadores

alternativos ya no configuraban sus servicios minoristas usando tnicamente el servicio Gi-

gADSL.
En relacion al segundo punto, la Comision establece que: “... es evidente que TESAU enfrenta una
competencia en precios que la consideracion de un tinico servicio mayorista, como el acceso indirecto
al bucle, no captura™, continta diciendo “esta Comision no debe ignorar que, la evolucion apuntada
anteriormente respecto al progresivo desarrollo de la desagregacion del bucle de abonado, ha tenido su
repercusion en el mercado minorista de banda ancha, mercado sobre el que impactan directamente las
promociones de TESAU. Asi, en el mercado existen actualmente ofertas de los operadores entrantes
que superan ampliamente los limites, que en funcion de los costes basados vinicamente en el acceso
indirecto al bucle, previé esta Comision para analizar situaciones de estrechamiento de mdrgenes.”"’!

El nuevo criterio establecido en la Resolucién de marzo de 2005 serd muy relevante para el resultado del test
de estrechamiento de mérgenes de la CMT ya que estima a la baja el coste mayorista de dar acceso y por
tanto facilita la salida de estrategias mas agresivas/competitivas de Telefonica.

A la hora de promediar el coste mayorista con el acceso al bucle local, la Comision plante6 qué
porcentaje de bucles locales desagregados debia utilizarse: los potenciales o los efectivamente
desagregados.'”? La Comision finalmente no tuvo en cuenta las lineas potencialmente desagrega-
das (53%) sino las efectivamente desagregadas (17,5%) por los operadores alternativos debido
a los posibles retrasos o incumplimientos de Telefonica de las condiciones de la OBA que en ese
momento estaban siendo analizadas, y que de ser ciertos supondrian un numero de lineas poten-
cialmente desagregadas inferior al estimado.

169. Resolucion MTZ 2005/101 de la CMT de 14 de marzo de 2005 (confidencial) sobre el lanzamiento por TESAU del servicio mino-
rista ‘ADSL 12/04° de facturacién por volumen.

170. Véase también la Resolucion AJ 2005/653 de la CMT de 2 de febrero de 2006 por la que se resuelven los recursos potestativos de
reposicion interpuestos por UNI2 Telecomunicaciones, S.A. y la Asociaciéon de Empresas Operadoras y de Servicios de Telecomunicacio-
nes (ASTEL) en relacién con el acuerdo del Consejo de 14 de marzo de 2003, sobre el lanzamiento por parte de Telefénica de Espafia,
S.A.U. del servicio minorista “ADSL 12/04” de facturacién por volumen.

171. Véase pagina 11 de la Resoluciéon AJ 2005/653 de la CMT de 2 de febrero de 2006.

172. Véase pagina 11 de la Resoluciéon AJ 2005/653 de la CMT de 2 de febrero de 2006.
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La Resolucion de marzo de 2005 establece el nuevo criterio de la ponderacion de los costes
mayoristas como sigue: “Para tomar en consideracion los costes de acceso desagregado en com-
binacion en el servicio mayorista GigADSL, tanto en el mecanismo de deteccion de eventuales
situaciones de pinzamiento de mdrgenes como en el andlisis de replicabilidad de la oferta mino-
rista “ADSL 12/047”, asumiremos los costes de acceso desagregado en la proporcion que repre-
sentan las lineas desagregadas sobre el total de lineas ADSL del mercado minorista, descontadas
las correspondientes a TESAU y TERRA, a fecha 31 de enero de 2005. Segiin la informacion
remitida por TESAU este porcentaje es del 17.5%.7'73 7% Esto es:

Coste mayorista global de acceso = 0,825 * precio GigADSL (modalidad Basica) euros/mes + 0,175* coste
mensual desagregado (funcion del servicio considerado)

De esta forma la CMT estimé que la cantidad mdxima absoluta que podia destinarse a promo-
ciones de clientes en la comercializacion por Telefonica de la oferta “ADSL 12/04” era de 98,81
euros, teniendo en cuenta que la valoracion de las promociones se haria de acuerdo con los
criterios fijados en la Resolucion de 15 de julio de 2004 relativa a la consideracion de las pro-
mociones del Grupo Telefénica en el calculo de los precios retail minus. A continuacion ilustra-
mos el test de estrechamiento de margenes realizado por la Comisién aunque para otras promo-
ciones ya que la Resolucion de 14 de marzo de 2005 es confidencial.

Resolucion de la CMT de 31 de marzo de 2005 (ejemplo test de estrechamiento de margenes)
Esta Resolucién estudia la existencia de practicas anticompetitivas en la promocién y comercia-
lizacion de los productos minoristas de Telefonica “ADSL tiempo libre” y “ADSL a tu medida”:
“ADSL a tu medida Fin de semana”, “ADSL a tu medida Tarde Noche” y “ADSL a tu medida
Fin de semana + Tarde Noche”.

Como estos nuevos productos minoristas representaban una nueva estructura de precios mino-
ristas, la Comision entendia que no debia aplicarse directamente el estudio retail minus aproba-
do por la Resolucion de 15 de julio de 2004 sino que debia valorarse la replicabilidad, por
parte de los competidores, de estas promociones en concreto.’”* Es decir, la prestacion de estos
nuevos servicios conllevaba nuevos ingresos y costes que debian ser valorados independiente-
mente de los arrojados por el estudio retail minus de la modalidad O. De hecho, el estudio retail
minus de la OBA solamente contempla, tanto a nivel minorista como mayorista, ofertas de
ADSL con tarifa plana de 24 horas, mientras que estos nuevos servicios eran por tiempo, impli-
cando por tanto nuevos ingresos y costes.

173. Pégina 24 de la Resolucion AEM 2004/1620 de la CMT de 31 de marzo de 2005.

174. ASTEL y UNI2 criticaron este porcentaje, al basarse exclusivamente en datos aportados por Telefénica y que por tanto entendian
que debian ser objeto de prueba y trdmite no abierto, de acuerdo con lo dispuesto en la LRJPAC.

175. Pégina 18 de la Resolucion AEM 2004/1620 de la CMT de 31 de marzo de 2005.
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Puesto que los operadores alternativos habian desagregado bucles locales de forma significativa,
la Comision volvié a posicionarse a favor de tener en cuenta en su andlisis de estrechamiento de
margenes el progresivo acceso a las centrales de TESAU. Y por ello, volvié a usar la ponderacion
de los costes mayoristas de acceso indirecto (GigADSL) y desagregado al bucle.

La Comisién buscaba si los ingresos estimados para los nuevos servicios minoristas (en funcion
del volumen de consumo previsto) eran suficientes para cubrir los costes de prestacion de dichos
servicios, asi como los eventuales regalos de promocién que pretendia realizar TESAU.'7¢

Los costes utilizados eran los estimados que se correspondian con los de un operador eficiente
que contratase los servicios de acceso indirecto y al bucle desagregado para prestar los mismos
servicios minoristas (ADSL de facturacion por tiempo) que TESAU:

e Para el acceso indirecto y dadas las caracteristicas del producto, se tom6 como referencia la
modalidad O del servicio GigADSL (512 Kbit/s — 128 Kbit/s sin garantia). Aunque el coste
considerado en la prestacion de esta modalidad no era el que conlleva el servicio estindar,
que suponia una tarifa plana de 24 horas, sino el que se incurriria en la prestaciéon de los
nuevos servicios minoristas propuestos bajo dicha modalidad (por ejemplo, para este caso se
estim6 que el ADSL por tiempo reduciria el uso de la red).

e La Comision asumi6 que el coste de un operador alternativo que hiciera uso del acceso des-
agregado seria igual al coste incurrido si contratase el servicio de acceso compartido.

Tabla 23: Ilustracion del test de estrechamiento de mdrgenes para promociones y con promedio

del bucle

ADSL a tu medida | ADSL a tu medida | ADSL a tu medida

Datos expresados en euros/mes Fin de semana Tarde Noche Fl% ;ir% Zelrlr(l)zzrﬁz + | ADSL tiempo libre
A. Coste mensual desagregado 14,20 14,31 14,52 14,57
B. Coste mayorista (GigADSL) 22,32 22,32 22,32 22,32

C. Promedio: coste mayorista

de acceso = 0,175*A+0,825*B 20,90 20,92 20,96 20,96
D.Otos costes dered | 331 Csas o377 | 3,82
E. Costes operativos 406 406 | 406 | 4,06

E Costes Totales=C+D+E | 2827 | 2843 | 2879 | 28,84

G.IngresosTota'l‘é;‘(;stimados 33,5 H 33,5 H H 32,6 ........ 33,5

176. Si bien la CMT estima el ingreso medio en base a la informacién disponible en ese momento, ésta deja claro que dicha estimaciéon
es preliminar y debe ser revisada una vez se disponga de informacién histérica real sobre el consumo.
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La Comisién seguia considerando que el periodo en el que el operador deberia poder recuperar
los costes de adquisicion del cliente era de 24 meses; el importe maximo que podia dedicarse a
las promociones para cada servicio dependeria entonces de la diferencia entre ingresos y costes
para 24 meses.

Por ejemplo, en el caso de “ADSL a tu medida Fin de semana”, esta diferencia seria 24*(33,5-
28,27) = 125,54€. Telefonica propuso la siguiente promocion: cuota de alta = 41,83€, médem
USB = 25€ y modem router=50,90€, adicionalmente promocionaba la cuota mensual a 9,9
euros/mes por un periodo de tres meses: (33,5-9,9)*3=70,80€. El importe total de la promocion
con modem USB era entonces igual a 137,63€, y con moédem router era igual a 163,53€. La
Resoluciéon de 14 de julio de 2004 establecia que el porcentaje maximo de la cuota mensual
minorista destinado a promociones era del 19,6 % (referidas a la modalidad O); en este caso no
obstante se observa claramente que tanto la promocién con médem USB como con médem
router era superior a los beneficios para un periodo de 24 meses: 125,54€.

La Comisién concluyé por tanto que las promociones eran anticompetitivas y que su comercia-
lizacion hubiera provocado un estrechamiento de margenes a sus competidores.

3.2.2.3 Revision de los valores para deteccion de estrechamiento de margenes

Como se acaba de mencionar, la Resolucién de julio de 2004 establecia que las promociones no
podian superar el 19,6 % de la cuota minorista de las ofertas basadas en la modalidad basica O.
En mayo de 2005, la Comisién habia aceptado la duplicacion de velocidades propuesta por
Telefénica. Esto aumentaba a su vez los costes de prestar este servicio, afectando necesariamen-
te al estudio del margen para la replicabilidad de ofertas y por tanto a las cantidades maximas
que podian ser destinadas a la promocion de cada una de ellas.

La CMT ahora entendia que ante situaciones de este tipo (ofertas que incurren en diferentes
costes), el 19,6% establecido en 2004, dejaba de tener sentido. Por ello, la nueva Resolucion de
19 de mayo de 20035 establece que el margen para promociones ya no seria dicho 19,6 % sino el
que se obtuviese de un analisis de replicabilidad.'””

Similarmente, la Comision a la hora de valorar el lanzamiento de nuevos servicios minoristas de
Telefénica, habia comenzado a contabilizar el coste del operador entrante como un promedio
del coste del servicio GigADSL y acceso desagregado compartido al bucle. Este promedio era
usado por la Comisién para valorar la replicabilidad de las promociones, pero no era usado para
determinar el precio del servicio mayorista de la modalidad O mediante retail minus. Por tanto,
el 19,6% previamente establecido tampoco era vélido en este sentido, ya que no usaba el pro-
medio sino tnicamente el coste del servicio GigADSL.

177. Véase pagina 28 de la Resolucion DE 2005/418 de la CMT de 19 de mayo de 2005.
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En la Nota Técnica 8, basandonos en el estudio de costes del Anexo 3 de la Resolucion de 19 de mayo de
2003, ilustramos el anélisis de replicabilidad de la CMT, que se efecttia, grosso modo, en dos pasos.

Nota Técnica 8: Analisis de estrechamiento de margenes CMT (mayo de 2005)

Estudio de costes Retail Minus modalidad O

Modalidad

O (1 Mbit/s-300Kbit/s) UBR

(A) Precio Final TESAU

Costes fijos de red

Coste acceso PAI-Backbone

Coste Backbone

Coste salida Internet

Coste hosting

(B) Subtotal Costes

% Margen Operaciones'”®
(C) Margen Operaciones

30,00%
Precio Final Tesau*0.30=11,72

Precio mayorista maximo

(A)-(B)-(C)=21,09

Descuento 46,01%
Paso 1. Obtencion del margen de operaciones (entrante)
ADSL 24 horas ADSL a tu medida + Fin

semana

Costes fijos de red 1,72 1,72

Costes Acceso PAI-Backbone 2,72 0,82

Coste Backbone | 0,53 0,16

Coste Salida Internet | 1,19 0,36

Coste hosting 0,10 0,10

Precio Servicio GigADSL | 21,09 21,09

Coste Servicio ei:liie‘;a(\)lecr:)t; ;a?tii%l(\,DSL a partir de 17,61 14,49
Porcentaje de acceso desagregado 22,90% 22,90%

Coste promediado GigADSL/acceso compartido 20,29 19,58

Subtotal costes 26,55 22,74

Ingreso por linea (estimando consumo adicional) | 39,07 33,50

Subtotal costes | 26,55 22,74

Margen Operaciones 12,52 10,76
% Margen operaciones 32,05% 32,12%

178. Costes comerciales, operativos y beneficios sobre el precio final.
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Paso 2. Margen para replicabilidad en ofertas ADSL

ADSL 24 horas ADSL a tu medida + Fin semana
' Ingresos por llnea} . 39,07 33,50
(estimando consumo adicional)

Precio Servicio GigADSL 21,09 21,09
Coste Servicio equivalente a

GigADSL a partir de acceso 17,61 14,49

compartido
Porcentaje de acceso desagregado 22,90% 22,90%
Coste promediado GigADSL/acceso 20,29 19,58

compartido

Margen Operaciones

Margen operaciones: total

Margen operaciones: costes

: : 4,06 4,06
operativos y beneficio
Margen operaciones: costes $.46 6,70
comerciales marketing
% Margen operaciones: costes 21,65% 19,99%
comerciales marketing
Margen para replicabilidad 21,65% 19,99%
Cantidad mdxima absoluta para 202,96 160,72

promociones

3.2.2.4 Resolucion de julio de 2007 por la que se aprueba la metodologia para el analisis de las
ofertas comerciales de Telefonica

El 26 de julio de 2007 la CMT estableci6 formalmente y mediante Resolucion'” una metodologia
especifica para analizar si las ofertas comerciales de Telefénica suponen un estrechamiento de
margenes. La CMT distingue entre ofertas individuales, ofertas empaquetadas y promociones.

3.2.2.4.1 Ofertas Individualizadas
La nueva metodologia consta de los siguientes pasos:

1. Identificacion del mercado minorista y mayorista. Si el operador no es dominante en el mer-
cado mayorista la oferta debe permitirse, caso contrario se procede al paso 2,

179. Resolucion AEM 2006/1486 de la CMT de 26 de julio de 2007 por la que se aprueba la metodologia para el andlisis ex ante de las
ofertas comerciales de Telefénica de Espaiia, S.A.U.

IESE-Universidad de Navarra 143



Competencia y Regulacion en los Mercados Espaiioles de las Telecomunicaciones

2. Realizar el Test de Imputacion: si la oferta es replicable econdmicamente por un operador tan
eficiente como Telefonica, la oferta debe permitirse, caso contrario se procede al paso 3,

3. Considerar si la oferta puede distorsionar la competencia y si existe una explicacion consis-
tente con un mercado competitivo que la explique:

- Sino es probable que la oferta distorsione la competencia o existe explicacién consistente,
la oferta debe permitirse,

- Caso contrario, se declara oferta anticompetitiva, y si pertenece

® a los mercados 1 a 6'%, se prohibird su comercializacion,

» al mercado minorista de acceso en banda ancha, se iniciard expediente para determinar
los precios de los servicios mayoristas del mercado 12'¥! de manera que se evite el es-
trangulamiento de precios. Durante este proceso la oferta minorista en cuestion serd
suspendida. Si no se pudiera llevar a cabo la modificacion de los servicios mayoristas
por impedir el desarrollo de la competencia en infraestructuras alternativas, se procede-
ria a denunciarla a la Autoridad Nacional de la Competencia.

Test de imputacion para ofertas individuales
- Se consideran las ofertas individuales de los siguientes tres servicios:

= Servicio de acceso telefonico fijo,
= Servicio telefénico fijo,
= Servicio de banda ancha minorista.

- Los flujos de ingresos y costes se descuentan usando el WACC (Weighted Average Cost of
Capital o coste medio ponderado del capital) anual aprobado para Telefénica y que equi-
vale a una tasa de descuento mensual del 0,78%.

- Test de imputacion: valor actual neto (VAN) de los flujos de ingresos y costes descontados
del servicio en cuestion:

L Ingreso, — Coste
VAN= Y 82”20 )

=0 (1+7)

donde %’ es el indice mensual, “T” la vida econémica del cliente y 7" el WACC anual aprobado
para Telefonica y mensualizada.

180. Mercados 1y 2: Mercados acceso telefénico fijo; Mercados 3-6: Mercados trafico telefénico fijo.
181. Mercado 12: Mercado mayorista de acceso banda ancha.
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Servicio de acceso telefénico.

Ingresos: no recurrente (cuota de alta) y recurrentes (cuota de abono).
Costes: costes de red (tarifa mayorista — precio de acceso mayorista a la linea telefonica - y
otros costes de red — elementos no prestados por el operador tradicional), costes minoristas

especificos al servicio y costes no especificos.

El periodo medio de permanencia de un cliente se establece en 6 afios.

Servicio telefonico fijo.

Se estima el consumo medio mensual del cliente para la oferta analizada.
A diferencia del test anterior, se considera la emulabilidad conjunta de todo el trafico que
genere el cliente de la oferta en cuestion (anteriormente sélo se consideraba la emulabili-

dad de los ambitos de trifico incluidos en la oferta).

Ingresos: las cuotas correspondientes al plan de precios analizado y los traficos que curse
el cliente para el resto de los dmbitos tarifarios.

Costes: costes minoristas y de red (costes de red propios y costes de interconexion a redes
fijas nacionales y moviles y a redes internacionales).

El periodo medio de permanencia de un cliente se establece en 3 afios.

Servicio de acceso de banda ancha.

Ingresos: no recurrentes (cuota de alta y otros pagos de instalacién y equipamientos — se
distribuyen durante la vida econémica del cliente) y recurrentes (cuota mensual de abono
y consumos adicionales).

Costes: tarifa mayorista, otros costes de red (elementos no prestados por el operador tra-
dicional) y costes minoristas especificos al servicio.

Tarifa mayorista: la Comision valora la tarifa mayorista en consonancia con la metodologia
empleada en las Resoluciones anteriores, esto es, ponderando en funcién del uso que los
operadores alternativos hagan de los servicios mayoristas disponibles para suministrar ser-
vicios minoristas de banda ancha. Esta vez no obstante se tienen en cuenta los tres servicios
mayoristas existentes, a saber: acceso desagregado al bucle y acceso indirecto regional y
nacional (anteriormente el acceso indirecto nacional no era incluido en la ponderacién):

Tarifa mayorista=%. s, a,
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donde s, es el porcentaje sobre el total de lineas de banda ancha del operador alternativo
que representa cada modalidad mayorista y 4, es el precio mayorista asociado.

- El periodo medio de permanencia de un cliente se establece en 3 afos.

Analisis de distorsion de la competencia

La Comision considera que, a priori, cualquier practica de estrechamiento de margenes que
realice Telefonica puede distorsionar la competencia. Sin embargo, tampoco excluye “ponde-
rar aquellos factores que no hayan sido tenidos en cuenta en el contexto del andlisis de mer-
cados, asi como tomar en cuenta aquellos cambios que como consecuencia del cardcter dind-
mico de los mercados se hayan podido producir y que exijan una reevaluacion de los referidos
factores”. En opinion de la Comision, determinadas ofertas con un aparente estrechamiento
de margenes, pueden no serlo en funcién de la duracién temporal y las caracteristicas concre-
tas de la oferta promocional.

La Comisién, por tanto, unicamente planteard la cuestion de la distorsion de la competencia
en las ofertas promocionales que “por su reducido horizonte temporal, tienen un potencial
efecto anticompetitivo menor.” En el resto de los casos, declarara anticompetitiva las ofertas
cuyo margen sea negativo.

3.2.2.4.2 Ofertas empaquetadas

La metodologia se aplicara a todas las ofertas empaquetadas de Telefonica que incluyan los dos
mercados minoristas en los que esta empresa ha sido declarada operador con poder significativo
de mercado: el servicio de acceso a la red telefonica fija y/o el servicio telefénico fijo. La meto-
dologia consta de los siguientes pasos:

1. Identificar mercado minorista. Si Telefonica no tiene dominancia, permitir oferta, caso con-
trario paso 2,

182 fo) pur0183.

2. Valorar si el empaquetamiento es mixto
3. Si es mixto:

- Analizar la replicabilidad econémica de la oferta en su conjunto. No replicabilidad: pro-
hibicién; replicabilidad: evaluacion contingente al tipo de competencia:

182. El empaquetamiento mixto consiste en la venta conjunta de varios bienes que también se pueden adquirir de forma individual.
183. El empaquetamiento puro consiste en la venta conjunta de varios bienes que no pueden ser adquiridos de forma individual sino
Gnicamente a través del paquete.
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- Si hay suficiente competencia basada en paquetes en el mercado: permitir la oferta; caso
contrario: realizar test de precio implicito sobre el producto donde no hay o es menor la
posicion de dominio,

= Sise supera el test de precio implicito: permitir la oferta empaquetada; caso contrario, analizar
el potencial efecto distorsionador sobre la competencia y en su caso prohibir la oferta.

4. Si es puro:

- Solo permitir oferta en el caso de que no debilite la competencia y ademas se den las circunstan-
cias excepcionales y de caracter técnico que justifiquen la imposibilidad de venta separada.

Empaquetamientos mixtos
- Paquetes de doble y triple oferta a partir de los servicios de ADSL, el servicio telefénico
fijo e Imagenio:

» Test de replicabilidad conjunta. La replicabilidad conjunta de una oferta empaquetada
se realiza mediante el test de imputacion anterior aunque considerando varios servicios
a la vez y no sélo uno. Por tanto se consideran los precios mayoristas y minoristas de-
rivados de la oferta conjunta de los diferentes servicios incluidos en el paquete.

» Tipo de competencia. La Comision considera que “la competencia basada en paquetes
de doble y triple oferta compuestos por los servicios de telefonia fija, acceso de banda
ancha vy television estd suficientemente desarrollada.” Por tanto, no prohibird comercia-
lizar a Telefonica los paquetes de doble y triple oferta que incluyan estos tres servicios
y que pasen el test de replicabilidad.

- Paquetes de doble y triple oferta a partir del servicio de acceso a la red fija de telefonia:

» Test de replicabilidad conjunta. Requiere disponibilidad de una oferta de acceso mayo-
rista a la linea telefénica y superar el mismo test de replicabilidad conjunta aplicado
para los paquetes de doble y triple oferta del caso anterior.

» Tipo de competencia. La Comision considera que la competencia en paquetes de acceso
y trafico no estd lo suficientemente desarrollada y que, por lo tanto, debe aplicarse el
test de precio implicito sobre el servicio telefonico fijo.

3.2.2.4.3 Promociones
La Resolucion sefiala que la mayor parte de los costes de captacion del cliente son las promociones
y que estos costes no han sido considerados en el andlisis anterior puesto que sus importes varian
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en funcién de cada promocion en concreto. Estos costes no obstante si seran incluidos en el test de
imputacion para la deteccion de estrechamiento de margenes ya que son costes en los que también
deben incurrir los operadores alternativos para competir con Telefonica. De manera que al VAN
calculado se le detrae estos costes de captacion para cada una de las promociones consideradas.

Ahora bien, la Comision realizard el andlisis ex post (con evaluaciones semestrales), calculando
el coste de captacion medio a través de una ponderacion por el niimero de altas para cada uno
de los servicios y comprobando que en media, el VAN de cada uno de ellos es positivo. La Co-
mision establece que “Durante el periodo de andlisis, TESAU podria configurar libremente sus
promociones siempre y cuando al final del periodo se cumpliera la siguiente condicion para to-
dos los servicios:

VAN .., =X coste captacion, * (n° usuarios captados promocion j In‘usuarios totales) 2 0.”
La idea es que la promociones con menor impacto en términos de altas (y por tanto menor ries-
go para la competencia) se enfrenten a exigencias ex ante menores que las promociones de ma-
yor impacto. Por otro lado, esto implica que Telefonica puede lanzar al mercado una promocion
con VAN negativo en tanto que, en promedio, el VAN del servicio sea positivo.

Aunque este analisis sea ex post, la Comisidén reconoce que una actuacion anticompetitiva de
Telefénica podria tener efectos de dificil reparacion en el mercado de referencia. Por ello, esta-
blece una serie de criterios ex ante que valorados conjuntamente podrian justificar la prohibicién
cautelar de una promocién individual:

- Existencia de ofertas similares en el mercado,
- Duraciéon maxima de 3 meses (el margen debe ser positivo en 6 meses),

- Un importe maximo valorado en un 30% por encima del VAN que no debe superar la
promocion individual,

- No afectar al servicio de acceso, en cuyo caso la promocion es considerada individualmen-
te y su VAN debe ser positivo.

3.2.3 Caso de competencia: Wanadoo Espana contra Telefonica

En esta seccion presentamos el caso de Wanadoo Espafia contra Telefonica, donde la Comision
Europea (CE) encontrd a Telefonica culpable de practicar estrechamiento de margenes en los
mercados mayoristas.

El 11 de julio de 2003, la empresa Wanadoo Espaiia S.L. (ahora France Télécom Esparia S.A.,
con marca comercial Orange) denuncié a Telefénica ante la CE, alegando que el margen entre
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los precios mayoristas (que las filiales de Telefénica cobraban a sus competidores por el acceso
de banda ancha mayorista en Espafa) y los precios minoristas que Telefonica cobraba a los
usuarios finales no era suficiente para que los competidores de Telefonica pudieran competir en
el mercado minorista de banda ancha.

En su Decision correspondiente, la CE concluyd que “entre septiembre de 2001 y diciembre
de 2006, el margen entre los precios minoristas de Telefonica y el precio de acceso mayoris-
ta a nivel regional, por un lado, y el de acceso mayorista a nivel nacional, por otro, era in-
suficiente para cubrir los costes que un operador tan eficiente como Telefonica tendria que
soportar”, y que “ambos, el llamado método periodo a periodo y el método de los flujos de
caja descontados (“FCD?) llevan a la misma conclusion, a saber, que Telefénica ha impues-
to un estrechamiento de mdrgenes a sus competidores”.'* A continuacién presentamos las
claves del caso.

Definicion de mercado

Mercado minorista de referencia. La CE considera que este mercado comprende todos los pro-
ductos de banda ancha estdndar ofrecidos en el “mercado de masas” para usuarios residenciales
y no residenciales (empresas pequefias 0 PYME) a través del ADSL u otras tecnologias (cable-
modem, radio,...). Es decir, la Comision Europea deja fuera de su andlisis a los productos “a
medida” ya que éstos son disenados normalmente para “empresas con necesidades intensivas y
complejas de servicios de transmision de datos (grandes empresas)”'®*, mientras que el uso que
hacen los clientes residenciales y las PYME de los servicios de comunicacion electronicos “no es
suficientemente grande para justificar unos productos a medida mds costosos y mds caros.” %
Telefénica no impugnoé esta definicion.

Como Telefénica ofrece una amplia gama de productos de banda ancha minorista a diferentes
precios, la CE realizo el test de estrechamiento de margenes aplicando el planteamiento agrega-
do, esto es, para “el conjunto de servicios comercializados por Telefonica en el mercado mino-
rista de referencia”'¥, argumentando que “Este planteamiento (denominado “planteamiento
agregado™) se basa en el principio de que los competidores deben por lo menos poder replicar
de forma rentable el modelo de productos de Telefénica. Este es el planteamiento mds favorable
para Telefonica, puesto que le confiere una flexibilidad mdxima para repartir los costes comunes
a sus productos minoristas (siempre que el andlisis de estrechamiento de mdrgenes dé un resul-

tado positivo con el planteamiento)”.'®$

184. Pdagina 4, parrafo 7, de la Decision de la Comisién de 04.07.2007 relativa a un procedimiento de conformidad con el articulo 82
del tratado CE (Asunto COMP/38.784 — Wanadoo Espafia contra Telefénica).

185. Pégina 49, parrafo 159, de la Decision de la Comisién de 04.07.2007 (Asunto COMP/38.784).

186. Pégina 49, parrafo 159, de la Decision de la Comisién de 0.4.07.2007 (Asunto COMP/38.784).

187. Pégina 120, parrafo 388, de la Decision de la Comision de 0.4.07.2007 (Asunto COMP/38.784).

188. Pdgina 120, parrafo 388, de la Decision de la Comision de 0.4.07.2007 (Asunto COMP/38.784).
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Mercado mayorista de referencia. En las paginas 50-65 de la Decision de la Comision se analiza
este mercado. El andlisis de la CE identifica dos mercados mayoristas de referencia:

e Mercado (del acceso de banda ancha) mayorista cuyo trafico se entrega a nivel regional (Gi-
gADSL).

e Mercado (del acceso de banda ancha) mayorista cuyo trafico se entrega en un punto nacional
de entrega (ADSL-IP y ADSL-IP Total).

Se excluyen por tanto los servicios de acceso mayorista por cable-mddem (y otras tecnologias) y el
mercado (del acceso de banda ancha) mayorista a través de la desagregacion del bucle de abonado.
La CE fundamenta su decision por la falta de sustitucion en la demanda debido a i) las elevadas
inversiones que son necesarias para pasar del acceso regional al bucle local: “es poco probable que
ni siquiera un operador que haya desplegado una red lo suficientemente capilar como para inter-
conectarse con la red de Telefonica en todos los puntos de acceso indirecto de las 109 demarcacio-
nes de la oferta de acceso mayorista regional cambie al bucle local desagregado en caso de un
aumento pequenio pero significativo y permanente del precio mayorista regional”,'® y a ii) las di-
ferencias funcionales que existen entre los dos servicios de acceso mayorista; como ya hemos
mencionado anteriormente, a través del acceso al bucle local se puede mejorar sensiblemente el
servicio minorista. La falta de sustitucion en el lado de la oferta es obvia.

Telefénica no estuvo de acuerdo con excluir del mercado mayorista de referencia el acceso al
bucle local desagregado, entendia que éste pertenecia al mismo mercado de referencia que el
acceso mayorista regional. Telefonica, ademds, alegd que el andlisis debia tomar en considera-
cién no sélo las elevadas inversiones sino también las ventajas que se obtienen de las mismas, ya
que el acceso al bucle local permite ofrecer servicios adicionales (y por tanto obtener mayores
ingresos) y diminuir los costes de red (aumentando asi los margenes). La CE respondié que la
sustituibilidad debe ser inmediata o materializarse a corto plazo porque lo relevante son las
presiones competitivas reales a las que se enfrenta la empresa.'”®

En opinion de Telefénica las ofertas mayoristas nacionales y regionales son sustituibles ya que un
aumento pequefio pero significativo del precio de uno de los productos mayoristas darfa lugar a
un aumento de la demanda del otro producto mayorista.”! Pero en opiniéon de la CE no se puede
cambiar de los productos mayoristas nacionales a los regionales tan rapidamente: “Los operadores
alternativos que se basan en ofertas mayoristas nacionales (y que, por tanto no tienen su propia
red) para penetrar en el mercado minorista de banda ancha, no se decidirian a realizar considera-
bles inversiones en el despliegue de una red a los 109 puntos de acceso indirecto solo porque hu-
biera habido un aumento permanente y pequesio pero significativo del precio de la oferta mayoris-

189. Pégina 50, parrafo 163, de la Decision de la Comisién de 0.4.07.2007 (Asunto COMP/38.784).
190. Véanse pagina 53-55 de la Decision de la Comisién de 0.4.07.2007 (Asunto COMP/38.784).
191. Pégina 57, parrafo 184, de la Decision de la Comisién de 0.4.07.2007 (Asunto COMP/38.784).
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ta nacional”. Ademas, sefiala que no tendria sentido econdémico dar el paso contrario, de una
oferta mayorista regional a una nacional si consideramos los costes hundidos. Finalmente, la CE
sefiala que los reguladores de otros paises (ARCEP en Francia y Oftel/Ofcom en el Reino Unido)
también han concluido que no existe sustituibilidad entre el acceso mayorista regional y el acceso
mayorista a nivel nacional."?

Aunque Telefonica alegd que sus competidores no basan su estrategia en un tnico producto
mayorista especifico sino en una combinacion de los mismos, la CE consider6 adecuado exami-
nar si los precios minoristas de Telefénica podian replicarse para cada uno de los productos
mayoristas pertinentes de Telefénica por separado.'”?

Mercado geogrdfico de referencia. Se define como mercado geografico de referencia, minorista y
mayorista, el mercado espanol.

Posicion dominante de Telefonica

La Decision de la Comision Europea concluye que Telefonica tiene una posicion dominante en
el mercado mayorista regional'® y nacional'®. También concluye que Telefénica es dominante
en el mercado minorista.!® 17

El Abuso
La CE acusa a Telefénica de haber abusado de su posicion dominante en los mercados esparioles
de acceso de banda ancha con el ejercicio de un estrechamiento de margenes (entendido como

la desproporcion entre las tarifas aplicadas al acceso de banda ancha mayorista y minorista)
desde septiembre de 2001 hasta diciembre de 2006.

Meétodo de andlisis de estrechamiento de mdrgenes

En general existiria un estrechamiento de margenes si para cada uno de los productos mayo-
ristas de Telefonica (regional “GigADSL” y nacionales “ADSL-IP” y “ADSL-IP Total”) se
cumple que:

Precio minorista de Telefonica < precio mayorista (de GigADSL o ADSL-IP o ADSL-IP Total) + Coste
unitario de las operaciones descendentes

192. Pégina 62, parrafo 190, de la Decision de la Comisién de 0.4.07.2007 (Asunto COMP/38.784).

193. Véanse paginas 120-121, de la Decision de la Comision de 0.4.07.2007 (Asunto COMP/38.784).

194. Véanse paginas 67-70 de la Decision de la Comision de 0.4.07.2007 (Asunto COMP/38.784).

195. Véanse paginas 70-74 de la Decision de la Comision de 0.4.07.2007 (Asunto COMP/38.784).

196. Véanse paginas 74-85 de la Decision de la Comision de 04.07.2007 (Asunto COMOP/38.784).

197. En cualquier caso no es condiciéon necesaria que una empresa sea dominante en el mercado minorista para que pueda practicar un
estrechamiento de méargenes abusivo.

IESE-Universidad de Navarra 151



Competencia y Regulacion en los Mercados Espaiioles de las Telecomunicaciones

Costes de las operaciones descendentes. Existen dos alternativas: i) considerar los costes descen-
dentes de la empresa dominante (“competidor igualmente eficiente”); ii) considerar los costes
descendentes de un competidor con un grado de eficiencia suficiente en el mercado descendente
(“analisis del competidor hipotético con un grado de eficiencia razonable”). La CE utiliza la
aproximacion del “competidor igualmente eficiente”, tomando por tanto los costes de las opera-
ciones descendentes de Telefonica. Esto quiere decir que si no se satisface el test de estrechamien-
to de margenes entonces Telefonica no podria ofrecer servicios en el mercado descendente sin
incurrir en pérdidas en el caso de que tuviera que pagar el precio de acceso mayorista (por tanto,
los competidores tan eficientes como Telefonica también habrian incurrido en pérdidas). La CE
argumenta que esta aproximacion es mas favorable a Telefonica que la del competidor hipotético
con un grado de eficiencia razonable porque Telefonica goza de economias de escala y de alcance
que hacen que sus costes unitarios sean menores que los de sus competidores (con un grado de
eficiencia razonable). Esta aproximacion también es utilizada en el caso de Deutsche Telekom.'’®

Cilculo de los costes de las operaciones descendentes. El estandar de costes utilizado es el de los
costes incrementales medios a largo plazo (LRAIC). La idea es incluir en el analisis la rentabili-
dad de la actividad en el tiempo. Por ejemplo, si el precio se fija para cubrir el coste variable,
entonces la empresa incurrird en pérdidas significativas cuando los costes fijos son importantes,
como es el caso de las industrias de red. Para que una actividad sea rentable en el tiempo el
precio debe cubrir los costes totales que sean incrementales a la prestacion del servicio. En con-
creto, el coste incremental a largo plazo de un producto son los costes especificos asociados al
volumen total de produccién de dicho producto, formalmente se define como: la diferencia entre
los costes totales incurridos por la empresa cuando produce todos sus productos (incluyendo el
producto que es objeto de andlisis) y los costes totales de la empresa cuando la produccion del
producto objeto de anilisis es fijada en cero, manteniendo constante la produccién del resto de
productos (véase Ilustracion ).

En el ejemplo que representa la Ilustracion 3, el coste incremental medio a largo plazo de pro-
porcionar el servicio A seria el drea coloreada, que basicamente consistiria en los costes variables
y fijos especificos del servicio A, siempre y cuando los costes compartidos y comunes de propor-
cionar los servicios A y B no aumentasen al proporcionar el servicio A. En caso contrario, el
coste incremental medio a largo plazo del producto en cuestion deberia incluir no sélo los costes
variables y fijos incurridos en la produccion del volumen total del producto sino también el
aumento de los costes compartidos y comunes resultantes de dicha actividad.

Como resultado, si los ingresos derivados de proporcionar el servicio A son inferiores a sus
costes incrementales medios a largo plazo, no seria econémicamente rentable ofrecer dicho ser-
vicio; tanto un aumento de los precios por encima de los costes incrementales (si fuera posible)
como la paralizacion de la actividad, serian opciones preferibles a continuar dicha actividad (ya
que se incurre en pérdidas a medio plazo).

198. Deutsche Telekom, Considerando 107.
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Ilustracion 5: Costes incrementales

Servicios

S s

A B C D
Coste Coste Coste Coste
Variable A Variable B Variable C Variable D
Coste Coste Coste Coste
Fijo A Fijo B Fijo C Fijo D
Costes compartidos Costes compartidos
AyB CyD
Costes Comunes (A,B,C y D)

Meétodos para medir la rentabilidad

La Comision realiza el test de estrechamiento de margenes bajo los dos métodos posibles: enfo-
que “periodo a periodo” y el método de los flujos de caja descontados (FCD). Bajo los dos
métodos encuentra que Telefonica ha practicado estrechamiento de margenes.

Método “periodo a periodo”. La CE lo define de la siguiente forma “consiste en comparar cada
ano (o en periodos mds cortos) los ingresos y los costes registrados en las cuentas de la empresa
en que los gastos de inversion se han amortizado durante periodos apropiados™”’.

Método FCD. Este método agrega los flujos futuros de caja esperados durante un determinado
periodo de tiempo y calcula el valor actual neto (VAN) de los mismos: suma de los ingresos
descontados menos la suma de los costes descontados,

i Ingresos_— Costes, i Ingresos. — CAPEX — OPEX
S (1swACCcy 09 (1+WACC)

VAN

199. Véase pagina 103, parrafo 328, de la Decision de la Comision de 0.4.07.2007 (Asunto COMP/38.784).
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donde WACC es el coste de capital de la empresa, CAPEX son los gastos de capital incrementa-
les a la actividad de banda ancha y OPEX son los gastos operativos incrementales incurridos en
la realizacién de las operaciones estindar de cualquier negocio como, por ejemplo, salarios,
costes mayoristas, costes administrativos y de I+D.

Mientras que bajo la metodologia de FCD no hace falta especificar como deberian recuperarse
los costes en los distintos subperiodos en el que se aplica, el método “periodo a periodo” nece-
sita asignar determinados costes a mas de un periodo para lo cual utiliza por lo general la amor-
tizacién lineal.

El la pdgina 104 (parrafo 331) de la Decision, la Comision afirma que la practica habitual del
Tribunal de Justicia y de la Comisién Europea en asuntos referentes a abusos de precios ha con-
sistido siempre en evaluar la rentabilidad de la empresa dominante utilizando el método periodo
a periodo. La CE continua diciendo en el parrafo 332 de la Decision que en el Pliegue de Cargos
ya habia mencionado que el método FCD presenta defectos como instrumento para detectar el
estrechamiento de margenes, a saber:

o existe el riesgo de que el resultado de la aplicacion del método se base en previsiones no ra-
zonables (parrafo 333),

e como el método permite la recuperacion de pérdidas iniciales mediante los beneficios futuros,
un VAN positivo podria reflejar en realidad el resultado de un comportamiento anticompe-
titivo (parrafo 334),

® bajo FCD, Telefonica, al ser empresa dominante, podria incurrir en pérdidas iniciales sustan-
ciales mientras que sus competidores podrian no ser capaces de absorber pérdidas durante
anos (parrafo 335).

Por otro lado, Telefonica defiende la metodologia FCD porque en su opinién el enfoque “periodo
a periodo” es mds apropiado para mercados maduros, mientras que en los mercados dinamicos,
como el que es objeto de estudio, es mas adecuado usar el método FCD (parrafo 336).2° La CE
reconoce que lo natural es que los costes unitarios disminuyan en el tiempo conforme los costes
fijos se vayan repartiendo entre un niimero mayor de clientes, y que ademads estos costes podrian
disminuir por efecto de aprendizaje o avances tecnoldgicos (parrafo 342). Asi, en el parrafo 343
de la Decision, la CE concluye que aplicar el método FCD es apropiado si en el mercado se esperan
futuras reducciones de costes, y que este seria el caso de un mercado en fase de crecimiento. En los
parrafos 344 y 346 de hecho afirma que el enfoque “periodo a periodo” introduciria distorsiones
contables en mercados en expansién al utilizar normalmente la amortizacién lineal.?*! En concreto,

200. Telefénica sostuvo que el enfoque “periodo a periodo”: i) ignora el papel de la inversién ya que las pérdidas a corto plazo son de
hecho inversiones con objeto de lograr beneficios futuros (parrafo 337); ii) no tiene en cuenta el impacto de la incertidumbre sobre las
estrategias de las empresas (parrafo 338).

201. Pagina 104, parrafo 344, de la Decision de la Comisién de 0.4.07.2007 (Asunto COMP/38.784): “aunque la utilizacién de la ca-
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en el parrafo 346 dice: “El uso del método FCD sélo seria apropiado en el presente caso para
evitar una situacion en la que el método “periodo a periodo” indicara un estrechamiento de mdr-
genes debido a distorsiones contables achacables al hecho de que el mercado estd creciendo”.

La CE decidi6 finalmente realizar el analisis de estrechamiento de margenes con ambos métodos
con el fin de “evitar que el resultado de un estrechamiento de mdrgenes sea debido a distorsiones
contables resultantes de la falta de madurez del mercado espanol de banda ancha y por tanto
asegurar que incluso el método propuesto por Telefénica no descarta el hallazgo de un estrecha-
miento de mdrgenes”?*,

Aplicacion del método FCD

Periodo de referencia. El problema radica en elegir el periodo de tiempo razonable en el que un
operador deberia ser capaz de recuperar cualquier pérdida que pudiera sufrir al inicio de su
actividad como consecuencia de las caracteristicas del mercado (costes unitarios mayores, de-
manda, efectos de red, aprendizaje, etc.)

La CE considera que lo mds adecuado es limitar el periodo de analisis a la vida econémica de
los activos empleados por la empresa en cuestion. En su opinion, considerar toda la vida de la
actividad empresarial, asumiendo un valor terminal o de perpetuidad de la actividad al final del
periodo considerado, es mas adecuado para empresas que van a venderse 0 comprarse, pero no
para evaluar si el comportamiento de una empresa durante un periodo de tiempo dado ha teni-
do por objeto expulsar a sus competidores del mercado.?*® En el parrafo 357 de la Decision, la
Comision Europea afirma que segun Telefonica (TESAU) la vida media de los activos de su red
es de cinco afos, que este periodo coincide con el periodo de vida media de los activos de red
alternativos (France Télécom y Auna), y es coherente con el utilizado en el analisis de estrecha-
miento de margenes realizado por Ofcom.

La CE por tanto concluye adoptar para el analisis de estrechamiento de margenes bajo FCD el
siguiente periodo de referencia: septiembre 2001 — diciembre 2006 (5 afios y 4 meses).

Valor Terminal. Este valor recoge aquellos activos que seguirdn siendo utilizados una vez finali-
zado el periodo considerado en el analisis de estrechamiento de mdrgenes, esto es, los flujos de
caja que recibird la empresa después de diciembre de 2006. Tal como reconoce la CE en el parra-
fo 360 de la Decision, la inclusion de este valor es necesaria si se han realizado inversiones duran-
te el ultimo afio del periodo del modelo (costes de adquisicion e inversiones en activos de red).

pacidad de los activos fisicos es escasa en los primeros anos de vida del producto, la amortizacion lineal implica una recuperacion igual
de la inversion inicial en cada afio de la vida especificada y que el coste de capital empleado sea mayor en los anos iniciales que en anos
posteriores, ya que el capital empleado disminuye con el tiempo segiin se van amortizando los activos.”

202. Pagina 109, parrafo 349, de la Decision de la Comision de 0.4.07.2007 (Asunto COMP/38.784).

203. Véanse paginas 109 y 110, parrafos 352 y 353, de la Decision de la Comisién de 0.4.07.2007 (Asunto COMP/38.784).
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En particular, la Comisiéon Europea incluye un valor terminal “que refleja la vida econémica
residual de los activos fisicos y de los clientes adquiridos. Este valor terminal representa el coste
de los activos no recuperados (activos fisicos y costes de adquisicion) que quedan por recuperar
después del periodo de cinco anos de andlisis.”?"*

Telefonica sefiala que este enfoque asume que los clientes adquiridos en el dltimo afio del periodo
considerado no generan beneficios de explotacion y por tanto no cubren los costes no amortiza-
dos de captacion de abonados y de inversion de capital. En su opinidn, deberian incluirse todos
los beneficios futuros, esto es, el valor terminal deberia recoger la suma de los beneficios futuros
hipotéticos generados después del ultimo periodo del modelo (desde 2007 en adelante). Telefoni-
ca sefiala que la mejor forma de calcular este valor terminal es utilizar el valor al que se hubiera
comprado la actividad descendente de la empresa al final de periodo del modelo y que por tanto
podria utilizarse el método del miiltiplo. Este método calcula el valor de la empresa en adquisicion
como multiplo de un ratio financiero que caracteriza a la empresa. Telefonica utiliza el ratio entre
el valor de transaccion y las ventas anuales de la empresa adquirida, con datos de transacciones
a mediados de 20035, y concluye que por término medio, los operadores de telecomunicaciones
eran adquiridos por dos veces sus ventas anuales.””” La Comision Europea critica este cdlculo y
argumenta que adolece de varios defectos que lo llevan a sobreestimar el valor terminal (véanse
paginas 115-117 de la Decision); en particular, la CE discute la muestra tomada por Telefonica a
la hora de calcular la media del multiplo, argumentando que deberian excluirse de la muestra los
operadores de redes mdviles y de cable ya que en su opinién presentan caracteristicas muy dife-
rentes de las de los competidores descendentes de Telefonica; procediendo de esta forma, la CE
estima que la media de los multiplos de ingresos seria 1,3 (parrafo 376 de la Decisién). No obs-
tante, la Comision sefiala que el uso del multiplo de ingresos podria no ser adecuado ya que dos
empresas pueden generar los mismos ingresos y sin embargo disfrutar de rentabilidades diferentes,
por lo que no tendrian el mismo valor.

Adicionalmente, la Comision Europea afirma que el método propuesto por Telefonica nunca se
ha utilizado en un andlisis de estrechamiento de margenes. En el parrafo 369 de la Decision dice
que: “La finalidad de un andlisis FCD en el contexto de un estrechamiento de mdrgenes es algo
diferente de la valoracion de una empresa, puesto que se debe examinar si una determinada
politica de precios de una empresa dominante en un periodo especifico de tiempo es contraria al
articulo 82 del Tratado. No es razonable ni estd justificado en el contexto de un andlisis de es-
trechamiento de mdrgenes extender el andlisis FCD mds alld de un plazo razonable”, “El uso del
valor terminal que incorpore todos los beneficios sin limite temporal, es inapropiado y no se
justifica en un andlisis de estrechamiento de mdrgenes, ya que... en un mercado competitivo, un
nuevo operador no confiaria en tales beneficios (que son en el mejor caso, tardios, y en el peor
hipotéticos) para subvencionar las pérdidas contraidas durante el periodo del modelo (es decir,
mds de cinco anos).”

204. Pagina 112, parrafo 363, de la Decision de la Comision de 0.4.07.2007 (Asunto COMP/38.784).
205. Véase pagina 113, parrafo 366, de la Decision de la Comision de 0.4.07.2007 (Asunto COMP/38.784).
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Andlisis retrospectivo y prospectivo. El analisis retrospectivo consiste en calcular el VAN usando los
costes historicos de Telefonica, mientras que el andlisis prospectivo considera la informacion, por tanto
previsiones, que utilizd Telefonica en su plan de negocios inicial. Aunque Telefénica defiende el uso del
analisis prospectivo, la Comision Europea argumenta que no hay ninguna jurisprudencia a la hora de
valorar la existencia de un abuso con arreglo al articulo 82 del Tratado en que se utilice las previsiones
de la misma empresa cuya conducta se estd investigando. No obstante, la CE también realiza el analisis
prospectivo aunque “exclusivamente con el fin de evaluar si los cdlculos prospectivos del VAN realiza-
dos por Telefonica indican que su estrategia de precios podria estar objetivamente justificada.”*’

El coste de capital. La CE emplea un coste medio ponderado del capital (“WACC”) del 15,72%. Este
coste también es utilizado por la CMT en el cédlculo de los precios mayoristas de Telefénica.?”

Conclusion sobre la existencia de un estrechamiento de mdrgenes

En la pagina 177 (parrafo 541) de la Decision, la Comisién Europea concluye: “Tanto el méto-
do “periodo a periodo” como el método FCD concluyen que existe estrechamiento de mdrgenes,
es decir, que los precios minoristas de banda ancha de las filiales de Telefénica (TESAU y TE-
RRA) no han sido replicables ni con base en las ofertas mayoristas nacionales (ADSL-IP y
ADSL-IP Total) ni con base en la oferta mayorista regional (GigADSL) desde septiembre de
2001 hasta diciembre de 2006”.

Impacto en la competencia y usuarios finales. Tras haber examinado el impacto de las practicas
de Telefonica, la Comision Europea establece que es probable que el comportamiento del ope-
rador historico espafiol haya restringido la competencia en el mercado minorista y afectado a la
estructura competitiva de los mercados pertinentes, afectando negativamente a los usuarios fi-
nales. En particular, la CE establece que la actuacion de Telefonica es probable que haya

e dificultado a los operadores de ADSL crecer sosteniblemente en el mercado minorista (parra-
fos 546-555 de la Decision),

- dificultindoles el mantenimiento de una presencia continua en el mercado (parrafo 549),

- obligandoles a optar entre rentabilidad y crecimiento de su cuota de mercado (parrafo 552),

- retrasando su crecimiento y por tanto el alcance por parte de éstos de las economias de
escala suficientes para justificar la realizacion de inversiones en su propia infraestructura

y el uso del acceso desagregado (parrafo 554),

- ahogandolos financieramente (parrafo 554).

206. Pagina 118, parrafo 382, de la Decision de la Comision de 0.4.07.2007 (Asunto COMP/38.784).
207. Pagina 118, parrafo 384, de la Decision de la Comision de 0.4.07.2007 (Asunto COMP/38.784).
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afectado de manera negativa a los usuarios finales (parrafos 556-562 de la Decision),

disminuyendo la competencia en los proveedores de servicios de Internet (parrafo 557),

reduciendo las posibilidades de eleccion e innovacion (al haber presionado a los competi-
dores a optar entre crecimiento en volumen y rentabilidad, parrafo 557),

elevando los precios minoristas, lo cual no habria tenido lugar en ausencia del estrecha-
miento de mdrgenes (parrafo 558)

Impacto en los mercados pertinentes. La Comision Europea entiende que hay pruebas empiricas que
demuestran que el estrechamiento de margenes ha tenido efectos concretos de exclusion en el mer-
cado minorista y mayorista. Los argumentos empleados son que el estrechamiento de margenes

ha impedido la entrada y expansion sostenible en el mercado minorista, permitiendo a Tele-
fonica (parrafo 564):

beneficiarse de elevadas tasas de crecimiento que rebasan con creces las de sus competido-
res, y hacerse con la mayor parte de los nuevos abonados en el segmento minorista de
ADSL (parrafos 568-570),

seguir siendo el principal operador de banda ancha de Esparia, a diferencia de la posicion
que ocupaba en el mercado de Internet de banda estrecha (parrafos 574-578), con una
cuota de mercado cercana al 55% en nimero de usuarios finales durante el periodo inves-
tigando (maximo 58% y minimo 52%), y aumentando su cuota de mercado en el 2006
(parrafos 571-573).

ha contenido la presion competitiva en el mercado mayorista nacional, preservando su posi-
cion dominante en este mercado (parrafo 565 y parrafos 579-584).

ha tenido efectos de exclusion en el sentido de que sus competidores han sido perjudicados y
por tanto han competido menos agresivamente (parrafos 585-591) ya que:

- su conducta ha agotado financieramente a sus competidores (parrafo 587),

v “de tal modo que sélo las compaiiias con un respaldo financiero lo suficientemente so-
lido han podido sobrevivir y crecer (ligeramente y con pérdidas) en el mercado de ma-
sas. Estos operadores (France Télécom y Ya.com) se mantuvieron en el mercado de
masas minorista ante la expectativa de que en el futuro alcanzarian una masa critica que
les permitiria proporcionar por si mismos la oferta mayorista regional de Telefonica en
algunas zonas de Esparia sobre la base de un producto de acceso desagregado realmen-
te disponible. Es esta la razon por la cual no han salido del mercado...”
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= con la excepcion de Wanadoo y Ya.com, ninguno de los operadores de ADSL habia
alcanzado un 1% de cuota de mercado en el 2005 (parrafo 588), situacion diferente a
la observada en el resto de Estados miembros; por ejemplo, la CE sefiala que en Francia
habian proveedores de servicios de Internet (Free, Neuf Telecom, Cegetel, Tele 2) no
respaldados por operadores historicos de otros Estados miembros y que se hicieron con
cuotas de mercado importantes en 2004 (parrafo 589).

e ha producido precios minoristas que se sitian entre los mds altos de la Comunidad - en
composiciéon a 30 de abril de 2004 (parrafos 592-602), evidencias:

- el informe de la OCDE de 20042 senala que la tarifa mensual media de una conexién a
Internet de banda ancha en Espafa es una de las mds caras de Europa en términos de re-
lacion calidad-precio, también lo confirma un estudio de la asociacién espafiola de consu-
midores OCU?” (péarrafo 594),

- la CMT en su informe anual de 2004 sefial6 que los precios de aquel afio se situaban lejos
de los niveles de la Comunidad, en su informe anual de 2005 volvid a reiterar que los
precios se situaban en la “franja alta” de los precios “de nuestro entorno” (parrafo 595),

- el presidente de la CMT reconoci6 que los precios de banda ancha en Espafia eran un 25%
mas altos que la media de la Comunidad?!® (parrafo 5935),

- un estudio de 2006 encargado por el regulador irlandés, ComReg, a la consultora Teligen,
que habitualmente realiza evaluaciones comparativas de precios en el sector de las teleco-
municaciones para la OCDE?'! (parrafo 596-602), encuentra que Espafia presenta el ma-
yor precio por suscripcion mensual (45.2 euros/PPP) a noviembre de 2006, un 85% mas
alto que la media de la Comunidad (24.0 euros/PPP).

= Telefonica alegd que del informe de Teligen no puede deducirse que su conducta hubie-
se tenido efectos en los precios minoristas porque este informe no habia tomado en
consideracién sus promociones y so6lo habia comparado los precios de los incumbentes,

no reflejando asi los precios que efectivamente pagan los usuarios finales (parrafo
599).

* La Comision en cambio consideré que la inclusién de promociones en el modelo de
referencia de Teligen no afecta a las conclusiones del mismo porque las tarifas no recu-
rrentes de Telefonica representan menos de 1,9 euros/PPP en el modelo de Teligen y

208. Benchmarking broadband prices in the OECD, Working Party on Telecommunications and Information Services Policies, 18 de
junio de 2004.

209. OCU, Las tarifas espaiiolas, muy altas respecto a Europa, mayo de 2005.

210. Véase: El coste del ADSL en Espana es un 25% superior a la media de la UE, El Pais, 12.07.06.

211. Comreg, Quarterly Key Data Report, Diciembre 2006.
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otras promociones suman menos de 1 euro/PPP, por lo que el precio de Telefénica se-
guirfa siendo mayor que el 75% de la media de la Comunidad en su composicién a 30
de abril de 2004 (parrafo 600).

® ha provocado que la penetracion de banda ancha en Espana se sittie por debajo de la media
de la Comunidad en su composicion a 30 de abril de 2004 (parrafos 603-606),

- mientras que a finales de 2001 Espafia se encontraba a la cabeza de los Estados miembros
en términos de usuarios de banda ancha, se sitia por debajo de la media de la Comunidad
a 30 de abril de 2004 y a 31 de diciembre de 2006 (parrafo 603).

Argumento de Telefonica sobre el perjuicio a los consumidores. Telefénica alegd que la hetero-
geneidad de precios entre paises es consecuencia de las condiciones de la demanda y de los nive-
les de los costes existentes entre ellos, por tanto no puede decirse que las diferencias en precios
sean consecuencia de un tnico factor (esto es, la estrategia de precios de Telefonica aqui consi-
derada) sin estudiar mds formalmente la influencia de las diferencias entre los paises en los nive-
les de los precios (parrafo 605).

Multa

La Comisién Europea impuso a Telefonica una multa de 151.875.000 euros.?'?

212. Pagina 241, parrafo 768, de la Decision de la Comision de 0.4.07.2007 (Asunto COMP/38.784).
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Capitulo 4: El reto de la regulacion de las Redes de Acceso de Nueva Generacion

4.1. Nuevas redes y nuevos problemas y oportunidades

A medida que el uso de Internet se generaliza entre la poblacion, aumenta el volumen de los con-
tenidos que circulan por las redes. Este incremento ha sido el motor de las inversiones destinadas
a aumentar la capacidad de las redes troncales de larga distancia. Sin embargo, para difundir el
volumen de contenidos que se prevé tendrd lugar en un futuro préximo, la capacidad instalada
en las redes de acceso (la dltima milla) resulta insuficiente. Ante este hecho, las operadoras deben
decidir si invierten en mejorar la capacidad de las redes existentes o bien en desplegar una red
nueva. Como discutiremos en el presente apartado, ambas soluciones (la mejora de la red de
cobre o el despliegue de una nueva red de fibra) exigen nuevas soluciones regulatorias.

4.1.1 Inversion en redes de acceso: alternativas posibles y elementos de decision

Las configuraciones de red de acceso que, en la actualidad, se cree podran soportar las demandas
de capacidad de transmision de contenidos se basan, todas ellas, en la fibra 6ptica en mayor o
menor medida®'’. El éxito de la fibra radica en que permite velocidades mayores, pues utiliza la
luz como medio de transmision; mds ancho de banda a una mayor calidad, al no verse influen-
ciada por campos electromagnéticos o elementos externos; y en que tiene unos costes asociados
mads reducidos, tanto por su menor peso y tamafio como por el menor nimero de repetidores
necesarios para mantener la sefial. Estas ventajas han convertido a la fibra 6ptica en el soporte
mas utilizado para las redes troncales. Para la tltima milla, la cuestion relevante es hasta qué
punto se sustituye la red de cobre existente por fibra Optica.

Configuraciones hibridas de fibra e infraestructura existente

La primera alternativa para los operadores consiste en conservar parte de la infraestructura de
acceso existente, ya sea el par de cobre o el cable coaxial, y combinarla con fibra para alcanzar
la red troncal. En el caso del par de cobre, para incrementar el ancho de banda disponible para

213. Véase, por ejemplo, “Developments in Fibre technologies and investment”, OECD 2008.
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los usuarios es necesario llevar la fibra desde la red troncal hasta un punto intermedio entre la
central local (o0 un repartidor remoto) y el usuario final. De este modo se reduce la distancia que
debe recorrer la sefial sobre el par de cobre y, con ello, la atenuacion que ésta sufre. Segun el
punto de enlace entre la fibra y el par de cobre, la configuracion se denomina fibra hasta el nodo
de barrio (o FTTN, de sus siglas en inglés), fibra hasta la acera (FTTC) o fibra hasta el edificio
(FTTB). En el caso del cable coaxial, el incremento de capacidad para el usuario final se consigue
reduciendo el nimero de usuarios que deben compartir el cable?'*. En las configuraciones cono-
cidas como redes hibrida fibra/coaxial (HFC), la fibra se utiliza junto a la tecnologia Docsis para
aumentar la cantidad de informacion que puede transmitirse sobre el cable coaxial. Mejoras
tecnoldgicas permitirdn a los operadores de cable incrementar el ancho de banda sin tener que
modificar la red de acceso.

Configuraciones con nuevas redes de fibra optica

La segunda opcion a disposicion de los operadores consiste en abandonar la infraestructura actual
y desplegar una nueva red de acceso hasta el hogar del usuario final basada enteramente en fibra
optica (FTTH). Para ello, existen dos modalidades posibles. En la configuracién punto a punto,
cada usuario final dispondra de fibra dedicada en exclusiva, tal y como sucede en la actualidad con
el par de cobre. En la configuracion punto a multipunto, denominada red éptica pasiva (PON), los
usuarios deberdn compartir un tramo de fibra?" al igual que sucede con el cable coaxial.

Cada una de estas configuraciones presenta ventajas e inconvenientes, por lo que no existe una alter-
nativa que domine al resto en todas las variables relevantes para la decision de las operadoras.

Inversiones en capital

En la seleccion de una u otra configuracion, el coste del despliegue de cada alternativa es la va-
riable mds determinante. Tal y como muestra el Gréfico 58, casi el 70% de este coste viene dado
por los trabajos de obra civil, mientras que los elementos activos de red (los sistemas opticos y
eléctricos que transmiten la sefial) representan el 12% del coste total y la fibra tnicamente el
6%. En este sentido, existe una gran diferencia de coste entre el despliegue de una red hibrida,
que requiere mucha menos obra civil, y el de una red FTTH. Por su parte, una configuracién
FTTH punto a punto requiere de menos equipamiento entre la central y el usuario que una red
FTTH del tipo PON. Sin embargo, exige mds equipamiento en la central y una mayor cantidad
de fibra. En cuanto a la configuracion PON, ofrece la ventaja de permitir un rdpido despliegue
a nivel geografico, incluso con pocos usuarios en cada area.

214. En la configuracién de una red de acceso basada en cable coaxial, los usuarios de una determinada drea deben compartir el tramo
de cable coaxial que les une al nodo final electro-6ptico. Ello es debido a que este tramo tiene una topologia basada en un cable principal
con multiples ramificaciones para conectar a los distintos usuarios.

215. En la configuracién punto a multipunto existe una fibra desde la central hasta el divisor 6ptico, que da servicio a un drea determi-
nada, y una fibra dedicada para cada usuario que lo conecta a este divisor.
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Grdfico 58: Distribucion del coste de despliegue en nuevos emplazamientos
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Fuente: FTTH Handbook 2009, FTTH Council Europe.

Coste de operacion

La operacion de redes FTTH es menos costosa que la de las redes hibridas, pues la atenua-
cion y la distorsion de la sefial son muy bajas en la fibra 6ptica. Las distorsiones e interfe-
rencias que se generan en las lineas metdlicas, y que aumentan con la distancia, reducen la
cantidad de bits por segundo transmitidos. Para aumentarla se requiere de un mayor consu-
mo de energia y espectro electromagnético, asi como de una mayor inversion en repetidores
y regeneradores de sefial.

Capacidad de diferenciacion del servicio

En este aspecto, las redes FTTH punto a punto presentan las mayores ventajas. En primer lugar,
la fibra permite incrementar el ancho de banda paulatinamente de manera casi ilimitada. Por
otro lado, al existir una linea dedicada para cada usuario, el ancho de banda puede configurar-
se individualmente para cada uno de ellos. En las redes PON, la escalabilidad del ancho de
banda también es casi ilimitada. Sin embargo, cualquier incremento debe realizarse a la vez para
todos los usuarios que comparten la fibra. Como en el caso de las redes HFC, la calidad del
servicio de las redes PON es mds dificil de garantizar pues, al compartir el ancho de banda, la
cantidad disponible para cada usuario depende del patron de consumo del resto. Este dato es
especialmente relevante dado el auge de los servicios en tiempo real (como la IP-TV), puesto que
estos consumen un elevado ancho de banda de forma constante durante un prolongado lapso de
tiempo. Este hecho incrementara la probabilidad de tener, en cualquier momento dado, varios
usuarios consumiendo ancho de banda de manera intensiva.
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Elementos de riesgo

El principal riesgo al que estdn sujetas las redes hibridas es el de obsolescencia. En efecto, las
posibilidades de sucesivas mejoras en el ancho de banda disponible en estas redes son mucho
mads limitadas que en el caso de las FTTH y existe el riesgo de que surjan nuevas aplicaciones
que excedan su capacidad. En cambio, las redes FTTH estan sujetas al riesgo de una elevada
competencia en el mercado que reduzca los precios hasta niveles que no permitan recuperar la
inversion. En este aspecto tendrd un papel fundamental la regulacion que se aplique en un futu-
ro. Como veremos en el apartado siguiente, la extension de la desagregacion del bucle a las redes
de nueva generacion podria alterar los costes y los ingresos de los operadores de distinta mane-
ra en funcién de la configuracion de la red.

4.1.2 Nuevas redes de acceso y el modelo de regulacion ex-ante

La regulacion ex-ante impuesta a los operadores incumbentes de telefonia fija ha permitido, en
muchos paises, introducir y desarrollar la competencia en el sector. La obsolescencia de la red
del incumbente ofrece ahora la oportunidad de dar un impulso definitivo a la competencia,
puesto que éste se verd también obligado a incurrir en elevados costes fijos para poder competir
en el mercado. La competencia en infraestructuras es el objetivo final de los reguladores y per-
mitiria que el sector operara con la minima regulacion. Sin embargo, si este proceso se lleva a
cabo en un marco de supervision inadecuado, existe el riesgo de que el nivel de competencia que
se alcance sea inferior al actual.

En efecto, es de prever que al final del proceso exista un niimero reducido de operadores compitien-
do en infraestructuras en cada zona. Dada la importancia de los costes fijos, la rentabilidad de la
provision de servicios de comunicaciones sobre redes de nueva generacion depende de manera crucial
de las contrataciones que finalmente se consigan sobre el total de hogares pasados. En este sentido,
la existencia de costes de cambio confiere una ventaja importante al operador que sea el primero en
desplegar red en una determinada zona y consiga conectar a un ntmero suficiente de hogares. A
mayor cuota de mercado, menor es la rentabilidad que puede esperar un segundo entrante.

El nimero de competidores con infraestructura propia que finalmente surja dependera de las accio-
nes que tomen aquellos agentes que ya posean infraestructura pasiva de algin tipo: incumbentes,
operadores de cable o empresas de servicios publicos. Al poder aprovechar esta infraestructura para
el despliegue de la nueva red, el ahorro en el principal determinante del coste de este despliegue es
notable. Consecuentemente, la ventaja en costes frente al resto de entrantes potenciales es muy sig-
nificativa, pudiendo incluso llegar a prevenir la entrada de estos competidores. De hecho, en el gra-
fico 59 parece observarse que el despliegue temprano de red por parte del incumbente suele ir de la
mano de una escasa presencia de operadores alternativos de Internet — es decir, aquellos que se sirven
de las ofertas mayoristas del operador incumbente en telefonia fija —. Estos operadores alternativos
Unicamente parecen poder desplegar fibra de manera significativa si son los primeros en hacerlo
(como en Francia o Italia) o bien si existen empresas de servicios o municipalidades que ya lo hayan
hecho en condiciones de acceso abierto a terceros.
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Grdfico 59: Estado del despliegue de redes de FTTH/B (hogares pasados a diciembre de 2008)
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Fuente: FTTH European Panorama. December 2008, Idate para FITH Council Europe.

En los paises que apostaron por la desregulacion del bucle como elemento clave para la intro-
duccion de la competencia, el despliegue de red por parte del incumbente plantea ciertos riesgos
para la competencia futura. Por un lado, el incumbente debe incurrir en unos costes fijos meno-
res y parte de una posicion aventajada para migrar a sus clientes a las nuevas conexiones de fi-
bra. Si a ello se le afiade la ventaja de ser el primero en el despliegue, puede producirse un
efecto disuasorio para el resto de entrantes potenciales. Por otro, el despliegue supone en un
futuro cercano la desaparicion de las centrales locales en donde se coubican los operadores al-
ternativos. En ese momento, estos se veran obligados a cambiar su posicionamiento en el mer-
cado, debiendo escoger entre el papel de meros revendedores de los servicios del incumbente o
el de competidores con infraestructura propia. Si el resultado es un retroceso hacia la reventa,
entonces desapareceria una de las formas de competencia que mas presién competitiva ejerce
sobre el incumbente en banda ancha.

Estos paises se plantean, pues, cudl es el mejor marco regulatorio para el desarrollo de las
nuevas redes de acceso. Este marco deberia facilitar que los operadores alternativos subieran
el dltimo peldafio de la escalera de inversion, pero sin desincentivar la inversién de los in-
cumbentes. En este sentido, la OCDE manifiesta que la regulacion ex-ante deberia incidir en
los siguientes aspectos (OECD, 2007):

e Reducir la desventaja de los operadores alternativos en materia de costes de despliegue. La
principal fuente de esta desventaja es la obra civil de la red de cobre y los derechos de paso
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heredados por el incumbente tras la liberalizacion del sector. El marco regulatorio deberia fa-
cilitar, pues, el acceso de estos operadores a la infraestructura pasiva del incumbente. De hecho,
la iniciativa deberia hacerse extensiva a la infraestructura pasiva de las empresas de servicios y
de las municipalidades, de manera que pudiera aprovecharse la obra civil ya existente.

¢ Eliminar los nuevos cuellos de botella potenciales. En este caso, se trata del cableado en el
interior de los edificios. Los acuerdos para compartir el acceso a este recurso incrementan el
numero de clientes accesibles para cada operador, con lo que se reduce la posibilidad de ce-
rrar el mercado a nuevos competidores.

e Fomentar el acceso abierto a terceros para las redes de fibra municipales. Como en el caso
anterior, esta medida incrementa el niimero de clientes potencialmente accesibles para los
operadores alternativos.

¢ Fomentar la transparencia en el proceso de sustitucion de la red de cobre del incumbente por la
red de fibra. Ante la migracién de una central local, los operadores alternativos alli coubicados
deberian disponer del tiempo suficiente para adaptar su estrategia de provision del servicio.

e Una regulacion mayorista de las nuevas redes de acceso coherente con el objetivo final de
competencia en infraestructuras. Este objetivo exige que el despliegue de red se efectie por
dos operadores 0 mds cuando esto sea econdmicamente viable. Dado que la rentabilidad de
las nuevas redes depende tanto de la penetracion del servicio, como de la densidad de pobla-
cién y otras variables locales que pueden afectar al coste del despliegue, es de esperar que
distintas zonas geograficas sean capaces de soportar un numero distinto de competidores. Ello
puede exigir una regulacion mayorista diferenciada, menos intrusiva alli donde haya sitio
para mas de un operador, para no desincentivar la inversion de ningtin operador potencial.

Este dltimo punto es de especial relevancia en los casos en que el incumbente es el primero
en iniciar el despliegue. Extender la obligatoriedad de la desagregacion del bucle a las nue-
vas redes del incumbente puede postergar, o incluso frenar, el despliegue de fibra de cual-
quier operador. Por otro lado, también cabe sefialar que las posibilidades de desagregacion
del bucle difieren en funcién de la configuracion de red escogida. Por ejemplo, las redes
FTTH con configuraciéon punto a punto permiten la desagregacion a nivel de la central local,
como con el actual par de cobre. En cambio, en el caso de las redes hibridas FTTx, la entre-
ga del par de cobre debe hacerse a nivel de los nodos (o del edificio). La inversién necesaria
por parte de los entrantes seria pues muy elevada y el espacio disponible para el equipamien-
to seria limitado. En el caso de las redes FTTH PON, la desagregacion puede llegar a ser
posible en el dltimo nivel de la divisioén Optica, pero debe ser tenida en cuenta en el disefio
de la red puesto que no todas las tecnologias PON la soportan. Estas diferencias pueden dar
lugar a comportamientos estratégicos por parte del incumbente quien, ante el riesgo regula-
torio, puede tratar de influenciar tanto la decisién del regulador como el grado de posible
diferenciacion de los futuros competidores en servicios.
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4.2 Regulacion de las redes de acceso de nueva generacion en Espafia

4.2.1 De principios y lineas maestras de enero de 2008 a las medidas cautelares de mayo de
2008

En mayo de 2007 la CMT inici6 un proceso de consulta publica sobre las redes de acceso de
nueva generacion; en enero de 2008, y a través de Resolucion, publicé sus conclusiones: “Prin-
cipios y lineas maestras de la futura regulacion de las redes de acceso de nueva generacion
(NGA)” 2%, En esta Resolucion la CMT establecié como objetivos de la regulacion futura de las
redes de acceso de nueva generacion: i) incentivar la inversion en infraestructuras y en nuevas
tecnologias del operador tradicional y de sus competidores; ii) promover el desarrollo de una
competencia efectiva y sostenible en los mercados de acceso de la banda ancha. La Tabla 24
resume las principales conclusiones adoptadas en esta Resolucion.

Tabla 24: Primeras medidas propuestas por la CMT en enero de 2008

Caso Medidas propuestas Medidas sujetas a anélisis

Prohibicién de retirar a terceros el
acceso al bucle desagregado en las
condiciones en que vienen

disfrutdndolo. Incorporacion en la OBA de un
acceso indirecto con entrega en la
Comunicacion previa a los afectados | central donde se encuentra ubicado
del despliegue de una red de nueva el operador alternativo.
generacién. La CMT establecera en
la OBA los procesos y plazos de
antelacion.

Fibra hasta los nodos

territorio nacional: i) Zona no
competitiva: obligacion de proveer
acceso indirecto, ii) Zona
Competitiva: obligaciéon de proveer
acceso indirecto, sujeto a cldusula
. No existird obligacion de desagregar temp Qral 0 COIlAdlCAIOIlCS ob]etlva§ :
Fibra hasta el hogar los bucles de fibra.2!” Posibilidad de eliminar la regulacion
’ de este mercado mayorista
permitiendo acuerdos libremente
pactados e interviniendo en caso de
conflicto.

Si existe una unica zona: no existird
la diferencia anterior.

216. Resolucion MTZ 2007/358 de la CMT de 17 de enero de 2008 por la que se aprueban las conclusiones a la consulta publica sobre
las redes de acceso de nueva generacion.

217. Principalmente por cuestiones técnicas y con objeto de incentivar el despliegue de fibra éptica hasta el hogar: el incumbente tendria
cierta ventaja mientras exista un tramo de par de cobre, pero esto seria menos cierto si la fibra éptica llega al hogar del abonado, ya que
el acceso seria de reciente despliegue.
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Obligaciones de transparencia y no
discriminacion,

Obligacién de atender las peticiones

Acceso a la infraestructura de obra L
razonables de comparticion de sus

civil .
competidores, en caso de una
imposibilidad técnica se consideraran
medidas alternativas como el alquiler
de fibra oscura.
Edificios antiguos, dos alternativas:
o S i) Medida asimétrica: solamente
Edificios nuevos: actualizacion . .
. . . operador con poder significativo de
Acceso a las infraestructuras de normativa TICs que asegure espacio PR .
N . . . mercado estd obligado a compartir
canalizacion final o acometida en las | en las canalizaciones para despliegue ) .. .
Lo P . infraestructuras, ii) Medida
propias viviendas de fibra 6ptica (competencia del

simétrica: todos los operadores estdn
obligados a compartir sus
infraestructuras

gobierno).

En mayo de 2008 la CMT adopté medidas cautelares porque Telefénica ya se encontraba en
disposicion de realizar ofertas minoristas basadas en redes de nueva generacién. Durante 2007
y 2008 Telefonica venia realizando pruebas piloto con redes de nueva generacion. Ademas, el 3
de marzo de 2008 esta empresa habia comunicado su intencion de llevar a cabo una experiencia
precomercial, y el 14 de marzo de 2008 manifestd su intencion de llevar a cabo el lanzamiento
de un servicio mayorista de acceso indirecto con fibra dptica hasta el hogar FTTH/GPON?!8,
denominado MIBA, a partir del 30 de junio de 2008.2"

Previo a las medidas cautelares, el 7 de mayo de 2008, la CMT habia acordado iniciar un
procedimiento para la definicion y andlisis del mercado de acceso (fisico) al por mayor a la
infraestructura de red (incluido el acceso compartido o completamente desagregado) en una
ubicacion fija, la designacion de operador con poder significativo de mercado y la imposicion
de obligaciones especificas, y la revision del mercado de acceso desagregado al por mayor
(incluido el acceso compartido) a los bucles y subbucles metdlicos a efectos de la prestacion
de los servicios de banda ancha y vocales. Debido a que dicho anilisis de mercado requeria
bastante tiempo (la Directiva marco y la LGTel establecen una serie de tramites de necesario
cumplimiento), la CMT entendi6é que el mercado no podia esperar a los resultados del mismo.
Por ello, el 8 de mayo del mismo afio procedié a la adopcion de medidas cautelares que en
principio debian estar vigentes hasta la publicacion de las conclusiones del analisis. Las medi-
das cautelares adoptadas por la CMT?* fueron

218. GPON - Gigabit-capable PON (Passive Optical Network) es la tecnologia que esta utilizando Telefonica para desplegar la fibra
6ptica. GPON es una tecnologia multipunto, no existe por tanto una fibra tinica desde el usuario a la central, lo cual hace que el acceso
desagregado a la fibra 6ptica sea técnicamente complejo.

219. Este servicio mayorista se ofreceria en dos dmbitos geograficos: nacional (Madrid, Barcelona) y regional.

220. Resolucion MTZ 2008/626 de la CMT de 8 de mayo de 2008 para la adopcion de medidas cautelares en relacion con el procedi-
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1. Proporcionar acceso a las infraestructuras de obra civil instaladas en el Dominio Publico, esto
es, atender las solicitudes razonables de acceso a las infraestructuras de obra civil a precios
orientados en funcion de los costes de produccion, y no discriminacion y transparencia en las
condiciones de acceso a dichas infraestructuras.

2. Proporcionar el servicio mayorista de acceso virtual FTTH/GPON a aquellos operadores que
manifestaran interés por invertir en el despliegue de fibra optica a través de la solicitud de
acceso a las infraestructuras de obra civil:

- atender las solicitudes razonables de bucle virtual FTTH/GPON y obligacion de no discri-
minacion y transparencia en las condiciones de acceso a dicho servicio,

- ofrecer precios razonables (que no pueden ser excesivos ni comportar una compresion de
margenes que impida la entrada de operadores eficientes). Para ello, la CMT estableci6é que
se tendrian en cuenta los criterios establecidos en la Metodologia para el analisis ex ante
de las ofertas comerciales de Telefénica que habia sido adoptada en julio de 2007.

El objetivo de esta obligacion era limar las desventajas que sufren los competidores de Telefo-
nica, ya que deben negociar con esta empresa el acceso a las infraestructuras de obra civil para
poder proceder al despliegue de su red. Por ello, s6lo los operadores alternativos que manifes-
tasen intencion de desplegar una red de fibra dptica podrian acceder a este servicio mayorista
y lo harian unicamente de forma temporal, hasta que se resolviese el acceso a las infraestructu-
ras de Telefénica y pudiesen por tanto proceder al despliegue.??!

Sin embargo, en agosto de 2008 se dio a conocer que el Consejo de la CMT, a raiz de los
comentarios recibidos en contra de las medidas cautelares, habia decidido eliminar esta se-
gunda obligacion. La CMT argumentaba ahora que la obligacién de acceso a las infraestruc-
turas era suficiente para mantener la capacidad competitiva de los rivales de Telefénica,
siempre que esta ultima empresa cumpliese con la obligacion de proporcionar acceso a sus
infraestructuras de obra civil.

Se imponia por tanto tnicamente como condicién previa a Telefénica para comercializar servi-
cios minoristas sobre FTTH que cumpliese su compromiso de poner a disposicién de los com-
petidores un servicio mayorista de acceso a sus infraestructuras y canalizaciones antes de la fecha
prevista (18 de septiembre de 2008).22

miento para la definicién y analisis del mercado de acceso (fisico) al por mayor a infraestructura de red (incluido el acceso compartido o
completamente desagregado) en una ubicacion fija, la designaciéon de operador con poder significativo de mercado y la imposiciéon de
obligaciones especificas, y la revision del mercado de acceso desagregado al por mayor (incluido el acceso compartido) a los bucles y
subbucles metalicos a efectos de la prestacion de los servicios de banda ancha y vocales.

221. De hecho, se estableci6 que la renuncia de un operador al despliegue de su propia red, bien explicita, bien ticita (por falta de vo-
luntad negociadora), significaria la cancelacién del servicio de bucle virtual FTTH/GPON como servicio de acceso regulado.

222. La Comisién también establecia que Telefonica deberia proporcionar cualquier modalidad mayorista de acceso indirecto (con un
23,5% de descuento en GigADSL y un 40,6% de descuento en ADSL-IP) a los operadores que perdiesen la posibilidad de tener acceso a
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4.2.2 Decisiones adoptadas en enero y febrero de 2009

En enero de 2009 la CMT fij6 un nuevo marco regulador??® por el que se adopta una serie de
medidas que pretenden regir el despliegue de fibra 6ptica. La Resolucion que fija el nuevo marco
normativo tras analizar los mercados 4 y 5, designa a Telefonica como operador con poder sig-
nificativo de ambos mercados e impone una serie de obligaciones especificas que resumimos a
continuacion.

223

4.2.2.1 Mercado 4: acceso (fisico) al por mayor a infraestructura de red (incluido el acceso com-
partido o completamente desagregado) en una ubicacion fija
El mercado 4 incluye:

- acceso al bucle de cobre.

- acceso al subbucle (esto es, al nodo o armario): la conexién entre el nodo y el hogar del
abonado se realiza mediante cobre, mientras que la conexion entre la central y el nodo se
realiza a través de fibra Optica.

- Acceso a las infraestructuras pasivas: arquetas, canalizaciones, postes, registros, conductos, etc.

El nuevo marco obliga a Telefénica a proveer servicios mayoristas de acceso al bucle de
abonado (completamente desagregado o compartido) y al subbucle a precios orientados
a coste segun la OBA vigente. Es decir, si Telefonica introduce nodos remotos en los que
sigue existiendo un tramo de cobre (FTTx), deberd seguir ofreciendo servicios de acceso
al subbucle de abonado.

Sin embargo, no se obliga a Telefonica a desagregar su red de fibra éptica (caso FITTH), esto
es, a permitir el acceso desagregado en las centrales a sus competidores. La CMT basa su
decision en que se trata de un despliegue nuevo y en que ademads quiere apostar por crear un
modelo de competencia basado en infraestructuras en el que los operadores alternativos
tengan incentivos a desplegar sus propias redes. Aunque Telefonica no tiene obligacion de
desagregar su red de fibra optica (FTTH), tal como veremos en el apartado siguiente, si
queda obligada a dar acceso indirecto a la misma para velocidades inferiores a 30 Mbps.

Adicionalmente, el nuevo marco normativo obliga a Telefonica a dar acceso fisico a sus infra-
estructuras de obra civil, por ser ésta una infraestructura muy dificil de replicar Telefonica
debe ademads proporcionar alguna alternativa (por ejemplo fibra oscura) donde no sea posible

los bucles por ser interceptados por un nodo remoto.

223. Resolucion MTZ 2008/626 de la CMT de 22 de enero de 2009 por la que se aprueba la definicion y el analisis del mercado de
acceso (fisico) al por mayor a infraestructura de red (incluido el acceso compartido o completamente desagregado) en una ubicacién fija
y el mercado de acceso de banda ancha al por mayor, la designacion de operador con poder significativo de mercado y la imposicién de
obligaciones especificas, y se acuerda su notificacién a la Comisién Europea.
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el acceso a los conductos. Aunque la oferta mayorista de acceso a registros y conductos existe
desde noviembre de 2008, el nuevo marco normativo profundiza en las obligaciones.?**

En cuanto al cierre de centrales, para que Telef6nica pueda proceder al mismo, mas del 25% de
los clientes de la central que se pretende cerrar deberdn estar conectados por accesos FTTH,
FTTx. Se establece un periodo minimo de garantia de 5 afios desde la comunicacion de cierre si
hay operadores coubicados en la central, y de 1 afio si no hay operadores coubicados.

4.2.2.2 Mercado 5: Acceso de banda ancha al por mayor

Consiste en el acceso indirecto a la red de Telefonica. Puesto que los operadores no acceden fi-
sicamente a las centrales, el acceso indirecto por un lado requiere menores inversiones pero por
otro lado admite menores posibilidades de diferenciacion de producto (véase Seccion 2.1.1).

Aungque inicialmente la CMT habia planteado la posibilidad de aplicar una regulacion diferente en
funcién de las zonas (competitivas y no competitivas), el nuevo marco lo descarta por i) mantener
Telefonica una cuota de mercado estable incluso en aquellas zonas donde la competencia es mds in-
tensa; ii) ser Telefonica el tnico operador que proporciona servicio de acceso indirecto en todo el te-
rritorio y iii) las incertidumbres existentes sobre el impacto de las nuevas redes en la competencia.

Tanto si es a través de FT'TH como si existe tramo de red de cobre, Telefonica queda obligada a
proporcionar acceso Bitstream (a precios orientados a costes) a aquellas modalidades con velo-
cidades hasta 30 Mbps; para velocidades superiores esta obligacion desaparece.

La CE ha instado a modificar este umbral. Sin embargo, la CMT considera que los servicios con
velocidades superiores a los 30 Mbps suponen un enriquecimiento de la oferta comercial, y que
obligar a proveer acceso a dichos servicios desincentivaria a Telefénica y los operadores alterna-
tivos a invertir y desplegar sus propias redes de fibra dptica.

A diferencia de los servicios de acceso indirecto existentes en la actualidad (nacional y regional),
la Resolucion obliga a Telefonica a dar acceso indirecto unicamente a nivel nacional (con el fin de
que los entrantes puedan configurar sus ofertas con mayor flexibilidad). Los precios son orientados
a costes, pero incluyen una prima de riesgo. Hasta que Telefonica configure este nuevo servicio,
seguirdn vigentes los servicios anteriores: nacional (ADSL-IP) y regional (GigADSL).

Finalmente, la CMT subraya que el acceso indirecto a 30 Mbps es para servicios de banda an-
cha, por lo que el acceso a servicios de television no esta incluido. Por tanto, los operadores no
podran replicar los servicios de television a través de dicho acceso, que por otra parte, sefala la
CMT, no es técnicamente viable.

224. El 13 de noviembre de 2008 la CMT aprobé la oferta propuesta por Telefonica el 19 de septiembre de ese afio, que seguia a las
medidas cautelares adoptadas en julio de 2008.
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4.2.2.3 Acceso en el interior de los edificios

El 13 de febrero de 2009 el Consejo de la CMT aprobé una resolucion que obliga a los opera-
dores a compartir las redes de fibra 6ptica en el interior de los edificios. De manera que el primer
operador que despliegue una red de fibra 6ptica en el interior de un edificio deberd compartir
todos los elementos de esa red con el resto de operadores que posteriormente quieran acceder a
ese edificio para ofrecer servicios FTTH.

Tabla 25: Resumen de la regulacion vigente de la CMT sobre el acceso a las redes de nueva ge-
neracion, enero y febrero de 2009

Caso Medidas aprobadas CMT

Obligacion de acceso al subbucle a precios orientados a coste segin la
oferta de acceso al bucle de abonado vigente
Red hibrida de cobre y fibra (FTTx) Obligacién de proporcionar acceso Bitstream a nivel nacional, a
precios orientados a costes e incluyendo prima de riesgo, para
modalidades con velocidades hasta 30 Mbps

No existe obligacion de desagregar los bucles de fibra.

Fibra hasta el hogar Obligacién de proporcionar acceso Bitstream a nivel nacional, a
precios orientados a costes e incluyendo prima de riesgo, para
modalidades con velocidades hasta 30 Mbps

Obligaciones de transparencia y no discriminacién

Acceso a la infraestructura de Obligacién de atender las peticiones razonables de compartir con
obra civil sus competidores a unos precios orientados a costes. En caso de una
imposibilidad técnica, proporcionar alternativas como el alquiler de
fibra oscura

Edificios nuevos: actualizacion normativa TICs que asegure espacio en
las canalizaciones para despliegue de fibra 6ptica (competencia del

Acceso a las infraestructuras de .
gobierno)

canalizacién final o acometida en las

ropias vivien o . , . .
propias viviendas Edificios antiguos: todos los operadores estdn obligados a compartir

sus infraestructuras

4.2.3 Desencuentros entre la CMT y la Comisién Europea

Dos elementos clave de las medidas propuestas por la CMT en 2008 para regular el acceso a las
redes de nueva generacion fueron duramente criticadas por la Comision Europea (CE): i) la
obligacion de suministrar acceso Bitstream sélo para las modalidades con velocidades hasta 30
Mbps; y ii) la diferenciacion geografica entre zonas competitivas y no competitivas, permitiendo
una regulacion mdas laxa en las competitivas (que incluia la posibilidad de “vacaciones
regulatorias”).??

225. Véase “Telecommunications: Commission raises serious doubts about proposed Spanish broadband regulation”, IP/08/1704. Brus-
sels, 14™ Novermber 2008.
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La CE requiri6 al regulador espafiol que demostrase que sus medidas propuestas no dificultarian
la competencia en el mercado minorista de banda ancha y que ademds estaban apoyadas por la
evidencia empirica. En particular, la CE consideraba que no existia evidencia que apoyase la idea
de que las velocidades por encima de los 30 Mbps debian ser excluidas de la definicion de mer-
cado, y que tampoco estaba claro la inclusién de infraestructuras alternativas (cable y bucles
locales desagregados) en la misma.

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

En diciembre de 2008, la comisaria europea de Competencia, Neelie Kroes volvid a recalcar la
necesidad de que las nuevas redes (de fijo y movil) deben estar siempre abiertas a todos los com-
petidores, y que no deberia permitirse que gracias a las mismas se volviese a un monopolio en
Espafia. También apunt6 que la Comision Europea no permitiria “vacaciones regulatorias” ni
“segmentacion geografica” para la red de fibra 6ptica de Telef6nica, y que obligaria a alquilarla
a sus competidores a precio regulado, como se hace con la red de cobre. La CE proponia que se
incentivase a los operadores alternativos a desplegar su propia red de fibra éptica mediante el
reconocimiento de una “prima de riesgo”.

Las preocupaciones de la CE llevaron a la CMT a revisar su regulacion a finales de 2008 de la
siguiente forma: la CMT renunciaba a dividir el territorio nacional en dos dreas (competitivas
— donde la regulacion habria sido mas laxa, incluyendo la posibilidad de “vacaciones regulato-
rias” — y no competitivas), pero a cambio mantenia el criterio de la velocidad (esto es, se man-
tiene la obligacion a Telefonica de dar acceso indirecto a nivel nacional dnicamente a las moda-
lidades con velocidades hasta los 30 Mbps).

Esta nueva regulacion quedé formalmente establecida en la Resolucion de enero de 2009 de la
CMT por la que se fij6 el nuevo marco regulador (véase seccion 4.2.2).
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Capitulo 5: Conclusiones y recomendaciones practicas

5.1. Conclusiones

Este informe ha estudiado la evolucion y situacion actual del sector de las telecomunicaciones en Espa-
fa. A grandes rasgos, las tendencias observadas son: un fortalecimiento de la posicion de Telefénica en
el mercado minorista de banda ancha, un estancamiento de la competencia en el mercado de la telefo-
nia fija, y una mejora de la competencia en la telefonia movil, apoyada por los efectos procompetitivos
derivados de la entrada de Yoigo y los operadores moviles virtuales en el mercado.

Tabla 26: Estado del mercado de las telecomunicaciones en comparacion con Europa

Telefonia fija

Telefonia mévil

Banda ancha

Concentracion

Precios

Elevada

Ligeramente alta

Elevada. Entrantes, en
conjunto, pierden cuota de
mercado

e Cuota mensual fija similar a
paises del entorno

e Precios llamadas locales
inferiores al precio medio
europeo

® Precios llamadas nacionales
superiores al precio medio
europeo

® Gasto medio de un consumidor

del incumbente ligeramente
inferior a paises del entorno

Elevados:

¢ Entre los mds altos para las
cestas de bajo consumo

® Los mas elevados para las
cestas de consumo medio en
contratos prepago y postpago

o El coste de establecimiento
de llamada en Espafia no es
practica comun en Europa

Los precios disminuyen en el
tiempo

Elevados:

e El precio de la mejor oferta
de Telefénica es un 56%
superior que la media de los
precios de las mejores ofertas
de los incumbentes europeos

® El precio de la mejor oferta
en Espafia es un 11,7%
superior al precio medio de
las mejores ofertas de la UE

Penetracion

habitantes en el segmento
residencial y empresarial en 2008

e Tendencia decreciente por
impacto de poblacién, crisis
econdmica y sustitucion
fijo-movil

e Inferior a la media de la UE

e Intermedia - baja
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Resumimos a continuacion las caracteristicas basicas de los mercados espafioles de las tele-
comunicaciones.

Telefonia fija

La liberalizacion de precios de los servicios de telefonia fija de Telefonica realizada por la CMT
en febrero de 2006 se produjo en un mercado por lo general altamente concentrado, pero con
el plus afiadido de ser el mercado espafiol de los mas concentrados de toda Europa. Telefénica,
sigue siendo el operador dominante en la telefonia fija. Su cuota de mercado por ingresos se
mantiene cerca del 80% desde 2006. Ademas, una vez eliminada la regulacion, el operador his-
torico espafiol ha ido aumentando sus precios.

Como consecuencia, Telefonica ha logrado aumentar su cuota de mercado por ingresos en las
llamadas provinciales (en un 5%) e interprovinciales (en un 8%) desde el segundo trimestre de
2006 al tercero de 2008, llegando su cuota en ambos casos al 85%. Los mayores precios e in-
gresos se han producido a expensas de pérdidas de cuota de mercado en ntimero de clientes o
lineas (especialmente en el segmento residencial). Y aunque el incumbente espariol sigue siendo
dominante en el mercado minorista de Telefonia fija, en julio de 2008 el 22% de los abonados
tenian contratada la linea con un operador diferente a Telefonica.

A pesar de las subidas de precios, la cuota mensual fija cobrada por Telefonica es similar a la de
otros paises del entorno y el precio de las llamadas locales es incluso inferior al precio medio
europeo. El precio para las llamadas nacionales es en cambio claramente superior al precio me-
dio europeo.

No obstante, los precios de la industria en su conjunto (ingreso medio por minuto de las
llamadas interprovinciales y locales) han ido disminuyendo en el tiempo, lo cual podria
deberse en parte a la presion competitiva de los operadores rivales. Los datos publicados por
la CMT muestran que de 2004 a 2008 el ingreso medio por minuto de las llamadas inter-
provinciales disminuy6 rdpidamente, el de las llamadas provinciales se mantuvo estable, y
el de las llamadas locales disminuy6 aunque solo ligeramente. El uso de empaquetamiento
de ofertas (especialmente banda ancha y voz), a través de la desagregacion de bucles locales
o cable, es el arma principal usada por los entrantes para adquirir usuarios de telefonia fija.
En 2007 casi el 40% de los clientes residenciales de telefonia fija consumia este servicio
empaquetado con algun otro. Ademas, en julio de 2008 el 15% de la poblacién se suscribia
a una oferta empaquetada en Espafa.

La introduccion del servicio mayorista “Naked DSL” en marzo de 2008 por la CMT permite a
los alternativos ofrecer una factura tnica que incluye la cuota de abono y que permite por tanto
al usuario desvincular sus pagos del incumbente. Aunque todavia es temprano para valorar co-
rrectamente el impacto de esta medida, no se observa un impacto significativo en el mercado.
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Telefonia maovil
El crecimiento de los ingresos minorista se frené notoriamente en el afio 2008, con una tasa

interanual inferior al 2%. Tasa muy inferior a las observadas durante 2002 y 2005 (superiores
al 15%), y durante 2006 y 2007 (del 10 y 11%).

Aunque la competencia en telefonia movil parece fuerte debido a la alta portabilidad (nimero
de consumidores que cambia de operador) en la industria, los precios de telefonia mévil en Es-
pafa siguen situdndose entre los mayores de Europa. A diferencia de la mayoria de los paises
europeos, los operadores moviles espanoles cobran por el establecimiento de la llamada, lo que
eleva el coste total de la llamada.

La cuota de mercado de Movistar (filial mévil del incumbente espafiol) por nimero de usuarios
supera el 45% y es mas alta que la del incumbente de otros muchos paises europeos como por
ejemplo Alemania (35%), Holanda (37%), Italia (38%), Portugal (34%) y Reino Unido (25%).

Gracias a que la competencia ha ido abriéndose camino, los precios de telefonia mévil han ido
disminuyendo en los dltimos afios. En concreto, los ingresos medios por linea presentan una
fuerte tendencia decreciente para los contratos postpago durante 2007 y 2008.

Durante 2007 Movistar perdié cuota de mercado por clientes, mientras que Vodafone logrd ha-
cerse con mas de un millén de lineas ese afio, alcanzando asi una cuota de mercado del 30,5%.
Durante 2008 Movistar ha retomado posiciones: su cuota de mercado subia hasta el 45,7% en el
tercer trimestre de ese afio. Vodafone también lograba aumentar su cuota, pero no muy significa-
tivamente. El gran perdedor ha sido Orange, cuya cuota de mercado no ha dejado de disminuir
desde el tltimo trimestre de 2006 fecha en la que entraron en el mercado Yoigo y los OMVs.

Ademas del cambio de gestion, Orange ha podido sufrir en mayor medida el impacto de la com-
petencia de los nuevos operadores debido a que tenia una base de consumidores prepago mayor a
la de sus rivales. La estrategia de los operadores virtuales ha consistido en, por un lado, intentar
captar aquellos consumidores que son mds susceptibles de cambiar de operador (fundamentalmen-
te consumidores prepago), y por otro lado, atacar aquellos nichos de mercado que no estaban
debidamente atendidos por los operadores con red propia. Los tltimos datos de 2009 revelan que
unicamente Yoigo y los OMVs consiguen aumentar en términos absolutos el nimero de clientes.

La tasa de penetracion de telefonia moévil en Espaiia alcanzé el 114% en octubre de 2008, con
un incremento cercano al 7% con respecto al afio anterior. Esta tasa de penetraciéon no es muy
diferente a la de muchos paises europeos, aunque es inferior a la media de la UE. No obstante,
los datos deben tomarse con cierta cautela, ya que no existe un criterio undnime a la hora de
definir qué es un usuario activo.

Los menores precios de terminacion de llamada fijados por la CMT a través del glide path,
han venido acompafiados de menores precios off-net (ingresos medios off-net por minuto) que
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han estimulando el consumo (mayor trafico off-net). Sin embargo, también se observan subi-
das en la cuota de alta y abono mensual de la telefonia mévil postpago, tal como predice el
asi llamado efecto “waterbed”. En concreto, este efecto consiste basicamente en que cualquier
reduccion de los precios de terminacién de llamada, conlleva una reduccion de los precios off-
net pero también un aumento de las cuotas de abono mensuales (y/o disminucién de los sub-
sidios a terminales o promociones). El efecto final sobre el bienestar social es actualmente
objeto de discusion. Sin embargo, el andlisis de la existencia del efecto “waterbed” en Espafia
no puede completarse sin estudiar la evolucion de los subsidios o promociones, para los cuales
no existe informacion disponible.

Servicios audiovisuales de pago

Hasta hace poco, los consumidores espafioles podian optar por cuatro tecnologias distintas
para recibir la sefial audiovisual de pago: satélite, cable, DSL vy television movil en strea-
ming. De ellas, el satélite puede considerarse la tecnologia incumbente, mientras que el cable
constituye la principal tecnologia alternativa. La mayor cobertura de la red de cable ha per-
mitido que casi el 34% de los consumidores de television de pago optaran por el cable.
Recientemente han irrumpido en el mercado las tecnologias TV por IP (esto es, TV a través
de Internet) y television movil en streaming, las cuales estin experimentando crecimientos
importantes en numero de abonados (a finales de 2007 la TV-IP lograba una cuota de mer-
cado del 14% en términos de abonados — esto es, el 1,48% de abonados sobre la poblacién),
gracias en parte a su notable cobertura.

A estas tecnologias ya implantadas debe afiadirse la difusion de servicios audiovisuales de pago por
television digital terrestre (TDT), cuya explotacion fue aprobada en agosto de 2009. Esto permitird
una oferta de pago con bajos costes de adopcion, lo cual podria ayudar a estimular la demanda.

El mercado espafiol de la television de pago es relativamente pequefio, tanto en términos de
abonados como de ingresos. Segtn datos de la CMT, en septiembre de 2008 un 25% del total
de hogares tenia suscrito algtn sistema de televisién de pago. Comparado con otros paises eu-
ropeos, en términos de penetracion Espaiia se sitda casi a la cola de la Unién Europea, solamen-
te por delante de Grecia y otros paises adheridos recientemente.

Desde 2003, afio en el que se completa la fusion de las dos plataformas que ofrecian television
de pago por satélite, el ingreso por abonado ha ido disminuyendo, con la excepcion de 2007, a
medida que la competencia del cable y la TV-IP se ha hecho mas intensa.

Los datos trimestrales publicados por la CMT permiten estimar un ingreso medio anual por
cuotas y pago por vision de 385 euros por abonado para 2008. En términos internaciona-
les, podria decirse que la televisién de pago en Espafia es relativamente cara. En 2005, y
teniendo en cuenta las diferencias en poder de compra, el ingreso medio por abonado en el
mercado espanol sélo era inferior al encontrado en los mercados de Grecia y el Reino Uni-
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do, y era mas elevado que en paises como Italia, Portugal o Francia, cuyo mix tecnolégico
para la transmisién de television en abierto es muy parecido al nuestro.

Servicios minoristas de banda ancha

La penetracién de banda ancha en el mercado espafiol ha continuado aumentando aunque a
menor ritmo que la media de la UE. La tasa de penetracion en Espafa es inferior a la media de
la UE1S5 y a la media de la OCDE. El 44,6% de los hogares espafioles tenia conexién a banda
ancha en 2008 (cifra proxima aunque inferior a la observada en Francia, por delante de Italia,
pero significativamente por detrds de un conjunto de paises claramente avanzados: Bélgica, Fin-
landia, Holanda y Reino Unido).

Caracteristicas socio-demograficas y econdémicas del pais, como por ejemplo PIB y ordenadores per
capita, podrian explicar, en parte, porqué la penetracion de banda ancha en Espafia no es alta. Sin
embargo, el factor mds relevante es el precio, y el precio de la banda ancha en Espafia es de los mas
altos de Europa. El precio de la mejor oferta de Telefénica es un 56% superior a la media de los
precios de las mejores ofertas del resto de operadores historicos europeos considerados en el estu-
dio de la CMT (el precio de la mejor oferta en Espaiia es un 11,7% superior al precio medio de
las mejores ofertas de la UE) en el tramo de velocidad de 2 a 10 Mbps que es la mayoritariamente
consumida (mds del 72% de las lineas totales contratadas por los usuarios espaiioles).

Los operadores alternativos han ido subiendo por la escalera de la inversion en el mercado espa-
fiol, al menos hasta el punto de presencia que se corresponde con la desagregacion de bucles lo-
cales. Ademas, la tendencia creciente a desagregar bucles locales continia en Espafia, éstos repre-
sentan cerca del 77% del total de lineas de banda ancha en 2008. Sin embargo, no puede
considerarse que el proceso haya sido un completo éxito: la proporcion de bucles locales sobre
el total de bucles de abonado del incumbente es de las mds bajas de Europa. Mientras que en
Espaiia representan el 10,5%, en Italia el 15%, en el Reino Unido el 26% y en Francia el 30%.
Es decir, la competencia en infraestructuras de los operadores DSL en Espafia es limitada.

Los entrantes se encuentran actualmente en una mejor posicion para competir mas directa-
mente con Telefonica dado el mayor grado de infraestructuras, sin embargo, en conjunto han
ido perdiendo cuota de mercado desde 2005 en adelante. El cable ha sido el gran perdedor en
los ultimos afios, su cuota de mercado ha pasado del 25% en 2003 al 19,8% en 2008. Por
otro lado, los operadores DSL no consiguen salir de una cuota del 22-23% desde 2004. A fi-
nales de 2008 la cuota de mercado de los entrantes llegaba al 43%, un 10% inferior a la
media de la UE15 y UE27, e inferior a la de otros paises como Alemania (54%), Francia
(50%), Reino Unido (74%) y Suecia (62%).

Detras de este resultado pueden encontrarse diferentes causas: el tipo de acceso Bitstream regio-

nal en Espafia que requiere una elevada inversion, el posible estrechamiento de margenes entre
2001 y 2006 que podria haber debilitado la capacidad competitiva de los entrantes y llevado
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a acceder al bucle local sin la suficiente base de consumidores, y el test de estrechamiento de
margenes de la CMT. Ademds de la competencia en otras dimensiones como por ejemplo la
calidad o el servicio al cliente.

5.2. Recomendaciones practicas

El contexto. El sector de las telecomunicaciones estd continuamente evolucionando, por ello la
regulacion debe también evolucionar junto con las nuevas caracteristicas técnicas y econémicas
que se van desarrollando. En la actualidad, el sector se aproxima a una transicién importante
que viene motivada fundamentalmente por dos factores: convergencia (que trae consigo empre-
sas multiproducto) y redes de nueva generacion (que traen consigo nuevos servicios). Ambos
factores cambiardn el modo de hacer negocios y con ello las definiciones de mercado. La regu-
lacion debera saber adaptarse y responder adecuadamente a estos dos nuevos desafios.

La forma en la que la regulacion debe responder a estos nuevos desafios dependera del contexto
en el que se encuentre el sector. En efecto, la liberalizacion del mercado de las telecomunicacio-
nes pudo tomar diferentes caminos: i) division de la red del incumbente por regiones y en em-
presas locales (como en EE. UU), ii) separacion funcional, esto es, hacer que el incumbente esta-
blezca una unidad comercial cuya funcion sea dar acceso mayorista a todas las empresas
(incluida la del incumbente) y que esté separada de su unidad comercial minorista (la unidad
mayorista separada tendria incentivos comerciales a dar acceso a todos por igual en tanto que
estuviera basada en incentivos sobre los resultados de la misma y no de la empresa integrada
verticalmente), o iii) permitir al incumbente competir en el mercado minorista y en todo el terri-
torio nacional pero incentivando a los entrantes a desplegar progresivamente sus redes (conec-
tandose a la del incumbente alli donde lo necesiten), esto es, a competir en infraestructuras. Este
proceso es conocido como la escalera de la inversion y ha sido el seguido mayormente en Euro-
pa. En la actualidad continda siendo el modelo escogido por el marco regulatorio europeo.

Los resultados no han sido los mismos en los diferentes paises, y aunque no sabriamos que hu-
biera pasado bajo los otros modelos regulatorios posibles, no faltan voces criticas con la solu-
cion implementada en Europa. Ciertamente el proceso no ha sido un éxito en toda Europa, y no
faltan paises, como Espafa, en los que existan voces criticas que aboguen por la separacion
funcional. Sin embargo, la separacién funcional tal como comentaremos mas adelante compren-
de una serie de riesgos importantes. Por este motivo no deberia llevarse a cabo a no ser que se
derive en una situacion de monopolizacién del mercado sin ninguna otra salida posible (separa-
cién contable, multas, etc.)

Por ello, en las recomendaciones que siguen partimos de la base de que el regulador espafiol en

consonancia con Europa pretenderd incentivar la competencia en infraestructuras a través del
mencionado proceso de la escalera de la inversion. Tal como concluye el Grupo Europeo de
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Reguladores?? el principio de la escalera de la inversion sigue siendo valido en el contexto de las

nuevas redes. Si bien el resultado podria ser una escalera mas sofisticada a la inicialmente plan-
teada, con cambios en los escalones y una dindmica diferente. En esta dindmica los operadores
se plantearian la posibilidad de dar un paso atrds, hacia el escalon de acceso Bitstream (por la
menor importancia del bucle local) o un paso hacia delante, con el despliegue de un tramo de
fibra dptica (por ejemplo hasta el nodo, armario o acera). El riesgo es que una mala regulacion
de los accesos a los nuevos escalones desemboque en un nuevo monopolio del incumbente, per-
diéndose todo lo conseguido en los dltimos afios.

Recomendaciones para una regulacion optima de las nuevas redes. En primer lugar debe incen-
tivarse la inversion (eficiente) en las nuevas redes. Es decir, es mejor que exista al menos una red
de fibra Optica a que no exista ninguna. En segundo lugar, un hecho que no debe perderse en
perspectiva es que no es rentable (ni socialmente beneficioso) duplicar la red del incumbente en
todo el territorio de un pais en concreto. Tal como comentamos en la seccién 2.1.3 lo mds na-
tural es que los operadores alternativos hagan un uso complementario de los productos mayo-
ristas del incumbente para ofrecer servicios de banda ancha y complementarios de voz y TV-IP
en todo el territorio nacional. Es decir, debemos esperar competencia en infraestructuras donde
es rentable desagregar bucles locales (como en las dreas urbanas y de negocios), y competencia
en servicios y a través de acceso indirecto a la red del incumbente en las dreas de menor densidad
de poblacion.

Las redes de nueva generacion son una extension de este problema: el despliegue de las nuevas
redes solamente serd rentable en las dreas con suficiente densidad de poblacion, y el nimero de
competidores posibles en estas dreas y con red propia también dependera de esta densidad. Aun-
que también es cierto que las nuevas redes reforzaran las economias de escala (mayores inver-
siones) y alcance (multiplicacion de servicios), trayendo consigo cambios en las barreras estruc-
turales a la entrada en el mercado que afectardn al despliegue de redes alternativas (o grado de
replicabilidad de los activos del incumbente).

En resumen, en un mercado heterogéneo no deberian buscarse soluciones homogéneas. En con-
sonancia con el proceso de la escalera de la inversion, una regulaciéon coherente deberia contar
con los siguientes tres ingredientes:

1. Incentivar la inversion (eficiente) en redes.

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

3. Promover la competencia en acceso indirecto (Bitstream) en aquellas zonas donde replicar las
redes de acceso con fibra dptica no tiene sentido econémico.

226. “Report on Next Generation Access — Economic Analysis and Regulatory Principle” ERG (09) 17, June 2009.
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Promover la competencia efectiva y sostenible en el largo plazo junto con incentivar la inversion en
el despliegue de las nuevas redes exigira buscar un equilibrio entre ambos objetivos. Aunque la com-
petencia en si misma incentiva a las empresas a invertir e innovar, en mercados con alta incertidum-
bre, la perspectiva de una competencia no sostenible podria limitar mas que promover la inversion.

Otra pieza fundamental del puzzle es que el mix tecnolégico usado por los operadores para sumi-
nistrar servicios de banda ancha dependera de las caracteristicas especificas de las regiones, por lo
que sera diferente entre las regiones de un mercado nacional concreto. Por ejemplo, en Holanda y
Suecia coexisten conexiones con fibra hasta el hogar y con fibra hasta el edificio. La regulacion
debe buscar la forma de promover inversiones eficientes en el tiempo de manera que los operado-
res puedan elegir sin distorsiones la tecnologia mas apropiada en el momento correcto para las
diferentes areas. Hay que poner énfasis en que la mision del regulador no es incentivar inversiones
en determinadas tecnologias en momentos concretos, ésta es la tarea del mercado. Por el contrario,
el esfuerzo regulador debe concentrarse en no distorsionar los incentivos a las inversiones eficien-
tes, ademads de en evitar el ejercicio del poder de mercado. Para ello la regulacion deberd contar
con dos ingredientes adicionales:

4. Proporcionar certidumbre regulatoria a través de una regulacion clara y consistente.
5. Establecer precios mayoristas que:

a Tengan en cuenta la incertidumbre y riesgo de las inversiones: requerird calcular correcta-
mente la prima de riesgo. Tarea bastante dificil que exige calcular el riesgo de la inversion
desde la perspectiva del inversor (incertidumbres sobre demanda, ingreso medio por usua-
rio, progreso tecnoldgico, etc).

b Incorporen la posibilidad de nuevos modelos de precios (flexibilidad en los precios de ac-
ceso): es muy posible que surjan contratos de precios de acceso a corto y largo plazo. Los
contratos de corto plazo podrian basarse en el uso y en precios mas altos que los contratos
de largo plazo.

¢ Eviten estrechamiento de margenes, serd necesario analizar los nuevos modelos de precios
de acceso que puedan surgir (precios a corto y largo plazo, componente fijo y/o variable o
por volumen) y asegurarse de que existe margen suficiente para competir en el mercado
minorista.

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

6. Acuerdos entre operadores de inversion conjunta en las nuevas redes, prestando especial
atencion a los que impliquen al incumbente.
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7. Compromiso de operadores alternativos antes del despliegue de las redes a adquirir un dere-
cho de uso a cambio de un precio que podria o no estar regulado.

La regulacion de las nuevas redes en Espafia anterior a la vigente y que posteriormente cambid
la CMT tras las preocupaciones de la Comision Europea distinguia entre zonas competitivas y
no competitivas. El problema es que existia la posibilidad de no regular el acceso en los merca-
dos de las zonas competitivas. Esta posibilidad aunque incentivaba el despliegue de redes alter-
nativas, podria haber otorgado demasiada ventaja al incumbente.

La regulacion actualmente vigente en Espafia propone que los entrantes solo puedan acceder
indirectamente a la red de fibra 6ptica del incumbente mediante acceso Bitstream (a nivel nacio-
nal) y para velocidades inferiores a 30 Mbps en todo el territorio. Por lo tanto, no hay diferen-
ciacion geografica y los ingredientes 2 y 3 mencionados en el punto anterior no estin siendo
debidamente considerados.

Ademas, fijar precios de acceso indirecto y de acceso al subbucle orientados a coste no fo-
menta necesariamente la competencia en infraestructuras, es decir, no incentiva el despliegue
progresivo de redes permitiendo mdrgenes de beneficio mayores cuanto mas cerca se encuen-
tra la red del operador alternativo del hogar del consumidor.

De hecho, la solucién adoptada por la CMT pretende fomentar la competencia en infraestructuras
mediante la diferenciacion vertical. Esto es, si existiesen servicios que necesitasen de velocidades
superiores a los 30 Mbps, entonces solo aquellos operadores que contasen con red de fibra 6ptica
(propia o compartida) podrian suministrarlos. Uno de los problemas de esta medida es que en aque-
llas zonas donde sdlo sea posible la existencia de una red de fibra dptica (porque el mercado no es
lo suficientemente grande para mds redes) habra pricticamente un monopolio para las conexiones
de mas de 30 Mbps (a no ser que varios operadores acuerden compartir infraestructuras). Por otro
lado, si resulta que los servicios que requieren mas de 30 Mbps tienen una demanda marginal en un
futuro cercano, no existirdn incentivos a desplegar redes alternativas ya que los operadores podrian
usar el acceso indirecto a nivel nacional del incumbente a un precio orientado al coste.

Para ser consistente con el proceso de la escalera de la inversién el modelo regulatorio
actual de la CMT deberia incorporar medidas que fomenten la competencia en infraestruc-
turas, esto es, el despliegue progresivo de redes alternativas (propias o compartidas) en las
zonas donde sea técnica y econémicamente posible. ;Cémo? Volviendo a la ldgica bésica
del proceso de la escalera de la inversion: los margenes de beneficio deben ser superiores
en los escalones mas altos de la escalera. Y en aquellas zonas donde no sea posible la exis-
tencia de varias redes al mismo tiempo, deberd permitirse el acceso indirecto (Bitstream
nacional) en términos que den incentivos a invertir al duefio de la red (a través de una tasa
de retorno razonable) y a acceder a los entrantes (evitando estrechamiento de margenes).
Por lo tanto, una regulacion de los precios de acceso consistente con el proceso de la es-
calera de la inversion consistiria en:
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e Areas donde no es técnica o econdmicamente viable la competencia en infraestructuras:

- Permitir acceso indirecto nacional, el precio de acceso deberia ser flexible, permitiendo
tasas de retorno razonables y evitando estrechamiento de margenes. La incertidumbre
en la demanda de los nuevos servicios hara dificil predecir costes e ingresos por lo que
la flexibilidad de los precios de acceso serd necesaria, deberd tenerse en cuenta la po-
sibilidad de cambios en los precios de acceso segun el mercado se desarrolle, descuen-
tos por volumen (compromisos de compra o contribuciones financieras ex ante) pero
sin perjudicar a los operadores mds pequefios, y rango de precios en funcién de la
calidad de los productos.

e Areas donde es técnica y econémicamente viable la competencia en infraestructuras:

- Permitir acceso indirecto nacional pero a un precio flexible, no necesariamente basado en
el coste y que incentive el despliegue de fibra 6ptica. Esto es, el margen de beneficio debe
ser mayor si un operador despliega un tramo de red de fibra Optica y se conecta en un
punto (entre la central local y el hogar) a la red del incumbente (como por ejemplo a través
de fibra hasta el nodo o fibra hasta el armario). El acceso indirecto nacional podria ser
especialmente titil en las fases iniciales del despliegue de las nuevas redes, posteriormente
podria plantearse su continuidad o no.

En cualquier caso deberd evitarse el estrechamiento de margenes e incentivar a los opera-
dores a subir por la escalera de la inversion.

- Acceso al subbucle (esto es, al nodo o armario) a precios que permitan mayores marge-
nes de beneficio que a través del acceso indirecto. Una posibilidad serian precios orien-
tados al coste.

Estas medidas son consistentes con el proceso de la escalera de la inversién, los principios
propuestos por el Grupo Europeo de Reguladores®?” y en cierto grado con las contempladas
por Ofcom.?”® El regulador inglés plantea i) precios de acceso indirecto no regulados pero
flexibles, bajo control y que eviten estrechamiento de margenes; ii) precios de acceso a las in-
fraestructuras pasivas y al subbucle orientados a coste que reflejen el riesgo y garanticen una
tasa de retorno razonable.

Medidas adicionales especificas
El andlisis econémico del sector y la revision de las principales cuestiones de competencia y re-
gulacion, nos permiten proponer a continuacién para su discusion y aplicacion una serie de

227. “Report on Next Generation Access — Economic Analysis and Regulatory Principle” ERG (09) 17, June 2009.
228. “Delivering super-fast broadband in the UK. Promoting investment and competition.” Ofcom, Statement, 3 March 2009.
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medidas especificas adicionales que tienen por objeto el desarrollo competitivo del sector espa-
ol de las telecomunicaciones y el aumento del bienestar de los consumidores.

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

Dos caracteristicas esenciales que caracterizan el andlisis de replicabilidad que actualmente usa
la CMT son: i) favorece la salida de ofertas mds agresivas de Telefonica (el coste de acceso del
entrante se calcula como una suma ponderada del precio del acceso bitstream regional y del
precio del acceso compartido al bucle local); ii) produce facilmente resultados diferentes en fun-
cion de los supuestos sobre la vida economica del cliente, el valor del coste de capital y el margen
para los costes operativos y beneficio, y/o comerciales de marketing.

Seria deseable estudiar mds detenidamente los efectos econdémicos que tienen estos analisis de
replicabilidad puesto que Telefonica ha logrado aumentar su cuota de mercado en el mercado
minorista de banda ancha desde 2005. En principio, permitir que Telefonica comercialice ofertas
mads agresivas es positivo porque incentiva la competencia, pero Telefonica y los operadores al-
ternativos no compiten bajo las mismas condiciones, cuestién que los andlisis de replicabilidad
deberian tener en cuenta.

En primer lugar, ante la introduccién de nuevas modalidades Telefénica cuenta con ventaja en
la planificacion comercial y preparacion técnica de la red puesto que decide el cémo y el cudndo.
Por este motivo, la replicabilidad de la oferta requiere que los operadores alternativos cuenten
con tiempo suficiente para poder preparar sus redes, modelos de negocio y campafias de marke-
ting correspondientes.

En segundo lugar, el analisis de replicabilidad no valora siempre correctamente el coste mayoris-
ta de los entrantes. Dada la valoracion ponderada que se hace del coste de acceso de los entran-
tes, el test podria concluir que son capaces de replicar la oferta de Telefonica, pero esto podria
ser cierto s6lo con el acceso al bucle local desagregado, y no con el acceso indirecto o reventa.
Es decir, la replicabilidad encontrada por el test podria darse solo en las dreas con alta densidad
de poblacion en las que la desagregacion de bucles locales es rentable, pero no en aquellas regio-
nes donde actualmente s6lo se puede competir a través del acceso indirecto. Para Telefénica en
cambio la oferta analizada si podria ser rentable en estas dltimas dreas ya que disfruta de mayo-
res economias de escala. Una forma de resolver este problema es fijar precios mayoristas de ac-
ceso Bitstream discriminando geograficamente: si los precios mayoristas son menores en aquellas
areas donde es menos rentable la desagregacion de bucles locales, se conseguiria introducir mas
competencia.

En tercer lugar, Telefonica tiene el 57% del mercado de banda ancha en ntimero de lineas (mas
del 70% de las lineas DSL), mientras que el resto de operadores, exceptuando Ono, tiene menos
del 10% del mercado. Telefonica es ademds una marca reconocida y su base de consumidores
en telefonia fija representa a mas del 74% del total. Esto es, Telefonica disfruta de economias de
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escala, ventaja competitiva y una base de consumidores muy amplia que se enfrenta a costes si
desea cambiar de operador. La existencia de costes de cambio (omitida en los analisis de repli-
cabilidad) obliga a los operadores alternativos a disminuir sus precios en mayor proporcion que
el operador histérico para capturar clientes del incumbente y aumentar su cuota de mercado
cuando éste es relativamente maduro (en 2008 Telefénica obtuvo el 57% de la ganancia neta de
lineas de banda ancha en el sector). Por ejemplo, si una nueva modalidad propuesta por Telefo-
nica bordea el limite de la rentabilidad, el operador entrante puede tener poco margen para re-
plicarla y lograr capturar clientes sin incurrir en pérdidas. De algiin modo el analisis de replica-
bilidad deberia tener en cuenta esta asimetria. Una posibilidad seria establecer que los costes
comerciales de marketing son mayores (menores) para los operadores alternativos (Telefénica).
Ademas, el hecho de que el test de replicabilidad garantice la recuperacion de los costes incre-
mentales podria no ser suficiente si perjudica la capacidad de los entrantes para recuperar los
costes comunes y/o compartidos en un entorno de competencia agresiva continuada.

La estimacion del periodo medio de permanencia de un consumidor es bastante controvertida,
no solamente a la hora de determinar su valor correcto sino también porque es posible que no
sea el mismo para un consumidor del operador histérico y un consumidor de un operador alter-
nativo. Normalmente se presume que los primeros son mds conservadores que los segundos.

Aunque el uso de los flujos de caja descontados puede ser mds adecuado que el método periodo
a periodo, el primero se enfrenta a una serie de problemas:

- Se asume un escenario sin incertidumbre y predefinido.

- Posibilidad de inducir a un resultado “falso positivo”: existe el riesgo de utilizar un pro-
nostico incorrecto sobre la capacidad de los operadores alternativos para beneficiarse de
un margen creciente en el tiempo.

- Durante un periodo inicial el VAN puede ser negativo, y sélo llegar a ser positivo tras una
serie de anos. Es posible que el operador tradicional pueda asumir dichas pérdidas inicia-
les, mientras que los operadores alternativos no.

Todas estas dificultades valoradas en conjunto y en el contexto actual donde Telefonica contintia
ganando cuota de mercado, sugiere la necesidad de replantearse el test de replicabilidad de las ofertas
de Telefonica y si es apropiado el paso del analisis ex ante al analisis ex post de sus promociones.

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

El acceso bitstream regional requiere en Espafia la conexién a 109 puntos de acceso a la red de
Telefonica para proporcionar cobertura completa, lo que implica un alto nivel de inversién. Cabe
plantearse hasta qué punto puede mejorarse la topologia de la red para reducir estos costes de
inversion y facilitar la entrada de competencia, pero sin olvidar el impacto de las nuevas redes.
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C. Separacion funcional

En septiembre de 2007 la Comisién Europea afnadi6 la separaciéon funcional en su revision de
las Directivas Marco, Acceso y Autorizacion como obligacion regulatoria que las autoridades
nacionales de la regulacion pueden aplicar para garantizar que no exista discriminacion en el
suministro de los servicios mayoristas de los mercados de acceso.

La separacion funcional es una medida estricta que no estd exenta de riesgos puesto que puede
desincentivar a la innovacion, inversion y desarrollo de las infraestructuras, afectar al despliegue
de redes de nueva generacion y disminuir las economias de escala y alcance del operador histo-
rico, afectando por tanto a la competencia basada en infraestructuras.

Estos riesgos sugieren que la separacion funcional solo deberia adoptarse en situaciones extre-
mas en las que exista una discriminacién continuada en el suministro de los servicios mayoristas
de los mercados de acceso, que esté afectando gravemente a la competencia y a los usuarios, y
que no pueda ser resuelta definitivamente por otros medios como el mecanismo de las multas o
la separacion contable.

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

Durante 2008 la CMT impuso dos sanciones a Telefénica por discriminacién no basada en pre-
cios. Segun la Comision Europea, las 15 disputas resueltas por la CMT en el dltimo afio tomaron
una media de un afo en resolverse. La agilidad en el proceso de multas es fundamental para el
correcto funcionamiento del mercado.

E. Eficiencia de red y ofertas minoristas

Los usuarios de Internet se quejan a menudo de la poca eficiencia de las lineas contratadas. Por
ejemplo, estudios realizados en 2008 revelan que en Espaiia los operadores normalmente ofrecen
tan s6lo cerca del 40% de la velocidad prometida en las modalidades de “hasta” 20 Megas.
Serfa deseable la introduccion de medidas que garanticen que los usuarios dispongan de una
estimacion aproximada de la velocidad mdxima que su linea puede soportar previo a la adqui-
sicion del servicio, y que ademds se ofrezca a los clientes la posibilidad de cambiarse a paquetes
de menor velocidad cuando la estimaciéon proporcionada es inexacta.

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

Desde la eliminacion de la regulacion mediante price cap de los precios minoristas de Telefoni-
ca, viene observindose un fortalecimiento de la posicion de esta compafifa. Resulta por tanto
necesario seguir de cerca la evolucién de la competencia en este mercado y tratar de fomentar-
la activamente. Aunque cualquier mejora en el mercado de banda ancha tendrd un impacto
positivo en el mercado de voz en las redes fijas gracias al empaquetamiento de productos, no
pueden esperarse reducciones de precios importantes en el corto y medio plazo si se confia

IESE-Universidad de Navarra 187



Competencia y Regulacion en los Mercados Espaiioles de las Telecomunicaciones

exclusivamente en la desagregacion de bucles locales o en el despliegue de redes alternativas
como opciones viables para introducir competencia en este sector.

G. Precios de terminacion de llamadas en telefonia movil

Actualmente, los precios de terminacion de llamada en las redes de telefonia movil (7 céntimos de
euro por minuto en las redes de Movistar, Vodafone y Orange) se encuentran todavia por encima
del coste del servicio. El plan actual de la CMT persigue alcanzar para los operadores grandes un
precio de terminacion de llamada de 4 céntimos por minuto (todavia por encima del coste de pro-
veer el servicio) en abril de 2012 (exceptuando Yoigo que cobrard un precio mayor y cercano a los
5 céntimos). Desde 2012 en adelante tendrd que estudiarse si es Optimo o no seguir bajando los
precios de terminacion de llamada.

El nivel de los precios de terminacion de llamada afecta al nivel de los precios pagados por los
usuarios finales. Tras una disminucién del precio de terminacién de llamada cabe esperar un
menor precio off-net y puede que una mayor cuota fija (junto con menores subsidios). La Comi-
sion Europea y el Grupo Europeo de Reguladores han instado a las autoridades nacionales de la
regulacion a avanzar hacia unos precios de terminacion simétricos y basados en los costes de un
operador eficiente. Sin embargo, el efecto final de un menor precio de terminacion de llamada
sobre el bienestar de los consumidores no esta claro y es actualmente objeto de debate.

Por un lado, unos precios de terminacion elevados tienen una serie de aspectos positivos: i) una
menor cuota fija mensual fomenta la difusion de la telefonia mo6vil, y un mayor nimero de usua-
rios, aumenta las externalidades de red de los consumidores preestablecidos; ii) las rentas “ex-
tras” pueden ser usadas por los operadores para financiar el despliegue de sus redes, y iii) afectan
ademds positivamente a la cadena de valor si son invertidas en innovacién y desarrollo.

Por otro lado, unos precios de terminacién de llamada elevados también presentan una serie de
efectos negativos sobre los consumidores: los usuarios pagan mds por los servicios de uso en
telefonia movil, producen distorsiones competitivas, permiten una transferencia de rentas de la
telefonia fija a la mévil, provocan diferentes efectos entre diferentes grupos de consumidores y
pueden facilitar comportamientos anticompetitivos.
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ADSL

ADSL2+

ANRs

ARCEP

ARPM

ARPU

ATM

BOE

BRAS

CDGAE

CE

CMT

DSL

Lista de acronimos

LISTA DE ACRONIMOS
Asymmetric Digital Subscriber Line (Linea de Suscripcion Digital
Asimétrica)
ADSL2 plus (tecnologia para ofrecer tasas de transferencia sensiblemente ma-
yores a las proporcionadas por el ADSL convencional y que estd basada en un
aumento del espectro frecuencial)

Autoridades Nacionales de Regulacion

L’Autorité de Régulation des Communications Electroniques et des Postes (re-
gulador para las comunicaciones electronicas y correos de Francia)

Average Revenue Per Minute (Ingresos medios por Minuto)

Average Revenue Per User (Ingresos Medios por Usuario)

Asynchronous Transfer Mode (modo de transferencia de datos asincrona)
Boletin Oficial del Estado

Broadband Remote Access Server (Servidor de Acceso Remoto de Banda Ancha)
Comision Delegada del Gobierno para Asuntos Econémicos

Comisiéon Europea

Comision del Mercado de las Telecomunicaciones (regulador para la industria
de las telecomunicaciones de Espana)

Digital Subscriber Line (Linea de Suscripcion Digital)
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DSLAM

ECTA

EdS

ERG

EUROSTAT

FCD

FFTC

FTTH

FTTN

GPON

HDTV

HFC

HHI

HLR

INE

P

IPC

KBPS

LLU

LRAIC

Digital Subscriber Line Access Multiplexer (Multiplexor digital de acceso a la
linea digital de abonado)

European Competitive Telecommunications Association (Asociacion Europea
de la Competencia de Telecomunicaciones)

Entrega de Sefial

European Regulators Group (Grupo Europeo de Reguladores)
Statistical Office of the European Communities (oficina europea de estadistica)
Flujo de Caja Descontado

Fiber to the Curb (Fibra hasta la Acera)

Fiber to the Home (Fibra hasta el Hogar)

Fiber to the Node (Fibra hasta el Nodo)

Gigabit-capable PON (Passive Optical Network - Red Optica Pasiva)
High Definition Television (Television de Alta Definicion)

Red hibrida fibra/coaxial

Herfindabl-Hirschman Index

Home Location Register (registro de ubicacion base)

Instituto Nacional de Estadistica

Internet Protocol (Protocolo de Internet)

Indice de Precios de Consumo

Kilobit (1000 bits) por segundo (medida para calcular la velocidad de transfe-
rencia de informacion)

Local Loop Unbundling (desagregacion de bucles locales)

Long Run Average Incremental Cost (Coste Incremental Medio a Largo Plazo)
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MBPS

MMS

MVNOs

NGA

OBA
OCDE
OCU

OFCOM

OIBA
OMRs
OMYVs
PAI-D
PAI IP
PCR
PIB
PLC
PON
PoP

pPAI IP

Lista de acronimos

Megabit (1000 Kbps o 10000000 bits) por segundo (medida para calcular la
velocidad de transferencia de informacion)

Multimedia Messaging System (sistema para enviar mensajes multimedia entre
teléfonos moviles)

Movile Virtual Network Operators (Operadores Moviles Virtuales)

Next Generation Access broadband networks (redes de acceso de nueva gene-
racion)

Oferta de Acceso al Bucle de Abonado
Organizacion para la Cooperacién y el Desarrollo Econémico
Organizacion de Consumidores y Usuarios

Office of Communications (regulador y autoridad de la competencia para la
industria de las telecomunicaciones en el Reino Unido)

Oferta de Banda Ancha de Acceso Indirecto

Operadores Moviles Reales (o con red propia)

Operadores Moviles Virtuales

Punto de Acceso Indirecto Distante

Punto de Acceso Indirecto IP

Peak Cell Rate

Producto Interior Bruto

Power Line Communications (comunicaciones mediante cable eléctrico)
Passive Optical Network (Red Optica Pasiva)

Point of Presence (Punto de Presencia)

Puerto del Punto de Acceso Indirecto IP
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PPP Purchasing Power Parity (Paridad del Poder Adquisitivo)

PPV Pago por Vision

PSM Poder Significativo de Mercado

RDSI Red Digital de Servicios Integrados

RTC Red Telefénica Conmutada

SBR Statistical Bit Rate

SCR Sustainable Cell Rate

SIM Subscriber 1dentify Module card (tarjeta de Mddulo de Identificacion del Suscriptor)
SMS Short Message Service (Servicio de Mensajes Cortos entre teléfonos moviles)
TACC Tasa Anual de Crecimiento Compuesto

TDT Television Digital Terrestre

TICs Tecnologias de Informacién y Comunicacién

TV-IP Television sobre Protocolo de Internet

UBR Unspecified Bit Rate

UE Uni6én Europea

UE15 Unioén Europea de los 15

UE27 Unién Europea de los 27

UMT Universal Mobile Telecommunications System (Sistema Universal de Teleco-

municaciones moviles)

VAT Value Added Tax (Impuesto sobre el Valor Aniadido)
VoIP Voz sobre Protocolo de Internet
VPN Valor Presente Neto
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WACC Weighted Average Cost of Capital (Coste Medio Ponderado del Capital)

WLL Wireless Local Loop (Bucle Local Inalambrico)
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