SUPERINTENDENCIA DE
' TELECOMUNICACIONES

Informe técnico-juridico:

Operadores Moviles Virtuales

Oficio: 1085-SUTEL-DGM-2011
Elaborado por: Direccion General de Mercados de la SUTEL
Mayo, 2011




Lol

7.

Tabla de contenidos

INEFOAUCCION ... s 5
ODJELIVO.....eiiii s 6
Nomenclatura y DefiniCiones .............ccoeiiiiiiiiiiniiiiiiciceeeeeeeseeeeeneas 7
Definicion de Operador Movil Virtual (OMV) ........ccccveeirnieinniecireeeeneseeeeeeneenes 9
41  OMVs como estrategia comercial de empresas de diversa naturaleza..................... 9
411 Profundizacién y diversificacion de mercado..........ccccoeeeiviniiinniiinncncnne, 9
412 Diversificacién de portafolio y posicionamiento de marca...........cccccccucuennees 10
413 Aprovechamiento de nichos especificos de mercados y diferenciacion......... 10
42  Elcaso de Espamia ... s 10
421 Antecedentes JUridiCos............cccocoiiiiiiininiiiiiiniicic s 10
422 Efectos de la introduccién de OMVs en el mercado...........ccccevuvueicicicicicncncnnes 12
43  Experiencias de 1os OMVs en otros paises...........ccccccvvvveeueinireiicininiencenniecceeeeneenes 14
4.4 Escenarios 1egulatorios............cccoiiiiiiiiiiininiiiiiiiiicc s 16
Niveles 0 tiPos A€ OMUVS......ocoocuiiiiiiiieicineer ettt 18
51  OMV nivel 1: Revendedor de servicios moviles..........cccccevveicinnciinnccinncnenne, 18
52  OMV nivel 2: Proveedor de servicios moviles ............ccccccucciiiiiiinnnnnnnne, 18
53  OMV nivel 3: Proveedor de servicios avanzado............cccccccocueueiciinininnnnnnnennne. 19
54  OMV nivel 4: Operador moévil virtual completo ..........cccceeveicinnciiinniccinneene, 20
Marco regulatorio en Costa Rica..........ccocoeiiiiiiiiiiiiiiiiiiic 23
6.1  Titulo habilitante ..o 23
6.2  Requisitos de autorizacion para OMVSs..........ccoeiviviniiininiiiiniceeeeeeeeeeees 24
6.3  Condiciones de calidad y prestacion de los servicios ..........c.ccceeuvuvivireiiicicicicucncnnes 26
6.4  Derechos de los usuarios finales .............cccccoceiiiiiiiiinininiiiniiceccccceees 26
6.5  Acuerdos COMEICiales............cocoviiiiiiiiiiiiiiiiiiii e 27
6.6  Procedimiento de NUMETacion ...........c.cooeviieiiiiiiiiciic e 28
6.6.1 Operadores moéviles virtuales niveles 1y 2., 28
6.6.2 Operadores moéviles virtuales niveles 3 y 4 ........ccoevevniiinnccinncceecne 28
Elementos que determinan el impacto de los OMVs en el mercado costarricense....... 30



7.1  Descripcion del mercado de telefonia mOVil........cccooeueiivieiinniciicccces 30
7.2 Andlisis de los factores de competencia en el mercado de telefonia mévil ........... 34
721 Amenaza de SUSHEULOS.........ceeueiririeiiirieiciecte s 35
7.2.2  Poder de negociacion de los proveedores.............cccooiviiiiiiiiiniiinniniiiiicns 36
723 Poder de negociacion de los compradores ..., 36
724 Barreras de entrada .........cccceeeeueiininiciinc s 37
7.2.5 RiIVAlidad....ccooveeeiieieieiccee s 37
7.3 Escenarios comerciales de impacto de los OMVs en el mercado costarricense .... 38
7.3.1 Etapas de desarrollo de 10s OMV .........c.cccoeviniiiinnncinneeerneceneneeeee s 38
7.3.2  Tipos de acuerdo entre OMV y OMR.........cccccceiiiiiiiiiiiniininiiicccccccees 39
733 Tipos de estrategias de 10s OMV ..........cccceoiviiiiiininiininiiiincceeeeees 40
734  OMV se enfocan en regiones de alta penetracion.............ccccceeueuvieiriiiciciccncnnes 40
7.3.5 OMV se enfocan en las regiones de baja penetracion ..............cccccecucucucucucncnnnes 40
7.3.6 OMYV establecen una estrategia de precios bajos............ccccoeveiinriicnnccane. 41
7.3.7 OMYV se enfocan en un nicho de mercado .........ccoeeevneueinnerccenneeeneeneeene 41
Consideraciones fiNAleS ..........covueeriririeuiirieiciirieeee ettt 43



1. Introduccion

El presente Informe realiza un estudio técnico-juridico de los operadores méviles virtuales,
conforme a la solicitud realizada por el Consejo de la Superintendencia de Telecomunicaciones
(SUTEL) mediante el acuerdo 005-019-2011 de la sesién ordinaria 19-2011 celebrada el dia 16 de
marzo del 2011.

La Direccién General de Mercados pretende ofrecer elementos que permitan aclarar la definicién de
Operador Mévil Virtual (OMYV), establecer una categorizacién de estos operadores de acuerdo al
tipo de negocio que desarrollen y, analizar las condiciones que determinan la conveniencia de
permitir su operacién en Costa Rica considerando los distintos formatos o modalidades de
operacion, a la luz, principalmente de las caracteristicas generales del mercado costarricense.

El establecimiento e implementacién de un OMYV se encuentra regulado por la SUTEL de acuerdo a
lo establecido por la Ley General de Telecomunicaciones, ley 8642, y la Ley de la Autoridad de
Reguladora de los Servicios Publicos, ley 7593.



2. Objetivo

El objetivo de este Informe es establecer y aclarar conceptos respecto a los operadores moviles
virtuales y operadores prepago moévil. El documento establece la definicién de operador moévil
virtual (OMV) y cuédles son los escenarios econdémicos en los cuales una empresa o grupo
econémico busca implementar un OMYV. Asimismo, se pretende hacer una revisiéon de las
condiciones que los atafie en otros paises y las implicaciones e impactos que su operacién ha tenido
en el mercado de las telecomunicaciones cuando se ha establecido una legislacién que impulse su
desarrollo.

Ademas, en este Informe se analiza el marco regulatorio existente en Costa Rica para este tipo de
servicios, abarcando aspectos tales como: el titulo habilitante requerido, las condiciones de calidad
y prestacion de los servicios, los derechos de los usuarios finales, y el tipo de acuerdo requerido
entre los OMVs y OMRs, la asignacién de numeracion.

Cabe resaltar que el origen de los grupos econémicos que han desarrollado un negocio de OMV en
otras latitudes es diverso y responde a diferentes objetivos e intereses. Es por ello que en el presente
Informe se analizan esos objetivos e intereses con el fin de poder contar con un panorama claro del
negocio de los OMVs y establecer la pertinencia del desarrollo de este tipo de empresas en Costa
Rica y bajo qué condiciones. En Latinoamérica son pocas las empresas que han desarrollado
negocios de OMV. En el caso particular de Costa Rica, el mercado se encuentra a la espera de la
entrada en operacién de dos operadores OMR. En la actualidad tinicamente el ICE se encuentra
operando como OMR y no hay tampoco ningtin operador mévil virtual en funcionamiento, aunque
proximamente comenzaran operaciones TUYO (TELETICA) y VIRTUALIS.



3. Nomenclatura y Definiciones

Tabla 1 Nomenclatura

CMT Comision del Mercado de las Telecomunicaciones

HIR Registro de Home Location Register

MNC Cédigo de Red Mévil (Mobile Network Code)

MSC Centro de Conmutacién Moévil (Mobile Switching Center)
Ley 7593 Ley de la Autoridad Reguladora de los Servicios Ptblicos
Ley 8642 Ley General de Telecomunicaciones

OMR Operador Moévil de Red

(0)\%0% Operador Mévil Virtual

SIM Médulo de Identificacion del Suscriptor (Subscriber Identity Module)
SUTEL Superintendencia de Telecomunicaciones

UIT Unién Internacional de Telecomunicaciones
Definiciones

Acceso: Puesta a disposiciéon de terceros por parte de un operador de redes publicas o
proveedor de servicios de telecomunicaciones disponibles al publico, de sus instalaciones o
servicios con fines de prestacion de servicios por parte de terceros.

Acuerdo de Acceso e Interconexién: Acuerdo entre los operadores o proveedores que se
interconectan o permiten acceso entre ellos. Consiste en un contrato en el que se estipulan las
obligaciones y responsabilidades de cada uno de los operadores o proveedores interconectados
0 que permiten acceso entre ellos, de conformidad con la Ley N° 8642, este reglamento y las
demas normas aplicables.

Grupo econdmico: agrupaciéon de sociedades que se manifiesta mediante una unidad de
decision, es decir, la reunién de todos los elementos de mando o direccién empresarial por
medio de un centro de operaciones, y se exterioriza mediante dos movimientos basicos: el
criterio de unidad de direccién, ya sea por subordinacién o por colaboracién entre empresas, o
el criterio de dependencia econémica de las sociedades que se agrupan, sin importar que la
personalidad juridica de las sociedades se vea afectada, o que su patrimonio sea objeto de
transferencia.



d.

Operadores o proveedores importantes: Operadores o proveedores que tienen la capacidad de
afectar materialmente, teniendo en consideracion los precios y la oferta, los términos de
participacién en los mercados relevantes, como resultado de controlar las instalaciones
esenciales o hacer uso de su posicién en el mercado.

Recursos escasos: incluye el espectro radioeléctrico, los recursos de numeracion, los derechos
de via, las canalizaciones, los ductos, las torres, los postes y las demds instalaciones requeridas
para la operacion de redes publicas de telecomunicaciones.



4. Definicion de Operador Movil
Virtual (OMV)

Un operador movil virtual u “OMV” (en inglés, Mobile Virtual Network Operator o MVNO) es
un operador que presta servicios de telefonia moévil a usuarios finales sin contar con una
concesion de frecuencias del espectro radioeléctrico. E1 OMV, al no operar una red de radio
propia, debe recurrir a la cobertura de red de un operador movil de red u “OMR”, entendido
éste como el operador que cuenta con la debida concesién para el uso y explotaciéon de
espectro radioeléctrico para la prestacion de servicios de telecomunicaciones méviles. De esta
manera, las inversiones a efectuar por un OMV son considerablemente menores a las de los
OMRs, quienes deben desarrollar una red de infraestructura propia y completa. En Costa Rica,
por ejemplo, tnicamente el Instituto Costarricense de Electricidad (ICE), Claro CR
Telecomunicaciones, S.A., cédula juridica 3-101-460479, y Azules y Platas, S.A., cédula juridica
3-101-610198, podrian considerarse OMRs.

La relaciéon entre el OMV y el OMR varia segtin el nivel de OMV (ver Seccién 5 de este
Informe), pero en general un OMV es una entidad independiente lo que le permite fijar sus
propias condiciones y ofertas de servicios. Es por tanto una figura con una mayor

concentracién en elementos comerciales que técnico - operativos.

Los modelos de negocio de OMVs que se han desarrollado hasta la fecha son maltiples y muy
variados entre si; sin embargo, generalmente se trata de un negocio centrado en el usuario
final, y en el que la marca, la personalizacién y la capacidad de adecuarse a los gustos y
necesidades del cliente, han ido adquiriendo gran importancia para lograr un mayor
posicionamiento en el mercado.

41 OMYVs como estrategia comercial de empresas de diversa
naturaleza

A partir de la revision de experiencias en otros paises, pueden identificarse diferentes
estrategias comerciales bajo las cuales empresas de muy diversa naturaleza optan por ingresar
al mercado de los OMVs. A continuacion se presentan ejemplos de algunas de ellas:

41.1 Profundizacion v diversificacion de mercado

Una estrategia de profundizaciéon busca ampliar los ejes de un mercado en el que ya participa
una empresa, en este caso el mercado de las telecomunicaciones. Algunos casos son los OMRs
que buscan lanzar su propio OMV con el fin de dinamizar su oferta o alcanzar un nicho de
mercado particular. Este es el caso de Telecom Personal S.A., subsidiaria de Telecom Argentina
S.A., la cual es uno de los tres OMRs que operan en Argentina y que para ingresar en el
mercado uruguayo, opté por desarrollar un OMV propio en este pais.



Otro caso son los operadores de telefonia fija que buscan incursionar en la provisiéon de
servicios de telefonia mévil, como es el caso de Telsur en Chile. Esta empresa firmé un acuerdo
con Movistar Chile, mediante el cual Telsur implementé su OMV haciendo uso de la
infraestructura de Telefénica, permitiéndole ofrecer planes de telefonia celular y terminales
bajo su propia marca. Por otro lado, Telefénica hace uso la red que tiene instalada Telsur en
todo el sur de Chile.

Otro caso similar es la mexicana Maxcom Telecomunicaciones S.A.B de C.V. Esta empresa es
un operador integrado de servicios de telecomunicaciones que presta una variada gama de
servicios a clientes residenciales y a PYMES y que lanz6 su OMV en asocio con Movistar
Meéxico.

4.1.2 Diversificacion de portafolio v posicionamiento de marca

La diversificacion de portafolio pretende reducir riesgos y ampliar las inversiones de una
empresa o grupo econémico en ambitos distintos a los de su negocio principal. Grupos
econémicos de naturaleza ajena a las telecomunicaciones ven en los OMVs una forma de
diversificar inversiones y a la vez fortalecer la posiciéon de su marca, como es el caso del Corte
Inglés, una de las cadenas de tiendas por departamentos mas grande de Europa que desarrollé
su OMYV llamado Sweno, bajo cobertura de Movistar.

Otro ejemplo de este tipo es el OMV Carrefour Movil, desarrollado por la cadena de
supermercados Carrefour. Estas empresas pueden aprovechar la cadena de distribucién y la
base de clientes con la que ya cuentan, para facilitar la introduccién y difusién de su nueva
marca.

41.3 Aprovechamiento de nichos especificos de mercados v diferenciacion

Una estrategia de diferenciacion busca distinguir a una empresa o marca de entre otras que se
desenvuelven en el mismo mercado. Existe el caso en que las empresas buscan posicionar su
marca y productos, a través de la prestacion de servicios moéviles y para estos efectos, buscan
desarrollar un OMV. Este es el caso de 40 moévil en Espana, que pertenece a la cadena de radio
40 principales y que ademds de ofrecer una marca diferenciada para jovenes y terminales
atractivos, ofrece el contenido de su emisora para los clientes de su OMV. En este caso, se
busca la diferenciacion dentro de un nicho de mercado dado, en este caso el de jévenes.

En general, tal como se desprende de los puntos anteriores, los OMVs surgen en una segunda
ola de maduracién del mercado y muchas veces como un mecanismo para incrementar la
competencia efectiva en el sector. Para ejemplificar dicha afirmacién, en el apartado 4.2
siguiente se analizara el caso de Espafia, que fue hasta el afio 2006 que decidi6é impulsar el
desarrollo de OMVs en su mercado de las telecomunicaciones.

4.2 El caso de Espana

421 Antecedentes juridicos
La aparicién en Espafia de OMVs fue posible a partir de la Orden CTE/601/2002 del 14 de
marzo, por la que se introdujo un nuevo tipo de licencia habilitante para la prestacion del

10



servicio telefénico moévil disponible al ptublico: mévil virtual. Dicha normativa detall6 el
régimen legal y los requisitos para la prestacion de estos servicios, sin embargo, no tuvo
efectos practicos dada la poca intervencion y regulacion de la Comision del Mercado de las
Telecomunicaciones (CMT) en el proceso. En este caso, la CMT aposté6 a que la libre
negociacién entre los operadores era suficiente para el establecimiento de las condiciones del
acceso y los precios respectivos, en lugar de imponer un modelo mas intervencionista. Es
decir, se dejo a la libre la negociacion entre potenciales OMVs y los OMRs existentes.

Fue hasta el 2 de febrero del afio 2006, que luego de un exhaustivo proceso que contempl6 la
emision y publicacion de estudios, la realizacion de pre-consultas nacionales de diagnéstico de
problemas de competencia en el sector de las telecomunicaciones, y la remisién de una
propuesta de definicién del mercado de acceso de servicios de telefonia movil a la Comision
Europea, cuando la CMT defini6é el mercado 15 de acceso y originacion de llamadas en las
redes publicas de telefonia mévil, la designacion de operadores con poder significativo en el
mercado y la imposicién de obligaciones. Cabe sefialar que en el 2006, existian tres OMRs en
Espafia (Telefénica Méviles Espaiia, S.A.U., Vodafone Espafia, S.A. y Retevision Mévil, S.A. -
Amena-) y aun asi el grado de competencia efectiva en el mercado era poco y los usuarios
finales no se veian beneficiados.

Entre las medidas adoptadas en el 2006, la CMT estableci6 la obligacion de los OMRs de poner
a disposicion de terceros todos los elementos necesarios para la prestacion de los servicios de
acceso y originaciéon moévil minorista. En lo que respecta al acceso, cada operador con poder
significativo en el mercado, tendria la obligacién de proporcionar a terceros el acceso a los
elementos y recursos especificos de su red, esto en funcién de la factibilidad técnica, negociar
de buena fe con los solicitantes de acceso autorizados y prestar servicios especificos en régimen
de venta al por mayor para su reventa a terceros. Al mismo tiempo, este tipo de operadores
tenian que conceder libre acceso a interfaces técnicas u otras tecnologias indispensables para la
interoperabilidad de los servicios o de servicios de redes virtuales, facilitar modalidades para
coubicacion, asi como prestar los servicios necesarios para garantizar la interoperabilidad de
los servicios de extremo a extremo ofrecidos a los usuarios finales.

Se establecio ademas que los precios ofrecidos a terceros por los OMRs con poder significativo
de mercado, no debian ser excesivos ni suponer en el operador interesado un impacto tal en
sus margenes operativos que le impidiera la entrada como un actor eficiente y competitivo en
el mercado.

Por dltimo, en la resolucién de la CMT también se contempl6 la obligaciéon de los OMRs de dar
acceso a terceros a los sistemas de apoyo operativos o a sistemas informaticos con funciones
similares, y a la interconexion de redes o recursos. Cabe destacar que la CMT se reservo la
facultad de intervenir en caso que los OMRs y OMVs no logrardn alcanzar el respectivo
acuerdo, asi como la competencia de dictar las condiciones generales, técnicas y econémicas
que debian regir entre los operadores. No obstante, a la fecha, dicha intervencién ha sido
minima.
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De esta forma, esta resolucién de la CMT estableci6 en Espafia las bases para la apariciéon y el
desarrollo de los OMVs, eliminando importantes barreras de entrada y permitiendo un mayor
dinamismo en el mercado de telefonia movil.

4.2.2 Efectos de la introduccién de OMVs en el mercado
De conformidad con el informe de la CMT del cuarto trimestre del 2010, a diciembre de ese

afio operaban en Espafia mas de 30 OMVs con una participacion en el mercado de
aproximadamente el 5%, lo que representa mas de dos millones de lineas. Asimismo, dicho
informe revela un crecimiento de los OMVs en cuanto a su presencia en el mercado, mientras
que los OMRs han ido decreciendo o bien, han mantenido su cuota de participacion invariable.
Estos datos demuestran que la medida adoptada por la CMT en el 2006 respondia a una
necesidad real del mercado.

Ahora bien, la tendencia en los precios en Espafia en euros por minuto desde el 2004 ha sido a
la baja desde hace varios afios, como se ilustra en el siguiente grafico. En este sentido se podria
observar que la poca participacion de los OMVs en este pais no ha logrado que la tendencia sea
aun mas fuerte, si bien pudo haber colaborado a mantenerla.

Iustracion 1

EVOLUCION DEL INGRESO MEDIO POR MINUTO (céntimos de euro/minuto)

32
30
28
26
24
22

2001 2002 2003 2004 2003 2006 2007 2008 2008

Prepago Pospago Total

Fuente: CMT - Informe Anual 2009

No obstante, un analisis de la variacion anual en porcentaje de los precios por minuto en
Espafia para cada una de las modalidades, permite observar que después del 2006, afio en que
entraron en operacion los OMVs en este pais, la disminucién en los precios del minuto de
prepago se acelerd, de un 5% (del 2001 al 2006) anual a un 7% anual (del 2006 al 2009). Dado
que muchos de los OMVs centran su negocio en venta de minutos prepago, podria atribuirse
esta mayor disminucion a la entrada en operaciéon de éstos. Este es un indicador importante
para Costa Rica, ya que se puede prever que los OMVs también se centren en el negocio de
prepago en nuestro mercado.
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Ilustracion 2

Prepago 257 195 155 -24% -21% -5% -7%
Postpago 305 181 154 -41% -15% -8% -5%
Total 291 182 154 -37% -15% -7% -5%

Como contraparte, se puede observar en las siguientes figuras que la baja en los precios ha sido
compensada, desde la 6ptica del operador, por un aumento general del consumo total y del
consumo por linea, tendencia que se ha visto mermada en el 2009 a raiz de la crisis econémica.

Ilustracion 3

EVOLUCION DEL TRAFICO POR REDES MOVILES (miles de millones de minutos)
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Fuente: CMT - Informe Anual 2009
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Iustracion 4

MINUTOS POR LINEA Y ANO SEGUN LA MODALIDAD DE CONTRATACION?! (minutos/linea)
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Si bien el impacto final del ingreso de OMVs a un mercado determinado estd dado por
aspectos relacionados con los habitos de consumo de la poblacién (racionalidad en consumo,
elasticidad precio, mediante la cual se muestra la asimetria proporcional que surge al
incrementarse el consumo en menor cuantia a la disminucién significativa en el precio,
mostrando de esta forma el consumo o demanda ser inelastico al precio), el nivel de acceso a
informacién sobre los servicios, la diversidad y caracteristicas de estrategias que cada OMV
entrante establezca, entre otros, no debe perderse de vista que en etapas tempranas de
desarrollo del mercado, el impacto estda muy ligado a la regulaciéon que se adopte para
promover, condicionar o administrar su aparicion.

4.3 Experiencias de los OMVs en otros paises

El desarrollo de los OMVs es una tendencia reciente del mercado de telecomunicaciones, sin
embargo la aparicion del primer OMV data del afio 1996 y ocurre simultdneamente en el
mercado de Estados Unidos de América y Japon, siendo que al afo 2010 existian alrededor de
650 OMVs a nivel mundial.

En razoén de lo anterior, hay mercados donde los OMVs ya han alcanzado un nivel de madurez
que permite extraer conclusiones respecto al tipo de comportamiento comercial que estos
suelen desarrollar. Al respecto a continuacion se esbozan las conclusiones a que llegan autores
que han estudiado el tema del desarrollo de los OMV en diversos mercados, Dippon &
Attenborough (2008)! estudian los mercados de Estados Unidos de Ameérica, Reino Unido,
Hong Kong, Irlanda, Francia, Dinamarca, Espafia, Japon, Corea del Sur, Jordania, Noruega y
Canadé; mientras que IMOBIX & ITC (2011) 2 analizan los mercados del Reino Unido, Estados

I Dippon & Attenborough. (2008). Mobile virtual network operators economic assessment and policy framework. NERA Economic
Consulting

? IMOBIX & ITC. (2011). Andlisis de las condiciones técnicas, econdmicas, de mercado y de impacto de la implementacion de operadores
mdviles virtuales en Colombia. Intelligent Mobile Solutions e Inteligencia en Telecomunicaciones. Colombia
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Unidos de América, Espafia, Canad4, Alemania, Francia, Holanda, Dinamarca, Noruega,

Suiza, Bélgica, Italia, Grecia, Japén, Hong Kong y Australia.

Dippon & Attenborough (2008)

IMOBIX & ICT (2011)

Estrategia Comercial de OMVs

La mayoria de los OMVs han desarrollado un modelo
de negocio construido a través del posicionamiento de
una marca, atender a un segmento meta del mercado, el
uso de canales de distribucion ya establecidos,
descuentos y planes pregago, estrategias todas que
suelen complementar mas que competir con la oferta de

servicios de los OMRs.

La mayoria de los OMVs han definido estrategias
basadas en precios, aunque existen diferencias entre las
estrategias desplegadas por los OMVs en diferentes
regiones, en Estados Unidos, por ejemplo, predominan
de
operaciones basadas en servicios de valor agregado.

estrategias servicios prepago y en Europa,

Tipicamente dos o tres OMVs concentran la mayoria de
los suscriptores del mercado de OMVs.

Los OMVs exitosos no superan dos o tres por mercado.

En cuanto al modelo de operaciones, los OMVs en
desde
integracion (reventa pura) hacia modelos con mayor

general han evolucionado una minima

participacion en los servicios y mayor infraestructura.

Los OMVs més exitosos son usualmente adquiridos por
los OMRs.

Los OMVs maés exitosos han sido adquiridos por
OMRs.

Relacion OMVs-OMRs

Los OMVs tienden a atender primero segmentos no
atendidos del mercado més que competir directamente
con los OMRs.

La mayoria de OMVs se han posicionado en segmentos
del
frontalmente con los OMRs.

no atendidos mercado, mds que competir

La mayoria de los OMVs desarrollan herramientas
competitivas que les resultan ttiles a los OMRs.

Las relaciones entre OMVs y OMRs se han desarrollado
con base en un concepto "Win-Win" o “Gane-Gane”.

Papel del Regulador

Generalmente las agencias regulatorias no han

intervenido en las relaciones entre OMVs y OMRs, con
dos notables excepciones Espafia y Hong Kong.

Las operaciones de OMVs han prosperado en entornos
practicamente sin regulacion especifica, siendo pocos
los casos, como Espafia, donde ha sido necesaria la
intervencién del regulador.

La mayoria de los reguladores han mantenido un
actitud vigilante y de monitoreo respecto a las acciones
de los OMVs.

El crecimiento de los OMVs en paises con un marco
regulatorio abierto respecto al tema, demuestra que no
ha existido necesidad de una regulacion especifica para
el sector.

La decision de los reguladores de intervenir en este
mercado usualmente ha estado vinculada con el estudio
de la estructura competitiva del mercado relevante.

ha
directamente la entrada de OMVs, sin embargo la

Generalmente la regulacion no fomentado

amenaza de la existencia de esta regulacion ha
impulsado a los OMRs a negociar contratos con los
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OMVs.

Impacto de los OMVs en el mercado

La participaciéon combinada de los OMV en mercados
maduros oscila entre un 10% y un 20% del mercado.

En los mercados mds maduros la participacién de los
OMVs se ubica entre un14% y 15%.

El impacto en términos de bienestar del consumidor
generado por el desarrollo de los OMVs se asocia con el
ofrecimiento de un servicio innovador y con menores

Los usuarios han sido beneficiados por el ingreso de los
OMVs al mercado, ya que estos han contribuido a la
baja de precios y han resuelto necesidades no cubiertas.

precios.

Si bien el impacto final del ingreso de OMVs a un mercado determinado estd dado por
aspectos relacionados con los habitos de consumo de la poblacion (racionalidad en consumo,
elasticidad precio, mediante la cual se muestra la asimetria proporcional que surge al
incrementarse el consumo en menor cuantia a la disminucién significativa en el precio,
mostrando de esta forma el consumo o demanda ser inelastico al precio), el nivel de acceso a
informacién sobre los servicios, la diversidad y caracteristicas de estrategias que cada OMV
entrante establezca, entre otros, no debe perderse de vista que en etapas tempranas de
desarrollo del mercado, el impacto estd muy ligado a la regulacion que se adopte para
promover, condicionar o administrar su aparicion. De alli la importancia del siguiente
apartado en el que se analizan los distintos escenarios regulatorios.

44 Escenarios regulatorios

Analizando otros mercados de telecomunicaciones, con diferentes niveles de desarrollo y
madurez, se pueden distinguir tres escenarios regulatorios respecto a los OMVs, los cuales han
incidido directamente en el desarrollo de este tipo de operadores.

e Amplio apoyo regulatorio: en paises como Dinamarca, Noruega, Hong Kong, Inglaterra
e Irlanda, la intensa intervencion de los ¢rganos reguladores en los procesos de
negociaciéon entre los OMRs y los OMVs ha permitido que los OMVs alcancen altas
cuotas de mercado (superiores al 15%). Los reguladores en estos paises han establecido
la obligatoriedad de los OMR de dar acceso a sus redes a los OMV. Como ejemplo, ya en
1999 T-Mobile debi6 abrir sus redes a Virgin Mobile, firmando un acuerdo de 10 afios,
empresa que 7 anos después fue comprada por un valor de 1400 millones de euros, lo
cual permite valorar el éxito que la misma ha tenido en el mercado inglés. Asimismo, se
ha generado en estos paises, un mercado de servicios moviles altamente competitivo,
derivando en beneficios para los usuarios finales tanto de variedad de servicios como de
precios.

e Apoyo regulatorio intermedio: esta situacién la encontramos en paises como Finlandia,
Holanda, Francia, Alemania y Espafia donde la intervencién del regulador no ha sido
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tan relevante. En estos casos, estas instancias gubernamentales no han obligado a los
OMRs a negociar con los OMVs, pero han buscado impulsar el desarrollo de los mismos.
Este es el caso de Espana analizado anteriormente, en el que desde 1999 se contaba con
legislacion concerniente a los OMVs, pero no fue hasta el 2006, cuando se empez6 a
obligar a los OMRs a dar interconexiéon a este tipo de operadores. Dentro de este
escenario regulatorio encontramos paises donde los OMVs han alcanzado cuotas de
mercado entre el 10% y el 15% (Holanda y Finlandia), y paises como Alemania, Francia o
Espana donde los OMVs presentan cuotas de mercado de aproximadamente 5%.

e Apoyo regulatorio limitado: este tipo de regulacion es usual en Suiza, Chile y en general
en Latinoamérica, donde la presencia de OMVs es minima. Esto ha derivado en un
desarrollo limitado e incipiente de los OMVs en dichos paises. En estos casos, el
regulador no ha impuesto a los OMRs la obligacion de dar interconexién a los OMVs,
por lo que se imposibilita su entrada en operacién. A manera de ejemplo, puede
analizarse el caso chileno en el cual desde el 2005 se han otorgado 10 licencias para
OMVs pero solo uno de ellos (Telsur) se encuentra en operacién. Por otro lado, en
México, solo existe un OMV, Maxcom, el cual no ha prosperado.

Estos escenarios descritos tienen su reflejo en las tarifas de los servicios méviles en estos paises.
Como se observa en la siguiente figura, para una canasta de mil minutos, los paises que han
buscado, mediante la regulacién adecuada, el desarrollo de OMVs presentan los menores
precios.

Ilustracion 5

Comparative pricing for mobile tariffs with 1000 minutes, July 2009

m'Best-offer" pricing "Weighted average” pricing
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=
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Fuente: Ofcom "Comparative International Pricing 2009"

Resulta esencial aclarar que en la totalidad de casos y doctrina estudiada, la apariciéon de
OMVs y su regulacion, se ha dado en paises que ya contaban con OMRs establecidos y en
régimen de competencia. No se cuenta con informacién o datos acerca de OMVs en paises
como Costa Rica, en donde la apertura del mercado de las telecomunicaciones se encuentra en
una etapa incipiente y en régimen de transicion.
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5. Niveles o tipos de OMVs

En la practica, es posible establecer diferentes tipos de OMVs segtn su posicionamiento dentro
de la cadena de valor, su apuesta comercial y su nivel de dependencia con la red del OMR. En
este sentido, los OMVs se podrian clasificar de la siguiente manera:

51 OMYV nivel 1: Revendedor de servicios moviles

El revendedor de servicios moviles establece con el OMR anfitriéon un acuerdo comercial por el
cual se procede a la compra mayorista de minutos o trafico al OMR con un cierto margen de
descuento, pero la oferta que el OMV nivel 1 pone a disposicion de los usuarios finales no
difiere de la proporcionada por el OMR. En este sentido, el revendedor no posee
infraestructura de red, tarjetas SIM propias, ni recursos de numeracion, por lo que su
propuesta de servicios es muy limitada al depender por completo del OMR.

Se puede afirmar que el valor del revendedor proviene de su marca, la cual es vista por el
cliente como un valor diferencial frente al resto de ofertas presentes en el mercado, y de la
posibilidad de ofrecer a sus clientes contenidos exclusivos para ser descargados a través del

teléfono movil.

El revendedor puede realizar el proceso de facturaciéon él mismo, pero depende de la
informacion sobre el tréfico que le suministre el OMR, y sobre la cual no dispone de ningtin
control para emitir las correspondientes facturas. Habitualmente, tanto la facturacién como la
atencion al cliente, es subcontratada al OMR, que proporciona estos servicios al revendedor
como parte del acuerdo comercial establecido.

El OMV que adopta el nivel de revendedor de servicios méviles no requiere invertir en
infraestructuras, puesto que es el OMR es quien asume todas las operaciones para la
prestacion del servicio al usuario final. En este sentido, el OMV nivel 1 tinicamente aporta su
marca y el margen obtenido por las comunicaciones realizadas por los clientes que contraten
su servicio de telefonia, es minimo.

5.2 OMYV nivel 2: Proveedor de servicios moviles

El OMV nivel 2 opera bajo la figura de proveedor de servicios y cuenta con un nivel de
independencia mayor al del revendedor de servicios u OMV nivel 1.

Este tipo de OMV generalmente suscribe un acuerdo con el OMR que establece un reparto
de los ingresos generados por los clientes del OMYV entre el propio OMV y el OMR. El
precio por minuto acordado con el OMR es fijo y depende del plan de negocio que le proponga
el OMV. Esto supone que el OMV se debe comprometer con el OMR a establecer cuotas de
trafico a partir de las cuales se pueden establecer los margenes a lograr por el OMV, y por
otra parte permite al OMR realizar una planificacion mas eficiente de sus recursos de red.
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Para la realizaciéon de la facturacion al usuario final, el OMV emplea la plataforma de
facturacion del OMR que emitira las facturas a los clientes del OMV de acuerdo con el formato
que ambos acuerden.

Asimismo, los proveedores de servicios disponen de infraestructuras limitadas, por lo cual la
oferta al mercado dependera en gran medida de aquella que ponga a su disposiciéon el OMR, y
sobre la que se podran realizar ligeras modificaciones, principalmente en el precio ofertado al
cliente final, para adecuarlas a las caracteristicas de los clientes y a la estrategia comercial del
OMV. Es importante mencionar que los OMVs nivel 2 cuentan con centros de atencién al
cliente, no obstante suele acudir al OMR con el fin de poder dar una respuesta satisfactoria a
los requerimientos de informacién o atencioén de reclamaciones por parte del cliente.

En este sentido, se puede afirmar que las inversiones en infraestructura que debe efectuar el
OMYV nivel 2 se circunscriben a un centro de atencion al cliente y un sistema de facturaciéon
que le permita gestionar el cobro de los servicios provistos al usuario final. La disponibilidad
de este minimo de infraestructura le brinda al OMV proveedor de servicios cierta
independencia respecto al OMR, y el impacto econémico y riesgo financiero de estas
inversiones es bastante reducido.

5.3 OMYV nivel 3: Proveedor de servicios avanzado

EL OMV nivel 3 opera bajo la figura de proveedor de servicios avanzado. A diferencia del
OMV nivel 2, este tipo de operador se cuenta obligatoriamente con una plataforma de
facturacién propia y programa sus propias tarjetas SIM. Adicionalmente puede operar redes
inteligentes (plataforma IN) y ofrecer servicios de valor agregado, como pueden ser servicios
de SMS y MMS propios, servicios de contenido y telefonia prepago entre otros, con los que
buscan diferencias del operador de red huésped.

Puesto que dispone de un sistema propio de facturacién, debe realizar un anélisis propio de los
CDR que se generen en base al trafico que generen sus clientes y hacer la conciliacion con los
CDRs proporcionados por el OMR.

De forma similar al OMV proveedor de servicios, este tipo de operador suscribe un acuerdo
con el OMR que establece un reparto de los ingresos generados por los clientes del OMV.
Igualmente, el precio por minuto es fijo y acordado con el OMR, el cual se comprometer a
establecer cuotas de trafico disponibles para el uso por parte de los clientes del OMV.

Los OMVs proveedores de servicio avanzados disponen de sus propias tarjetas SIM, aunque
éstas deben estar homologadas en la red del OMR y ademas, deben operar bajo un cédigo
de enrutamiento proporcionado por el OMR, puesto que no cuentan con conmutacién propia,
los proveedores de servicio dependen de los c6digos de enrutamiento proporcionados por el
operador de red.

Este tipo de operador requiere de una inversiéon mayor, para el aprovisionamiento de los
servicios de valor agregado. Sin embargo, no dista mucho de la que efectta un OMYV nivel 2.
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Estos servicios adicionales que presta el OMV nivel 3, permiten a su vez generar mayores
ingresos al operador, que son brindados a sus clientes de forma independiente al OMR.

Similarmente al OMYV nivel 2, el operador proveedor de servicios avanzado no cuentan con red
de conmutaciéon propia. Tampoco cuenta con un HLR en el cual registrar sus usuarios, sino
que hacen uso del HLR del OMR.

54 OMYV nivel 4: Operador movil virtual completo

El OMV completo se diferencia del OMR por no contar con una concesién de frecuencias del
espectro radioeléctrico que le permita ofrecer a los usuarios finales, de manera independiente,
los servicios de telefonia moévil extremo a extremo (end to end), y por tanto depende de un OMR
para que realice la entrega de las llamadas de los clientes del OMV en su red de conmutaciéon y
para finalizar las llamadas dirigidas a los clientes del OMV.

Aparte de esta limitacion, los OMV completos son independientes del OMR. Este nivel 4 de
OMYV, dispone de su propia infraestructura y sistemas que le permiten, por un lado generar
una oferta de servicios totalmente independiente de aquella del OMR, y por otro, una gestion
integral del cliente, dependiendo tnicamente del OMR en cuanto a los parametros de calidad
de la red de radio, pero la calidad del resto de los componentes del servicio moévil es
responsabilidad exclusiva del OMV.

El acuerdo con el OMR suele basarse en la utilizaciéon de las frecuencias por parte de los
clientes del OMYV, el acceso y la interconexién entre las redes del OMR y del OMV para la
entrega y recepciéon de llamadas de los clientes del OMV, y el desarrollo de acuerdos de
roaming para que los clientes del OMV puedan realizar y recibir llamadas internacionales.

Adicionalmente, un OMV completo debera contar con:

e Recursos de numeraciéon propios, incluido un MNC propio, con las
responsabilidades asociadas en cuanto a la gestién de los mismos;

e (Codigos de enrutamiento propios

e Tarjetas SIM propias, aunque deban ser homologadas en la red del OMR, con el
fin de garantizar una correcta funcionalidad de las mismas en la red del
operador anfitriéon, disponiendo de cédigo de fabricacion propio otorgado por
la Unioén Internacional de Telecomunicaciones (UIT).

En cuanto a inversiones en infraestructura, un OMV completo debe disponer de una red de
conmutacion y transporte. Para ello, debe contar con nodos de conmutacién, tanto de voz
como de datos, su propio registro de localizacién y sus propios centros para el envio y
recepcion de mensajes cortos. La independencia que proporciona la disponibilidad de
infraestructuras propias representa para el OMV completo asumir un mayor grado de riesgo
debido al elevado nivel de inversiones que debe realizar para disponer de las citadas
infraestructuras, asi como disponer del conocimiento necesario para gestionar y operar las
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mismas. Asimismo, obtiene mayores ingresos por parte de sus clientes y se convierte en una
competencia directa de los OMR una vez que entra en operacién en un mercado.

Se muestra en la figura siguiente® un cuadro resumen con las principales caracteristicas de los
cuatro niveles de operadores moviles virtuales que se han definido en esta Seccion.

Ilustracion 6

Infraestructura de Red de acceso radic | | |
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Tomando en cuenta las diferencias expuestas en esta Seccién 5, resulta esencial acotar que el
modelo de negocio de cada OMV: revendedor de servicios méviles, proveedor de servicios
moviles (normal y avanzado) y operador mévil virtual completo, dependerd de las
capacidades y conocimientos del operador acerca del mercado de telefonia movil,
posibilidades de inversion en infraestructura, riesgos financieros dispuestos a ser asumidos,
grado de independencia deseado con el OMR y tiempo disponible para iniciar operaciones. La
siguiente figura* muestra el posicionamiento estratégico en el mercado de los diferentes niveles
o tipos de OMV. En la misma, se agrupan los proveedores nivel 2 y 3 bajo la categoria de
Proveedor de Servicios al tener caracteristicas similares.

3 Ruiz Blanco, Pedro. El negocio mayorista para los Operadores Moviles: Operadores Moéviles Virtuales (MVNOs). Marzo
del 2010.

4 Jiménez Miguel, Angel Luis. Propuesta de creacién e implementacion de un Operador Mévil Virtual en Espaiia. Setiembre
del 2008.
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“Timeto “Know-How" Simplicidad Riesgo Barreras de . Margen de
" . R . . . Independencia .
Market comercial Técnica Financiero salida Iingresos
TN PN
{ 3 { ‘J
k\__/J \-\,__/'
= EIOMR ofrace = El OMR aporta = Solucisn *llave = Modelo de OPEX * Facilidad de = Ofarta limitada = Minimo margen
Revendedor de un servicio “llava BU EXpEriancia ¥ &n mang’ ws. CAPEX integracian en por las deingresos
5 e &n manao’ ya conocimianto « Plataforma otro operador condiciones soore los
servicios operativo tanio 2 nive! J— + Salida ds 'npl.leslas por senicios
zz:;ili;i::\ como + Tecnalogiz, mercado & OMR cfracidos
- Iogistica y I|m|tac:5 a
operaciones impacio ala
sportadas por marca
el OMR
= Mayor = El OMR pueda = EIOMV debe = Modelo de OPEX * Venta da dlientes = El OMVY puade = EIOMV tiene
Proveedor de complgjidad & aportar su desarrollar ws. CAPEX mas complgja empaqustar su capacidad para
P nivel de exparisncia en &l sistemas de (clientss cautivos ofarta entre las determinar su
servicios administracion y desarrollo del gestidn de an sistemas y opciones politica da
organizacian. mercadao clientes slemanios de presentadas precios y par
OMR) por el OMR tanto los
mérgenes
obfenidas
P TN
() ()
N N
= Azusrdo complsjo » El OMV dabard » Adquisicién de » Modelo da OPEX v Imvarsionss  ElOMV v L3 invarsidn an
con &l OMR desarrollar su slementos de red y CAPEX reslizadas complsto infrasstructuras
» Adquisician & propio complets (ex. completo » Compisjidad per gestiona cs propias gemits
OMV Completo ntegracion da conocimianto radio) = Grandes :Jmprl:'J'niBUEpc:n manara disponer de un
slementos de red como oMY » Operacian, nversiones operador movil indepandients mayor margan
= Mayor complejidad |logistica, » Mecasidad de Su ssrvicio de an los servicios
de administracién y sstructura de grandes talefonia mavi ofrecidos
organizacion. PErE0nE; wvolomenas da
= Sistemas cliantas

—.C )—k}r“‘..,_

Menes ventsjess Mas Ventajoso

Para finalizar esta clasificacion y descripcién de los tipos o niveles de OMVs, se considera
relevante mencionar la figura del facilitador de red mévil virtual (MVNE). Su rol es el de
actuar de proveedor de infraestructuras, servicios y soporte a los OMVs. Este agente acttia de
intermediario entre los OMRs y los OMVs, cubriendo uno o varios eslabones de la cadena de
valor de los servicios, pero no tiene relacion directa con los usuarios finales. Si bien es cierto
esta figura atin estd en proceso de consolidacién, es posible que resulte atractiva para los
OMVs con poca experiencia dado que, de concretarse un acuerdo con algin MVNE, los OMVs
podrian enfocarse exclusivamente en la atencién a usuarios finales y expansiéon de su marca, y
no en la parte operativa.
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6. Marco regulatorio en Costa Rica

6.1 Titulo habilitante

La Ley General de Telecomunicaciones, ley nimero 8642, indica en su articulo 1 que estan
sometidas a dicha ley todas las personas, fisicas o juridicas, pablicas o privadas, nacionales o
extranjeras, que operen redes o presten servicios de telecomunicaciones que se originen,
terminen o transiten por el territorio nacional. Por lo tanto, resulta claro que los OMVs deben
acatar las disposiciones, condiciones y términos de esta legislacion.

Ahora bien, partiendo de dicha afirmacién, es necesario realizar un andlisis de las definiciones
indicadas en el articulo 6 de la Ley 8642 con el fin de determinar si los OMVs requieren de un
titulo habilitante para operar y explotar dichas redes.

En este sentido, deben valorarse especificamente las siguientes definiciones:

“(...)

12) Operador: persona fisica o juridica, piiblica o privada, que explota redes de telecomunicaciones con la
debida concesion o autorizacion, las cuales podrin prestar o no servicios de telecomunicaciones
disponibles al piiblico en general.

(...)

16)  Proveedor: persona fisica o juridica, publica o privada, que proporciona servicios de
telecomunicaciones disponibles al piiblico sobre una red de telecomunicaciones con la debida concesion o
autorizacion, segun corresponda.23) Servicios de telecomunicaciones: servicios que consisten, en su
totalidad o principalmente, en el transporte de sefiales a través de redes de telecomunicaciones. Incluyen
los servicios de telecomunicaciones que se prestan por las redes utilizadas para la radiodifusion sonora o
televisiva.

(...)

23) Servicios de telecomunicaciones: servicios que consisten, en su totalidad o principalmente, en el
transporte de seriales a través de redes de telecomunicaciones. Incluyen los servicios de
telecomunicaciones que se prestan por las redes utilizadas para la radiodifusion sonora o televisiva.

24) Servicios de telecomunicaciones disponibles al ptiblico: servicios que se ofrecen al piiblico en general,
a cambio de una contraprestacion econdmica.

(...)"
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La simple lectura de las definiciones indicadas permite concluir que los OMVs, al brindar
servicios de comunicaciones méviles de voz y datos, son operadores y proveedores de
servicios de telecomunicaciones disponibles al publico y por ello deben contar con el
respectivo titulo habilitante.

Ahora bien, tal y como ha sido expuesto, los OMVs, a diferencia de los operadores méviles
tradicionales (OMR), no requieren de espectro radioeléctrico propio para la prestacién de los
servicios, pues su modelo de negocio se basa en la contratacién de capacidad a los operadores
ya existentes (OMRs). Esta condicion implica que el titulo habilitante requerido por un OMV es
una autorizacion.

En este sentido, el articulo 23 de la Ley 8642, claramente dispone en su inciso b), que deben
tramitar y obtener autorizacién las personas fisicas o juridicas que “presten servicios de
telecomunicaciones disponibles al piiblico por medio de redes piiblicas de telecomunicaciones
que no se encuentren bajo su operacion o explotacion. El titular de la red piiblica que se utilice
para este fin, deberd tener la concesién o autorizacion correspondiente” .

Al dia de hoy, y segiin consta en el Registro Nacional de Telecomunicaciones (RNT) que
administra esta Superintendencia, el Consejo de la SUTEL ha otorgado 7 autorizaciones a
“operadores prepago moévil”:

e Intertel Worldwide, S.A., cédula juridica 3-101-376677 (expediente SUTEL-OT-26-
2009)

e R&H nternational Telecom S.A., cédula juridica cédula juridica namero 3-101-508815
(expediente SUTEL-OT-12-2009)

e CRM Consulting Services International, S.A., cédula juridica 3-101-472135
(expediente SUTEL-OT-631-2009)

¢ Conectados Movil, S.A., cédula juridica 3-101-557897 (expediente SUTEL-OT-008-
2010)

e Latam Alliance, S.A., cédula juridica 3-101-607604 (expediente SUTEL-OT-100-2010)

e Virtualis, S.A., cédula juridica 3-101-593640 (expediente SUTEL-OT-042-2010)

e Cable Tica, S.A. (Televisora de Costa Rica), cédula juridica 3-101-006829 (expediente
SUTEL-OT-486-2009)

Del analisis de los anteriores casos y con el fin de estandarizar el lenguaje de los titulos
habilitantes, es criterio de esta Direccién, que de continuarse otorgando autorizaciones
para la prestacion de servicios de telefonia mévil a operadores que no cuentan con una
concesion de frecuencias del espectro radioeléctrico, la denominaciéon “operador prepago
movil” deberia ser sustituida por “operador movil virtual”.

6.2 Requisitos de autorizacién para OMVs

Actualmente, todo operador y/o proveedor que pretenda obtener una autorizacién para la
prestacion de servicios de telecomunicaciones disponibles al ptbico y/o la operacion de redes
de telecomunicaciones, debe cumplir a cabalidad con los requisitos indicados en el articulo 38
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del Reglamento a la Ley General de Telecomunicaciones, Decreto Ejecutivo nimero 34765-
MINAET que se relacionan con presentar la siguiente informacion:

e Nombre, direccién, nimeros de teléfono y de facsimil y direcciéon de correo electrénico
del solicitante de la autorizacion,

e Documentacién que acredite su capacidad juridica, técnica y financiera,

e Zonas o dreas geograficas en las que se pretende la prestacion del servicio,

e Plazo estimado para instalacién de equipos e iniciacion del servicio,

e Descripcién y especificaciones técnicas del proyecto,

e Programa de cobertura geografica,

e Declaracién jurada en donde el interesado asume las condiciones establecidas para la
operacion y explotacion de redes y la prestacion de los servicios de telecomunicaciones,
cuando corresponda.

Asimismo, deben ajustarse a lo requerido por el Consejo de la SUTEL mediante resoluciéon
RCS-588-2009 de las 2:25 horas del 30 de noviembre del 2009, publicada en el Diario Oficial La
Gaceta 245 del 17 de diciembre del 2009.

Ahora bien, resulta importante que todo solicitante de una autorizaciéon para proveer servicios
como operador movil virtual, indique de forma clara y concisa el nivel o tipo de OMV que
pretende establecer en Costa Rica, acogiéndose a uno de los cuatro niveles que se definen en
este documento:

- OMV nivel 1: Revendedor de Servicios
- OMV nivel 2: Proveedor de Servicios

- OMV nivel 3: Proveedor de Servicios avanzado
- OMV nivel 4: OMV Completo

En este sentido, y como parte de las especificaciones técnicas, el solicitante debera:

- Especificar los elementos bésicos de su servicio.

- La descripcién de la infraestructura que pretende implementar.

- Descripcién de los elementos de red del OMR a los cuales requeriré acceso.

- Descripcién de los servicios del OMR que requerira para la prestacion de
los servicios a los usuarios finales.

- Descripcién detallada del modelo de negocio como parte de la estrategia
global de la empresa, indicando el nicho de mercado al cual se pretende
llegar.

De igual manera, seria necesario solicitar esta informacién a aquellos operadores y/o
proveedores que de conformidad con el articulo 27 de la Ley 8642, informen a la SUTEL su
pretension de brindar servicios como OMVs.

Ahora bien, es criterio de esta Direccion que la autorizacién debe otorgarse bajo la
denominaciéon general de “operador mdvil virtual”, y el tipo o nivel de OMV dependera del
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acuerdo comercial que se llegue a suscribir con el OMR y que debera ser presentado ante la
Superintendencia, tal y como se indica en la Seccién 6.4.

6.3 Condiciones de calidad y prestacion de los servicios

Las condiciones minimas de calidad aplicables a los servicios prestados por OMVs y las
condiciones de evaluacién respecto a la calidad, cantidad, oportunidad, continuidad y
confiabilidad necesarias para una eficiente y eficaz prestacion de los servicios, serian las
mismas que rigen a un OMR. En este sentido, los servicios moéviles prestados por los OMVs
deberdn ajustarse a las disposiciones del Capitulo Quinto del Reglamento de prestaciéon y
calidad de los servicios, publicado en el Diario Oficial La Gaceta 82 del 29 de abril del 2009.

6.4 Derechos de los usuarios finales

Todo OMYV, independiente del nivel o tipo, deberd acatar el Régimen de proteccién a la
intimidad y derechos del usuario final contemplado en el Capitulo II de la Ley 8642, y las
obligaciones estipuladas en el Reglamento sobre el régimen de proteccién al usuario final de
los servicios de telecomunicaciones, publicado en el Diario Oficial La Gaceta 72 del 15 de abril
del 2010. En este sentido, los OMVs deben respetar los derechos de los usuarios finales
detallados en el articulo 45 de la Ley 8642, atender sus reclamaciones oportunamente y
presentar ante la SUTEL los contratos de adhesion para el respectivo tramite de homologacion.

Igualmente, los OMVs deben cumplir con el deber de informacién definido en el articulo 14 del
Reglamento sobre el régimen de proteccion al usuario final de los servicios de
telecomunicaciones, donde se define que “Los operadores o proveedores, previo al establecimiento de
una relacion contractual con sus clientes o usuarios, deberin suministrarles informacion clara, veraz,
suficiente y precisa relativa a las condiciones especificas de prestacion del servicio, niveles de calidad de
los mismos y sus tarifas, los cuales deberdn establecerse en el respectivo contrato de adhesion”. En este
sentido, resulta esencial destacar que todo OMYV debe consignar expresamente en sus contratos
de adhesion, que la calidad del servicio de voz y datos que se brinda es igual a la del OMR
huésped, por encontrarse utilizando su red y frecuencias.

Aunado a ello, los aspectos sobre los que el OMV debe otorgar informacion se detallan en el
articulo 24 del Reglamento de prestacion y calidad de los servicios e incluyen como minimo:

1. Caracteristicas comerciales del servicio (precios, modalidades de cobro, condiciones de
acceso al servicio, manejo de facilidades, entre otras).

2. Caracteristicas de calidad de servicio (velocidad de transferencia, niveles de
congestion, disponibilidad, niveles de acceso a la red, niveles de pérdida de paquetes,
retardos de la red, entre otros que indique la SUTEL), ofrecidos en cualquier parte del
territorio nacional. Caracteristicas minimas de los equipos terminales homologados por
la SUTEL.
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3. Mapas de cobertura reales (mediciones de campo) en los que se identifiquen las areas
de cobertura del pais donde se brindan los servicios de telecomunicaciones. Dichos
mapas deben estar divididos por provincia, cantén, distrito, localidad, barrio, carretera
o calle en una escala que permita al cliente o usuario identificar puntos de referencia
(parques, localidad, calles, avenidas o carreteras, u otras) y adicionalmente que le
permitan ubicarse dentro del area de cobertura. Cada mapa de cobertura debe estar
dividido en cuadrantes numerados. Las escalas geograficas de los mapas para cada
area de cobertura seran de 1:50 000 o de mejor resolucion. Numero o cédigo de
referencia brindado por el operador o proveedor al cliente para que se refiera a éste
cuando solicite informacién sobre trdmites, reclamos o averias.

4. Numeros telefonicos, horarios y ubicacién de los centros de atenciéon a clientes o
usuarios.

Adicionalmente los OMVs deben cumplir las disposiciones establecidas en la RCS-092-2011 de
las 11:00 horas del 4 de mayo del 2011, publicada en el Diario Oficial La Gaceta ntiimero 95 del
18 de mayo de 2011 en lo referente a la distribucién y comercializacién de terminales de
telecomunicaciones moéviles. En esta resolucion: se aprueba el procedimiento de homologacion
de terminales de telecomunicaciones; se indica que todos los operadores y proveedores,
incluyendo los OMVs, deben incluir en sus planes de servicios tinicamente terminales de
telecomunicaciones homologados por la SUTEL; y se define que los operadores y proveedores
deberdn mantener un control de los IMEI registrados a fin de evitar la activaciéon de terminales
reportados como robados, extraviados o de dudosa procedencia.

Finalmente, los OMVs se encuentran obligados a respetar las tarifas méximas establecidas por
la SUTEL para los diferentes servicios de telecomunicaciones, las cuales estan actualmente
definidas en la RCS-615-2009 de las 10:45 horas del 18 de diciembre del 2009.

6.5 Acuerdos comerciales

Las negociaciones entre OMVs y OMRs son de naturaleza netamente comercial, por lo tanto el
régimen de acceso e interconexioén previsto en el Capitulo Il de la Ley 8642 y en el Reglamento
de acceso e interconexién de redes de telecomunicaciones, publicado en el Diario Oficial La
Gaceta 201 del 17 de octubre del 2008, no les seria aplicable. En este orden de ideas, resulta
claro que no existe una obligacién de los OMRs de suscribir un acuerdo comercial con los
OMVs y permitir que estos operadores hagan uso de sus frecuencias para la prestaciéon de
servicios. Queda a discreciéon de los OMRs la eleccién de los OMVs con los cuales quiera
establecer una relaciéon comercial, y la Superintendencia no se encuentra facultada para
intervenir en las negociaciones respectivas.

Sin embargo, resulta importante resaltar que todo acuerdo comercial entre: (a) OMV’s nivel 3:
Proveedores de servicios avanzados y OMRs; y (b) OMVs nivel 4: Operadores moviles
virtuales completos y OMRs, deberia incorporar un capitulo o anexo referente al acceso e
interconexiéon de sus redes. Este anexo es necesario e indispensable para la asignaciéon de
recurso numérico propio a los OMVs niveles 3 y 4, como se expondra en la Seccién 6.5.
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Asimismo, se considera esencial que todo acuerdo comercial entre OMVs y OMRs, una vez
suscrito, sea remitido a esta Superintendencia para efectos de valorar el estado del mercado de
las telecomunicaciones, los niveles de competencia, verificar el cumplimiento de los
pardmetros de calidad, la proteccién de los derechos de los usuarios finales, el uso eficiente del
recurso numérico, entre otros.

6.6 Procedimiento de numeraciéon

Mediante resolucion ntimero RCS-590-2009 de las 15:00 horas del 30 de noviembre del 2009,
publicada en el Diario Oficial La Gaceta niimero 9 del dia 14 de enero del 2010, y modificada
parcialmente mediante resoluciones nimero RCS-131-2010 de las 10:55 horas del 26 de febrero
del 2010, publicada en el Diario Oficial La Gaceta nimero 74 del dia 19 de abril del 2010, y
RCS-412-2010 de las 9:30 horas del 2 de setiembre del 2010, publicada en el Diario Oficial la
Gaceta numero 185 del 23 de setiembre del 2010, el Consejo de la SUTEL dict6 el
procedimiento de solicitud de numeracién, establecimiento de nmeros especiales, cédigos de
preseleccion y el registro de numeracion.

Esta resolucion establece la estructura de numeracién nacional, internacional y de ntimeros
especiales, asi como los requerimientos y pasos necesarios que todo solicitante de recursos
numéricos debe acatar. En este sentido, aquel operador que solicite numeracion ante la SUTEL,
debe cumplir con los requisitos de admisibilidad definidos en el resuelve XIII de la RCS-590-
2009, asi como con la realizaciéon de pruebas de tasacion para la comprobacion del correcto
funcionamiento de las rutas y la adecuada conciliaciéon de CDRs entre los operadores.

Ahora bien, dadas las condiciones particulares que presentan los diferentes niveles de OMVs,
se considera necesario analizar cémo se adapta dicho procedimiento a cada nivel de OMV.

6.6.1 Operadores moviles virtuales niveles 1y 2

Para los niveles 1 y 2 no se hacen pruebas de numeracion, puesto que no cuentan con un
facturador o sistemas de conmutacioén propias, por lo que no se generan CDRs que comparar.
En este sentido y con el fin de asegurar la eficiente y efectiva asignacion, uso, explotacién,
administraciéon y control del recurso numérico escaso, tal y como lo define el inciso g) del
articulo 2 de la Ley 8642, no resulta conveniente asignarles numeracioén propia. Aunado a ello,
cabe resaltar que para este tipo de OMVs no se aconseja que les sea asignado un MNC propio.

No obstante, dado que el OMV requiere de numeracién para operar, el OMR huésped debera
renunciar a un bloque de la numeracion que le ha sido previamente asignada para su uso
exclusivo con el fin que ésta sea utilizada y comercializada por el OMV. En este caso, dicho
compromiso deberd quedar consignado por escrito en el respectivo acuerdo comercial con el
fin que la SUTEL pueda emitir las resoluciones correspondientes.

6.6.2 Operadores moviles virtuales niveles 3 v 4

Ambos tipos de OMVs cuentan con elementos de red suficientes que permitirian la realizacién
de las pruebas de numeracién conforme al procedimiento detallado en la RCS-590-2009 y sus
modificaciones, por lo que se les deberia asignar recurso numérico propio.
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Para ello, los OMVs niveles 3 y 4 deberan:

- Acatar la RCS-590-2009 y sus modificaciones en su totalidad.

- El acuerdo comercial suscrito entre el OMV y el OMR debera incorporar un
capitulo o anexo referente al acceso e interconexion, el cual serd requisito
indispensable para la asignacion de numeracion.
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7. Elementos que determinan el impacto
de los OMVs en el mercado

costarricense

Para analizar el impacto de los OMVs en el mercado de telefonia mévil de Costa Rica, es
necesario considerar diversos elementos. En un primer plano que considera las caracteristicas
actuales del mercado de telefonia moévil del pais, es necesario tomar en cuenta elementos
como: la cantidad de usuarios de lineas telefénicas moéviles, la penetracion de la telefonia
movil, la distribucién de lineas moviles por tipo y el trafico de este servicio. En segundo lugar,
es imprescindible abordar el tema de la estructura y el grado de competencia del mercado de
telefonia movil. Y, finalmente, en un tercer lugar, se deben construir escenarios de posibles
impactos comerciales de los OMV en el mercado de telefonia mévil, esto a la luz de las
experiencias de lo sucedido en otros mercados.

7.1 Descripcion del mercado de telefonia movil

El analisis descriptivo de las condiciones actuales del mercado mévil en Costa Rica facilita el
entendimiento del entorno en el que operarian los OMYV, lo que a su vez proporciona una base
para la construccién de los posibles escenarios en que funcionarian estos.

Entre las variables analizadas en la caracterizaciéon del mercado de telefonia mévil se incluyen
las siguientes: cantidad de suscriptores, tasa de penetracién de la telefonia movil y trafico.

En el grafico 1 se muestra la evolucién de la cantidad de suscriptores desde el afio 2008 hasta el
mes de diciembre del 2010.
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Grafico 1

Costa Rica: Evolucién de la Cantidad de Suscriptores de Telefonia Movil,
2008-Diciembre 2010
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De la informacién contenida en el gréfico anterior se pueden destacar varios puntos
importantes:

e Se aprecia la forma en que ha venido creciendo la cantidad de lineas telefénica méviles,
las cuales pasaron de ser en promedio 921.646 durante el afio 2004 a 2.435.426 en el afno
2010, lo que significa una tasa promedio de crecimiento anual de 19%.

e Destaca el impulso que le ha dado al mercado de lineas méviles la introduccion en el
pais del servicio de modalidad prepago. Asi, las lineas moéviles prepago pasaron de

representar un 1% del total de lineas méviles en el mes de diciembre del 2009 a un
42,8% a diciembre de 2010.

e La aparicion de las lineas moviles prepago ha llevado a una disminucién de las lineas
moviles postpago (efecto sustitucion).

Los puntos anteriores evidencian que en términos generales el crecimiento de las lineas
moviles totales puede no representar un crecimiento en el nimero de suscriptores méviles,
esto producto del efecto sustitucion que se estd dando entre la telefonia moévil postpago y la
prepago. Adicionalmente debe considerarse que en el caso de la aparicion de OMVs que
ofrezcan diferentes servicios como contenidos exclusivos, puede ampliarse ain mdas una
situacién en la cual un mismo suscriptor es poseedor de diversas lineas, esto con el objetivo de
tener acceso a estos contenidos exclusivos ofrecidos por diferentes OMVs, en cuyo caso si bien
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continuarian aumentando las lineas de telefonia mévil, el incremento en el volumen de trafico

no seria de la misma cuantia.

Pese al fuerte crecimiento en la cantidad de lineas méviles que ha tenido el pais durante los
altimos afios, las tasas de penetracion de telefonia mévil adn se ubican en niveles inferiores al
70%. Lo anterior se refleja en el grafico 2.

Grafico 2

Costa Rica: Evolucion de la Tasa de Penetracion de Telefonia Moévil, 2004-2010
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Otro indicador del mercado moévil importante de destacar, es la evolucion del trafico
telefénico, medido por la cantidad de minutos cursados en la red en un afio.
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Graéfico 3

Costa Rica: Evolucién del Trafico Mévil Total, 2008, 2009 y 2010
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En el grafico 3 se observa que en los dltimos afios se ha presentado un crecimiento en la
cantidad de minutos cursados en la red moévil del operador incumbente. Tal que el trafico
cursado en la red movil ha tenido un crecimiento anual promedio de un 14% entre los afios
2008 y 2010. La diferencia entre esta tasa de crecimiento y el crecimiento del nimero de
suscriptores parece evidenciar que el consumo de minutos de las nuevas lineas méviles, que en
su mayoria son prepago, crece mas lentamenta que el nimero de. Esta situacién puede estar
asociada al tipo de usuarios de telefonia prepago, como pueden ser: jovenes, estudiantes,
nifios, personas con menores ingresos, entre otros.

En conjunto las variables anteriores reflejan que el mercado de telefonia mévil de Costa Rica ha
sido muy dinamico en los dltimos afios, lo que se ha evidenciado en un crecimiento tanto en el
namero de suscriptores, como en el trafico cursado en la red. Sin embargo, las tasas de
penetracién de telefonia movil reflejan que atn existe espacio de crecimiento futuro en el
mercado. Lo que significa que los nuevos OMR u OMV que ingresen en el mercado
costarricense tienen a su disposicién una porcién del mercado que atin no ha sido atendida,
aunque no se debe dejar de lado que esta porcién del mercado, que atn no ha sido penetrada
por la telefonia moévil, puede estar conformada por usuarios cuyo consumo de trafico es menor
al promedio actual; adicionalmente se debe tener presente que también se puede presentar la
aparicion de nuevos usuarios que estén sustituyendo lineas fijas por lineas méviles, lo cual es
probable si se considera la tendencia actual del mercado de telefonia fija por conmutacién de
circuitos, la cual se refleja en el grafico 4.

33



Grafico 4

Costa Rica: Evolucion del Total de Suscriptores de Telefonia Fija y Movil,
Junio 2008-Diciembre 2010
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7.2 Anadlisis de los factores de competencia en el mercado de
telefonia movil

El estudio de la competencia usualmente parte del andlisis de la estructura de mercado, lo cual
requiere de la construcciéon indices de concentracién. Sin embargo el mercado de telefonia
movil costarricense tiene la particularidad de que si bien se abrié a la competencia como
consecuencia de la Ley 8622 (Tratado de Libre Comercio Republica = Dominicana-
Centroamérica-Estados Unidos) y a partir del dia 30 de junio del 2008 con la entrada en

vigencia de la Ley 8642 (Ley General de Telecomunicaciones), atin no se encuentra operando
en un entorno de competencia.

Esta situacion implica que cualquier indicador de concentracién que se calcule indicara una
cuota de mercado para el ICE del 100%, lo cual se recoge en la RCS-307-2009, donde se cataloga
al ICE como operador y proveedor importante en cada uno de los mercados relevantes del
sector telecomunicaciones. Si a lo anterior se le suma el hecho de que los acuerdos comerciales
suscritos por los OMV se han dado con el operador incumbente, implica que en la situacion
actual del mercado de telefonia movil del pais el ingreso de los OMV no genera un cambio en

la estructura de competencia del mercado, porque finalmente los nuevos clientes del OMV
operarian sobre la red del ICE.

Sin embargo un analisis prospectivo debe tomar en cuenta que si bien los nuevos OMR atin no
han ingresado al mercado, éstos estan préximos a ingresar, lo cual se desprende del acuerdo
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001-2011-MINAET publicado en el Alcance 9 del Diario Oficial La Gaceta namero 15 del 21 de
enero del 2011, donde se adjudican las concesiones para el Uso y Explotacion del Espectro
Radioeléctrico a las empresas Azules y Platas, S.A. y Claro CR Telecomunicaciones, S.A.

Por lo anterior se considera importante realizar un anélisis alternativo del entorno competitivo
del mercado de telefonia mévil y particularmente del mercado donde operarian los OMV.
Diversos autores como Dippon & Attenborough (2008) y Sirat et al. (2011)> y autoridades
reguladoras como el Ministerio de Transporte y Comunicaciones de Finlandia (2005)° y el
Ministerio de Comunicaciones de Israel (2007)7 para analizar el entorno competitivo del
mercado donde operan los OMV analizan factores como: barreras de entrada, tendencias del
mercado, comportamiento de los actores, poder los compradores, costos de cambiar de
proveedor, entre otros. Este andlisis se hace partiendo del hecho de que desde el punto de vista
tedrico la intervencién del regulador sélo esta justificada por la existencia de una falla en el
mercado que dificulte o impida el desarrollo de la competencia en este.

Todos estos elementos pueden analizarse empleando el “Modelo de las 5 fuerzas
competitivas” desarrollador por Michael Porter, el cual estudia la competencia existente en un
mercado desde la perspectiva de la rivalidad del mercado, la amenaza de sustitutos, el poder
de negociacion de los vendedores, el poder de negociaciéon de los compradores y las barreras
de entrada. Sirat et al. (2011) emplea este modelo para estudiar el entorno en que operan los
OMV en Indonesia.

721 Amenaza de sustitutos

Primero es importante definir el concepto de un producto o servicio sustituto. Al respecto se
dice que un producto es sustituto de otro si la demanda del segundo es afectada por un cambio
en el precio del primero, dada la posibilidad de satisfacer una misma necesidad con
cualesquiera de los dos productos o servicios.

La existencia de diversos productos sustitutos aumenta la sensibilidad de la demanda de un
producto, esto porque ante un aumento en el precio del producto, el consumo o utilizacién de
éste puede ser sustituido por otro. Asi entre mas productos sustitutos existan en un mercado,
menos poder tienen las empresas que operan en ese mercado para incrementar sus precios, lo
que implica un menor poder de mercado.

Entre los factores que pueden considerarse para estudiar la presién que ejerece sobre la
competencia del mercado la amenaza de productos sustitutos se encuentran: el hecho de que
cambiar de producto sea barato, el que el soporte al usuario final no sea exclusivo, que la
activacion del producto sea sencilla facilitindose el traslado, que el costo de instalacién sea
bajo, y que la lealtad del usuario final sea baja.

> Sirat, D., Asvial, M.& Adyawardhani, L. (2011). Mobile virtual network operator (MVNO) in Indonesia: Competitive business
analysis using Porter 5 forces model. Telecommunication Regulation Research Center, University of Indonesia. Indonesia,

6 Ministry of Transport and Communications of Finland. (2005). MVNO Pricing structures in Finlad. Helsinki, Finland

/ Ministry of Communications & Ministry of Finance of Israel. (2007) Mobile Virtual Network Operators (MVNOs) in Israel.
Israel
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Para el caso del mercado costarricenses de telefonia moévil, la Ley 8642 en su articulo 45 inciso
2) garantiza que los usuarios pueden “elegir y cambiar libremente de proveedor de servicio”,
lo que sumado a la existencia de portabilidad numérica, segtin lo definido en el articulo 45
inciso 17) de la Ley 8642 (Ley General de Telecomunicaciones) y el articulo 29 del Reglamento
sobre el Régimen de Protecciéon al Usuario Final, y el hecho de que los costos asociados al
cambio de proveedor no se presumen prohibitivos, son un indicativo de que la amenaza de
productos sustitutos en el mercado movil es alta. En el caso de los OMV esta amenaza de
productos sustitutos proveendria no sélo del operador incumbente sino también de los nuevos
OMR, ya que ambos estarian en disposicién de ofrecer servicios similares a los ofrecidos por
los OMV.

7.2.2 Poder de negociacion de los proveedores

Cualquier industria requiere de materia prima o fundamentos practicos para desplegar su
operacion. Si los principales proveedores de estos materiales ostentan un alto poder de
mercado, esto puede reducir el marco de acciéon de las empresas que operan en él, minando las
ganancias de la industria y aumentando el nivel de competencia del mercado.

Entre los elementos que se pueden considerar para analizar la existencia de poder de
negociaciéon de los proveedores se encuentran: una fuerte red de distribucién; el insumo
material o tecnolégico es muy importante para la compafiia; los proveedores pueden ofrecer
directamente el producto al consumidor; la empresa es pequeiia dentro del volumen de ventas
del proveedor, y, la existencia de altos costos para cambiar de proveedor.

En el caso de los OMV estos operan en un mercado donde el poder de negociaciéon de los
proveedores es alto, esto por los siguientes elementos: dependen de un OMR para ofrecer
servicios de telefonia mévil al usuario final; operan en el mismo mercado en que opera su
OMR; en muchos casos el OMV compra un nimero pequeno de minutos del trafico total del
OMR.

7.2.3 Poder de negociaciéon de los compradores

El poder de negociacién de los compradores estd asociado al impacto que tienen las decisiones
de estos en la industria productora de un determinado bien o servcio. Si el poder de los
compradores es muy alto, el precio de un mercado es determinado por éstos.

Entre los aspectos que se pueden tomar en consideracion para estudiar el poder de negociaciéon
de los compradores se encuentran: existencia de un producto estandar, el costo de activacion
de la tarjeta SIM es bajo, existe portabilidad numérica, facilidad en la comparacién de las
tarifas de los servicios, facilidad para entender los productos y servicios ofrecidos por cada
proveedor.

El hecho de que los compradores sean muchos y pequenos implica que el nivel de poder de
negociacion de éstos en el mercado de telefonia mévil no es alto. Lo anterior pese a la
existencia de portabilidad numérica, el bajo costo actual de las SIM y el anuncio de las
promociones y servicios por parte de los operadores.
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7.24 Barreras de entrada

Las barreras de entrada se asocian con las caracteristicas de las industrias que dificultan el
ingreso de nuevos competidores al mercado. Estas pueden ser de diversos tipos: barreras
legales, patentes, especificidad de los activos, economias de escala.

Los elementos que se deben analizar para determinar la existencia de barreras de entrada en el
mercado son: bajo costo de poner el negocio en marcha, facilidad para encontrar un proveedor,
estancamiento de la tecnologia, posibilidad legal de ingreso (el ingreso no esta restringido
legalmente).

Del andlisis de estos elementos se desprende que en el mercado en el que operarian los OMV
actualmente no existen restricciones legales para la autorizacién de su funcionamiento, si bien
los OMV tienen que cumplir con un determinado proceso de autorizacion, el ingreso de éstos
al mercado no es prohibitivo o limitado. Respecto al costo de poner el negocio en marcha se
tiene que para los OMV niveles 1, 2 y 3 este costo en bajo. En lo referente a la posibilidad de
encontrar un OMR esto se restringiria al operador incumbente y a los nuevos OMR. En cuanto
al estancamiento de la tecnologia, este es un proceso que no esta ocurriendo en el sector de
telecomunicaciones y de alguna forma en general para el pais es un elemento que viene dado.
Asi, se puede determinar que existen algunas barreras de entrada para los OMV al mercado de
telefonda moévil, sin embargo estas no son significativamente altas como para considerarse una
falla de mercado.

7.2.5 Rivalidad

En general, la rivalidad del mercado esta determinada por la interaccion de las cuatro fuerzas
anteriores: amenaza de sustitutos, poder de negociacion de los vendedores, poder de
negociacién de los compradores, barreras de entrada.

De las secciones anteriores se tiene que para los OMV: la amenaza de productos sustitutos es
alta, el poder de negociacion de los vendedores es alto, el poder de negociaciéon de los
compradores es medio, mientras que la barreras de entrada también son medias.

Respecto al anélisis de la competencia se puede concluir que a futuro la presién competitiva en
el mercado de telefonia mévil en el que operarian los OMYV oscila entre media y alta, lo que de
acuerdo con lo expuesto por Sirat et al. (2011), el Ministerio de Comunicaciones de Israel
(2007), Dippon y Attenborough (2008), IMOBIX & ITC (2011), implica que no existen fuertes
fallas en el mercado donde operarian los OMYV, por lo cual el ingreso de estos deberia ampliar
el nivel de competencia en el mercado de telefonia mévil del pais.

Sin embargo no puede dejarse de lado el hecho de que aunque el ingreso de OMV ha venido a
aumentar el grado de competencia en otros mercados, esto usualmente ha ocurrido en paises
con mercados de telefonia mévil mas maduros donde, al momento del ingreso de los OMYV, ya
existian varios OMR funcionando. Asi, el caso de Costa Rica es distinto, lo que podria llevar a
resultados distintos a los obtenidos por otros paises en materia de los OMV.
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7.3 Escenarios comerciales de impacto de los OMVs en el
mercado costarricense

Para finalizar el andlisis de los posibles impactos de los OMV en el mercado de telefonia mévil
de Costa Rica se consideran distintos escenarios, esto porque dada la situacién actual del
mercado, donde atin no han ingresado los nuevos OMR y el incumbente atin mantiene un
100% de la participacion, es dificl elaborar un tinico escenario de anélisis.

En la eleboracién de estos escenarios se identificaron las siguientes variables claves: servicios
ofrecidos, regulacion, precios y estrategias. Mientras que en términos de los actores clave se
incluyen: OMV, OMR, regulador y competidores.

Para acotar el anélisis se emplean los siguientes supuestos, bajo el entendido de que un cambio
en los supuestos conduciria a un cambio en los resultados del ejercicio:

e Se considera que la regulacién respecto a los OMV es neutral, es decir el regulador no
favorece ni impide la entrada de estos operadores al mercado;

e Se considera que la lealtad de los consumidores a su proveedor es baja, tal que estan
dispuestos a cambiar de operador ante la existencia de un mejor precio o ante el
ofrecimiento de nuevos valores agregados al servicio.

A partir de esto se determinan tres pardmetros clave a analizar:
e Etapa de desarrollo en que se encuentra el mercado de los OMV
e Tipos de acuerdos establecidos entre OMV y OMR
e Tipos de estrategias desarrolladas por los OMV

7.3.1 Etapas de desarrollo de los OMV

El desarrollo de los OMV se puede ubicar en tres etapas®: etapa inicial, etapa de desarrollo y

etapa de madurez.

La etapa inicial del mercado de los OMV se caracteriza por: la presencia de pocos OMV, una
reducida penetracion del mercado, modelos de negocio que tienden a minimizar los riesgos y
la inversion; es decir esta etapa estd caracterizada por la existencia de OMV nivel 1 en los
términos en que se ha venido sefialando en secciones anteriores de este documento.

La etapa de desarrollo se caracteriza por: un incremento en la participaciéon de mercado,
incremento en el interés de los OMR por los OMV, desarrollo de modelos de negocio que
incrementen el ARPU y reduzcan la rotacion de usuarios, incremento en los servicios
ofrecidos, como plataforma de facturacién propia y centro de atencién al cliente. Es decir esta
etapa estd caracterizada por la existencia de OMYV niveles 2 y 3.

¥ IMOBIX & ITC. (2011). Andlisis de las condiciones técnicas, econdmicas, de mercado y de impacto de la implementacion de operadores
mdviles virtuales en Colombia. Intelligent Mobile Solutions e Inteligencia en Telecomunicaciones. Colombia
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La etapa madura estd caracterizada por un incremento en la participaciéon en el mercado
relevante que alcanza alrededor de un 14% segtn lo planteado por Dippon & Attenborough
(2008)? e IMOBIX & ITC (2011)10 de sus estudios en diferentes mercados donde operan los
OMYV, los modelos de negocio se enfocan en tener acceso a diferentes redes, mejorar los
procesos clave como atencion al cliente, el enfoque de producto se basa en incrementar la
cantidad y complejidad de servicios de valor agregado y en el desarrollo de una base de
clientes segmentada, aparicion de los primeros OMV compeltos; es decir esta etapa esta
caracterizada por la existencia de OMV nivel 3 y 4.

En el caso de Costa Rica, dado que el mercado de OMV estaria en la etapa incial de desarrollo,
se podria esperar que se caraterice mayormente por la existencia de OMV nivel 1, con alguna
presencia de OMYV niveles 2 y 3. No obstante los distintos escenarios regulatorios podrian
facilitar alcanzar de manera acelerada los niveles de desarrollo y madurez de los mercados,
esto suponiendo claro estd, que el usuario o consumidor del servicio, tiene la disponibilidad a
pagar y estd interesado, en un servicio que ofrezca un mayor nivel agregado.

7.3.2 Tipos de acuerdo entre OMV y OMR

El siguiente elemento a analizar es el tipo de acuerdo alcanzado entre los OMV y los OMR.

Basicamente existen tres tipos de escenarios!! de acuerdos que puede alcanzar un OMV para
ofrecer servicios de telefonia mévil a través de la red de un OMR.

El primero de estos escenarios es cuando los OMVs establecen inicialmente acuerdos con el
OMR incumbente. Los operadores incumbentes que funcionan en mercados con un
crecimiento estable y altamente competitivos, establecen voluntariamente acuerdos con los
OMV con la finalidad de ampliar su volumen de trafico y hacer un uso eficiente de la
capacidad de su red. Esto usualmente fuerza a los nuevos OMR a abrir sus redes a OMV con el
fin de ampliar su base de clientes y mantener el nivel de competencia del mercado.

El segundo escenario ocurre cuando los OMVs establezcen incicialmente acuerdos con los
nuevos OMR. El incentivo de los nuevos OMR para establecer relaciones con los OMV esta
asociado con una estrategia de competencia con el OMR incumbente, ya que los OMV le
permiten a los nuevos OMR aumentar su base de suscripctores y lograr una mejor utilizacion
de su red.

El tercer escenario es que no se logren establecer acuerdos entre los OMV y los OMR, en cuyo
caso simplemente no se podria desarrollar el mercado de OMV en el pais. En este caso la
intervencion regulatoria se requiere con el objetivo de analizar la raiz de la causa que impide

9 Dippon & Attenborough. (2008). Mobile virtual network operators economic assessment and policy framework. NERA Economic
Consulting

'® IMOBIX & ITC. (2011). Anadlisis de las condiciones técnicas, econdmicas, de mercado y de impacto de la implementacion de
operadores moviles virtuales en Colombia. Intelligent Mobile Solutions e Inteligencia en Telecomunicaciones. Colombia

! Praveen, M. & Mahim, S. (s.f.). Forecasting implications of introducing mobile virtual network operator (MVNO) in India a
Scenario Analysis. Indian Institute of Technology Delhi. India
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que se desarrollen acuerdos entre los OMV y los OMR, y, eventualmente, para facilitar el
ingreso de los OMV al mercado!2.

En el caso costarricense, dada la situacién actual en la que ya se ha aprobado el ingreso de
distintos OMV (bajo el nombre de “operadores prepago mévil”) y que algunos de ellos ya han
llegado a acuerdos con el OMR incumbente, se puede partir del hecho de que el mercado de
OMYV se ubica en la primera categoria, en la cual el OMR incumbente es quien primero
establece acuerdos comerciales con los OMR.

Lo anterior implica que no se puede dejar de lado el hecho que esta situacién puede obligar a
los nuevos OMR a establecer también sus propios acuerdos con los OMV con el objetivo de
poder competir con el operador incumbente, sin embargo esta es una decision meramente
comercial de los nuevos OMR.

7.3.3 Tipos de estrategias de los OMV

Dados los objetivos de los OMV definidos en la Seccién 4.1 de este informe, a saber: profundizacion

y diversificacién de mercado; diversificacion de portafolio y posicionamiento de marca; y
aprovechamiento de los nichos especificos de mercados; se tiene que estos pueden desarrollar
diferentes tipos de estrategias comerciales, las cuales se enumeran a continuacion?s.

734 OMYV se enfocan en regiones de alta penetracion

Este es el nicho tradicional en el que ingresan inicialmente los OMV, ya que aunque se trate de
regiones que cuenten con una alta tasa de penetracion, las caracteristicas particulares de los
OMV les permiten llegar a segmentos no tradicionales dentro de estas regiones ofreciendo
productos de alto valor agregado que atraen a los consumidores de este segmento.

Esta es una estrategia que no compite directamente con los OMR, lo que permite que a futuro
se desarrolle una relacion complementaria entre OMV y OMR, donde ambas partes se ven
beneficiadas, al tiempo que los consumidores de los segmentos especificos que antes no eran
atendidos también encuentran un beneficio por la operacién en el mercado de los OMV.

7.3.5 OMV se enfocan en las regiones de baja penetracion

Los OMV pueden decidir enfocar su negocio en areas de baja penetracion de telefonia moévil a
las cuales los OMR no han llegado porque su infraestructura establecida hace que no les sea
rentable establecer negocios en estas regiones.

Esta es una estrategia altamente beneficiosa para el OMR ya que el OMV compite en un &rea
totalmente distinta de su objetivo, al tiempo que los consumidores de las regiones que antes no
tenian una oferta de servicios se ven muy beneficiados.

Y ge puede mencionar un cuarto tipo de escenario que ocurre en mercados de OMVs mads desarrollados, este escenario
ocurre cuando los OMR adquieren a los OMYV establecidos, esto suele ocurrir cuando los OMV compiten con los OMR
afectando sus participaciones de mercado, lo que impulsa a los OMR a adquirir a los OMV con el objetivo de mantener su
cuota de mercado.

’ Praveen, M. & Mahim, S. (s.f.). Forecasting implications of introducing mobile virtual network operator (MVNO) in India a
Scenario Analysis. Indian Institute of Technology Delhi. India
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7.3.6 OMYV establecen una estrategia de precios bajos

En razén de que la inversion e infrestructura necesaria para que los OMV operen en mucho
menor que la de un OMR, los primeros gozan de un margen mayor para obtener ganancias, lo
que les permite ofrecer precios mas bajos que los OMR.

Este tipo de estrategia intensifica la competencia tanto entre los OMV como entre estos y los
OMR. La experiencia en otros paises indica que los OMV no suelen desarrollar estrategias que
impliquen una fuerte competencia por precios bajos, ya que esto tiende a desarrollar guerras
de precios, lo que implica un comportamiento confrontativo directo con los OMR, el cual no es
sostenible en el largo plazo.

7.3.7 OMYV se enfocan en un nicho de mercado

Los OMV pueden decidir ofrecer servicios a un segmento especifico de consumidores en el
mercado, por ejemplo: jovenes, viajeros de negocios, turistas, etc. En razén de su escla los OMR
no pueden ofrecer este tipo de servicios personalizados, por lo cual el desarrollo de los OMV
no les representa una competencia directa. Con lo cual esta estrategia es beneficiosa tanto para
OMV como para OMR, ademas de que es beneficiosa para los consumidores de el nicho
especifico de mercado que es atendido por el OMV. Con lo cual este tipo de estrategia resulta
favorable para los consumidores y para el desarrollo de la competencia del mercado.

Como se observa, s6lo hay un tipo de estrategia desarrollada por los OMV que resulta en
perjuicio para la establidad de los operadores del mercado y es una estrategia basada en muy
bajos precios que desencadene una guerra de precios. A parte de esa, los otros tipos de
estrategias comerciales desarrolladas por los OMV resultan beneficiosas tanto para los OMR y
los OMV como para los consumidores. Sin embargo, segin lo expuesto por Dippon y
Attenborough (2008) e IMOBIX & ITC (2011), la experiencia de otros paises refleja que los
OMV no suelen desarrollar este tipo de estrategias, en su lugar suelen implementar estrategias
enfocadas en complementar la oferta de los OMR.

Siguiendo la experiencia de otras paises y suponiendo que en Costa Rica los OMV
desarrollarian estrategias enfocadas en la diversificacion del mercado, ubicdndose en un nicho
especifico, esto llevaria a concluir que el ingreso de los OMV resultaria beneficioso para el
mercado de telefonia movil costarricense ya que su operacion vendria a profundizar el
mercado, ampliar el nivel de competencia y aumentar la oferta de nuevos productos de valor
agregado.

Recapitulando, se tiene que el analisis del impacto del ingreso de los OMV en el mercado de
telefonia movil tiene dos perspectivas. La primera estd asociada a la situacién actual del
mercado, en la cual, por un lado el mercado de telefonia moévil del pais actualmente se
encuentra operando en una situaciéon donde un tnico OMR, el ICE, posee un 100% de la
participacion del mercado y, por el otro, los OMV que han llegado a un acuerdo comercial para
entrar en funcionamiento lo han hecho con el OMR incumbente; lo que implica que el ingreso
de los OMV no genera un cambio en la situacién de competencia del mercado.
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La segunda perpectiva esta asociada a una situacion futura, que aun es incierta, la cual
ocurriria cuando los nuevos OMR ingresen al mercado. Para el anélisis de esta situacion se
emplea el modelo de las 5 fuerzas competitivas, de donde se desprende que el mercado en el
cual operarian los OMV tiene un grado de competencia medio-alto. A la luz de lo anterior se
construyen una serie de escenarios posibles en el cual operarian los OMYV, siendo el escenario
mas probable, segtin lo analizado, aquel en el cual prevalezcan los OMV niveles 1, 2 y 3, los
cuales habrian llegado a acuerdos comerciales con el OMR incumbente y que desarrollen una
estrategia de diversificacion y penetracion de nichos de mercado especificos, sin competir
directamente con el OMR y sin desencadenar guerras de precios.

De concretarse este escenario el ingreso de los OMV vendria a ampliar la competencia del
mercado. Bajo este escenario mas probable es importante tener en cuenta lo definido en
secciones anteriores respecto a las caracteristicas de estos tipos de OMV y las implicaciones
que esto podria tener en materia de autorizacién de operaciones y regulacion.

No debe obviarse que este andlsis es atin preliminar, por lo que a futuro, una vez que ya estén
operando los nuevos OMR y los OMV seria conveniente llevar a cabo un estudio de los
cambios originados en el mercado de telefonia moévil por el ingreso de los nuevos
participantes.

Finalmente, si bien se considera lo descrito como el escenario mas probable a desarrollarse en
materia de OMYV, no debe dejar de tenerse presente que actualmente ya hay “operadores prepago
movil” que podrian operar eventualmente como OMV nivel 4, por lo cual también es
importante definir las condiciones que aplicarian a este tipo de OMV.
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8. Consideraciones finales

En virtud de lo expuesto en este Informe y con base en las instrucciones giradas mediante el

acuerdo 005-019-2011, se presentan para la valoraciéon del Consejo de la SUTEL las siguientes

consideraciones finales:

1.

Nomenclatura: Debe estandarizarse la nomenclatura utilizada para este tipo de
operadores. En este sentido, el término “operador prepago moévil” debe ser sustituido por
“operador moévil virtual”. El tipo o nivel de OMV dependera de los términos y
condiciones del acuerdo comercial que sea suscrito entre el OMR y el OMV.

Condiciones de calidad y prestacién del servicio: En lo referente a los parametros de
calidad y condiciones de prestacion del servicio, los OMV deben acatar las mismas
disposiciones que rigen para los OMR, las cuales se definen en el Reglamento de
Prestacion y Calidad de los Servicios. Asimismo deben cumplir con lo definido en el
Reglamento sobre el Régimen de Proteccion al Usuario Final de los Servicios de
Telecomunicaciones, la RCS-615-2009 y la RCS-092-2011.

Derechos de los usuarios finales: Todo OMV debera acatar el Régimen de proteccién a
la intimidad y derechos del usuario final contemplado en el Capitulo II de la Ley 8642,
y las obligaciones estipuladas en el Reglamento sobre el régimen de proteccién al
usuario final de los servicios de telecomunicaciones, publicado en el Diario Oficial La
Gaceta 72 del 15 de abril del 2010. Asimismo, el OMV debe consignar expresamente en
sus contratos de adhesién, que la calidad del servicio de voz y datos que se brinda es
igual a la del OMR huésped, por encontrarse utilizando su red y frecuencias.

Acuerdos comerciales: Las negociaciones entre OMVs y OMRs son de naturaleza
netamente comercial, por lo tanto el régimen de acceso e interconexion previsto en el
Capitulo III de la Ley 8642 y en el Reglamento de acceso e interconexién de redes de
telecomunicaciones, publicado en el Diario Oficial La Gaceta 201 del 17 de octubre del
2008, no les seria aplicable. Sin embargo, todo Acuerdo Comercial entre: (a) OMV’s
nivel 3: Proveedores de servicios avanzados y OMRs; y (b) OMVs nivel 4: Operadores
moviles virtuales completos y OMRs, debe incorporar un capitulo o anexo referente al
acceso e interconexiéon de sus redes, el cual serd un requisito indispensable para la
asignacion de numeracién. Debe resaltarse, que todo acuerdo comercial entre los
OMVs y OMRs, una vez suscrito, debe ser remitido a esta Superintendencia para
efectos de valorar el estado del mercado de las telecomunicaciones, los niveles de
competencia, verificar el cumplimiento de los pardmetros de calidad, la protecciéon de
los derechos de los usuarios finales, el uso eficiente del recurso numérico, entre otros.

Numeracion: Debe estandarizarse la forma en que se asignara recurso numérico a los
OMVs. En este sentido, la asignacion de recurso numeérico propio a los OMV niveles 1
y 2 resulta innecesario por lo que deberia requerirsele al OMR huésped la renuncia a
un bloque de numeracién a favor del OMV. En cuanto a los OMVs niveles 3 y 4 debe
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asignarsele recurso numérico propio y para ello sera necesario que: (a) se cumpla a
cabalidad con el procedimiento establecido en RCS-590-2009 de las 15:00 horas del 30
de noviembre del 2009, publicada en el Diario Oficial La Gaceta nimero 9 del dia 14 de
enero del 2010 y sus modificaciones, y (b) el acuerdo comercial suscrito con el OMR
incorpore un anexo o capitulo referente al acceso e interconexion.

6. Papel del regulador: Partiendo de que en esencia el valor agregado ofrecido por los
OMV’s corresponde a estrategia meramente comerciales, el papel del regulador esta
supeditado al andlisis y observancia del desenvolvimiento de los acuerdos comerciales
entre las partes (OMV’s - OMR’s; OMV’s - suscriptores). De alli la importancia de,
considerando la etapa actual en la que el mercado nacional se encuentra, establecer la
intervencién del regulador en el mercado tnicamente bajo aquellas circunstancias en
las que esos acuerdos comerciales no surjan de manera directa y como consecuencia de
un plan de negocios atractivo a las partes. Esto, basados en el hecho de que no existen
indicios que hagan prever de manera ex-ante, elementos que limiten la competencia y
el ingreso de OMV’s al mercado. No obstante, debe ser claro que, esa posicién del
regulador, no debe hacerse equivalente a una actitud de no vigilancia del mercado.
Por el contrario, es criterio de estos profesionales, que conviene establecer desde el
inicio los pardmetros y mecanismos que sean necesarios para el monitoreo del mercado
desde sus etapas iniciales de desarrollo. Finalmente, dado que la relacién entre los
OMVs y los OMRs viene definida por un acuerdo comercial, la SUTEL no se
encontraria facultada para intervenir en las negociaciones entre los OMVs y los OMRs.

Atentamente,

DIRECCION GENERAL DE MERCADOS

Mariana Brenes Akerman Adrian Mazoén Villegas Deryhan Mufioz Barquero

Cinthya Arias Leiton
Revisado
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