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Presentacion

Bajo el titulo “Desarrollo del Mercado de las Telecomunicaciones en Espana”, el Centro
de Desarrollo de Consumo pretende realizar un andlisis exhaustivo de la evolucién del
proceso de liberalizacién en la telefonia fija desde su inicio en el afo 1998 hasta la
actualidad, contrastando las finalidades declaradas por parte de la Administracion y la
CMT, es decir, las esperanzas que depositaron en la apertura del mercado, con el devenir
de los acontecimientos.

En teoria, la liberalizacion de las telecomunicaciones conllevaria un mayor nivel de
inversién, de empleo, una reduccién de precios, mayor diversificacion de los servicios e
incremento de la innovacion tecnolégica.

Al lado de estos objetivos declarados, la ruptura del monopolio supondria el despegue de
la sociedad de la informacion y, en funcion de los retos aludidos, una mejora de la
calidad.

En resumen, se puede decir que la liberalizacion de las telecomunicaciones adopta el
paradigma de toda apertura de mercados: la mayor satisfaccion de los clientes y usuarios
mediante la libre eleccion del operador que mejor se adapte a sus expectativas o
necesidades, por cuanto la sola mencion del término “competencia” implica la
concurrencia de una pluralidad de oferentes en el mercado.

Mas especificamente, el estudio pretende averiguar quién o quiénes son los beneficiarios
del proceso utilizando como parametro de medida el interés general o, por si el término
resulta ambiguo, el interés de la mayoria.

Para ello se ofrecera un enfoque econdémico de la liberalizacion que expone las grandes
magnitudes del sector (inversion, coste medio de las llamadas, cuotas de mercado en
funcién de diversas variables, segmentacion, etc.); se relacionaran los datos que esas
magnitudes representan para comprobar la veracidad de la realidad que describen; se
incorporaran, ademas, elementos relativos a la legalidad o al marco juridico cuando se
considera preciso, por ejemplo, a la hora de abordar el servicio universal, el cose neto
del mismo, la dominancia, etc.

Como no podia ser de otro modo, se mostraran a grandes trazos los posicionamientos del
Organo Regulador (CMT) y de la Administracion competente en aquellos asuntos en los
que su actuaciones resultan suficientemente significativas.

Seria un error, que se ha pretendido evitar en la medida de lo posible, no integrar un
somero repaso de la evolucion que se percibe publicamente en el papel de las
asociaciones de consumidores, respecto a las cuales es preciso anticipar la existencia de
un cambio cualitativo en su modo de entender el proceso liberalizador.

Centro de Desarrollo de Consumo 5
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No cabe duda de que una vision de conjunto o mas integral del desarrollo de las
telecomunicaciones en Espafna necesitaria afadir algunos puntos de vista adicionales a
los que este estudio admite, como las consideraciones sobre el empleo o las
comparaciones internacionales con los paises de nuestro entorno.

Por razones sistematicas y de extensién se ha prescindido de ambos analisis, que
podrian aportar mas elementos de juicio sobre los beneficiarios Gltimos de la apertura del
sector de las telecomunicaciones (perspectiva que guia estas paginas, como ya queda
dicho).

No obstante, en lo que atafe al plano internacional, este trabajo se ha enriquecido con
algunas notas procedentes de diversas fuentes que pueden suponer una primera
aproximacion comparativa con otros paises.

Baste ahora senalar, atendiendo a la experiencia de otros Estados, que algunos procesos
de liberalizacion desarrollados en otros sectores estan siendo abiertamente cuestionados
por el resultado que han ofrecido de cara al interés general. A este respecto conviene
tener presente la crisis del sector energético de California o la mas reciente de los
ferrocarriles ingleses.

No es objeto de este trabajo analizar si dichas crisis son el producto de aplicar reglas de
mercado a sectores que en ultimo extremo no desembocardn en una competencia
perfecta, sino mas bien, en oligopolios; 0 quiz4, sean el resultado de crear marcos
regulatorios inadecuados para actividades especialmente sensibles.

En este sentido llama poderosamente la atencién que al menos en la UE, los paises que
han procedido a la liberalizacion de sectores como el de las telecomunicaciones o el
energético no hayan establecidos unas minimas cautelas, como la aplicacién del principio
de reciprocidad (concordancia de las normas de dos Estados respecto al modo de
participacion en sus respectivos mercados de las companias procedentes del otro).

Esta cuestibn cobra mayor relevancia si tenemos en cuenta que todavia existen
operadores con una amplia participacién estatal en su accionariado.

Igualmente resulta significativo que algunos de los Estados que han vendido toda su
participacion en el antiguo monopolio, entre ellos Espana, pretendan conjugar la ausencia
de la _minima prudencia exigible que supondria el principio de reciprocidad, con su
capacidad para intervenir en companias privatizadas mediante el ejercicio de la “accién
de oro”, practica que Bruselas ha puesto en el punto de mira.

La presencia del Estado en algunos operadores ex monopolios, la ausencia del principio
de reciprocidad y las prerrogativas de la “accion de oro” son motivos mas que suficientes
para deducir que no todos los procesos de liberalizacion se estan desarrollando al mismo
ritmo ni bajo las mismas premisas.

Centro de Desarrollo de Consumo 6
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TITULO PRIMERO: DESDE LA OBJETIVIDAD
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CAPITULO I: LOS DATOS OBJETIVOS

1. PRINCIPALES MAGNITUDES DEL MERCADO DE TELECOMUNICACIONES
EN ESPANA

Resulta relevante para este informe disponer de una visién de las grandes magnitudes
del sector de las telecomunicaciones en Espana y, mas en concreto, de las que se
refieren a telefonia fija. Las magnitudes que por si mismas ofrecen una primera
aproximacion a la realidad del proceso liberalizador, deberan completarse con las
conclusiones que se obtengan al poner en relacién los diferentes datos.

A lo largo de este trabajo seran muchos los datos extraidos del Informe Anual 2001 de la
CMT sobre el sector en Espafia. Se considerardn también los ofrecidos por el Foro
Econdémico Mundial (Foro) en su Informe Global de las Tecnologias de la Informacion
2002-2003, de los que se deriva una vision de conjunto amplia y completa. Este Informe
elaborado sobre un total de 82 paises, procede de una fuente ajena al sector, a los
organismos reguladores y a las autoridades gubernamentales, por lo que la informacién
que revela debe ser tomada muy en consideracion.

Segun el Foro Espana se sitta en el puesto 25 de la clasificacion general, por detras de
Finlandia, EE.UU, Singapur, Suecia, Islandia, Canada, Reino Unido, Dinamarca, Taiwan,
Alemania, Estonia, Corea, etc. y muy por debajo del puesto que ocupa atendiendo a su
PIB. Sin embargo, en relacion con determinados indicadores, como el gasto en tecnologia
para la sociedad de la informacion, desciende hasta el puesto 61.

Tabla 1

Desarrollo de la Sociedad de la Informacion

| posicion | Indicadores de Espafa por segmentos

Fuente: Foro Econémico Mundial. Informe global de tecnologias de la informacién 2002-2003.

Centro de Desarrollo de Consumo
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Desde el objetivo de este informe, que es el de analizar el Desarrollo del Sector de las
Telecomunicaciones en Espafa en funcion del interés general que la liberalizacién debe
satisfacer, los indicadores del estudio del Foro invitan a reflexionar sobre las posibilidades
reales de crear un mercado sélido con unos desequilibrios tan notables. Dicho de otro
modo, ¢ puede el actual modelo liberalizador crear las condiciones para el desarrollo de un
mercado estable cuando Espafa ocupa el segundo puesto en productividad (entendida por
lineas por empleado) y el 61° en gasto en tecnologias de la informacién, por detras de
paises como Vietnam o Colombia?

Por ejemplo, ¢qué consecuencias puede tener, mas alla de las estrictamente econémicas,
el mantenimiento de un segundo puesto en lineas telefénicas por empleado?, ¢Tiene
efectos en otros aspectos del mercado de las telecomunicaciones, como la calidad?

Las reflexiones no se agotan ahi. En el capitulo Il se profundizara en algunas posibles
contradicciones que afloran tomando como referencia los indicadores manejados por el
Foro y los ofrecidos por la CMT en su Informe Anual 2001.

En palabra de una de las autoras del Informe Global..., Fiona Paua, los reguladores
espanoles deberian poner atencién “en la capacidad de innovacién de las empresas”, ya
que, “ésta es la fuente de futuras ganancias de productividad”.

Siendo la innovacién una de las metas de la liberalizacién cabe preguntarse si la regulacién
crea las condiciones necesaria para innovar. Si crea esas condiciones, ¢ por qué se reclama
desde el Foro la atencién del regulador espanol en materia de innovacién?. ;Por qué
implicitamente se reconoce la necesidad de buscar férmulas que garanticen la
productividad, a pesar del alto nivel de lineas por empleado?

1.1. Numero de operadores

El Informe Anual 2001 de la Comisién del Mercado de las Telecomunicaciones (CMT)
determina que el nimero de operadores que prestan servicio de telefonia fija en Espana
ha evolucionado desde los 9 registrados en 1998 hasta los 50 que se contabilizan en el
ano 2001.

Tabla 2

9 35 288,89 42 20,00 50 19,04

Fuente. CMT: Informe Anual 2001.
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Por otra parte, en diciembre de 2001, el nimero de licencias alcanzaba las 298,
evolucionando, segun la CMT, en 2002 hasta situarse en 396, correspondientes a 328
operadores.

En paralelo, las cifras oficiales de poblacién facilitadas por el INE para los mismos
ejercicios pasaba de los 39 millones trescientos mil habitantes del afo 98, a los poco mas
de 41 millones en 2001.

Esta amplitud de la oferta explica que los usuarios puedan elegir mas operadores en
Espafia que en cualquier otro pais de la UE, si bien es cierto, que esta capacidad de
eleccion guarda poca o ninguna relacion con los indices de poblacién.

Tabla 3
Porcentaje de usuarios con opcion a operadores alternativos

Entre tres y cinco Mas de cinco

Poblacion ano 2000

Fuente: ONU
1. Datos oficiales del INE para el afio 2000.

1.2. Numero de clientes global

Segun los datos de la CMT en 2001, entre los diversos tipos de acceso, el nimero total de
clientes se situé en 19.716.466, lo que representa un crecimiento del 13% en relacion con
el ejercicio anterior, en el que el numero de clientes superaba escasamente los 17 millones.

Centro de Desarrollo de Consumo 10
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1.3. Numero de clientes por acceso

s

tipo de acceso que emplean. Baste decir que el acceso indirecto se incrementd en 2001
respecto al ejercicio precedente en un 52,80%, en tanto que los clientes preseleccionados
aumentaron un 89,01 en el mismo periodo. Por su parte, el acceso directo sufrié un leve
descenso.

Es importante retener este dato porque mientras el numero de clientes en los ejercicios
comparados crecia en un 13%, la forma de prestarles servicios se desplaza hacia férmulas
virtuales, hasta el punto de que el acceso directo se reduce en los términos porcentuales
comentados.

Tabla 5

Clientes por tipo de acceso

Tipo de acceso

segmentacion de clientes entre residenciales y negocios.

1.3.1. Reparto de clientes de acceso directo por operadores

Tabla 6

Clientes de acceso directo por operadores 2001

OPERADORES Total clientes Porcentaje

'n
[
@
o}
2
@
(@]
<
=
=1
2
5]
S
3
)
pd
)
[
L
N
=]
S
2

1.4. Numero de lineas

En el afno 2000 poco mas de 17 millones de clientes disponian de 17.104.000 lineas, en
tanto que en 2001 el niumero de lineas se incrementé en un 2,50% hasta situarse en las
17.531.000, que prestan servicio a casi veinte millones de clientes. Es decir, la relacion

7

lineas / cliente, entendida en los términos que lo hace la CMT, pas6 de 0,99 a 0, 88.
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Esta relacién y la forma de expresarla es relevante, no so6lo por lo que representa en si, sino
también porque la terminologia utilizada puede provocar una cierta confusién al tender,
desde un percepcion comun, a identificar linea con cliente.

Por otra parte, los datos que ofrece la CMT permiten hacer un examen del proceso
liberalizador lleno de matices criticos, al menos si se analiza desde el punto de vista del
interés general.

1.4.1. Tasa de penetracién de la telefonia fija

Segun los datos de la CMT la tasa de penetracion de la telefonia fija con 17.531.000 lineas,
alcanzaba en 2001, el 42,64% de la poblacién (41.177.000 habitantes).

Tabla 7

Tasa de penetracion de la telefonia fija

Lineas servicio| , - - Poblacion
: hetracion| T variacion :
miles % penetracio asa variacio miles

Fuente: CMT. Informe Anual 2001.

1.5. Lineas por segmentos de mercado

Entre los ejercicios 2000 y 2001 el desglose de lineas por segmentos de mercado queda
como sigue:

Tabla 8

Lineas por segmentos de mercado (en miles)

e
130 s1se  3is4  1ga4  7io4

Fuente: CMT. Informe Anual 2001.

1.6. Lineas en servicio por operadores y mercados

Para reflejar la realidad del sector de las telecomunicaciones en un mercado liberalizado es
preciso saber como se distribuye el esfuerzo de los diferentes operadores, tanto en el
volumen de inversién de infraestructuras, como en el destino de dicha inversion.

Centro de Desarrollo de Consumo 12
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Tabla 9

Lineas en servicio por operadores y mercados

operadores negocios

residencia

| % | total | % |
Telefénica 2.611.016 90,29 14.033.325 9566 16.614.241 9477
Omo 5354 019 308056 210 313410 179
Auna 31165 108 227181 155 258436 147
Retevision 175540 6,07 2523 022 178.063 1,02
Euskaltel 32382 1,12 10128 007 42505 024
Jazz 12270 042 O 0O 12270 007
Resto 24038 083  389% 04 96071 064
Total 2.891.765 100 14.620.164 100 17.514.996 100

Fuente: CMT. Informe Anual 2001.

No cabe duda que la mayor parte del esfuerzo de las infraestructuras que atiende a
cualquiera de los segmentos de mercado recae sobre Telefonica, con un porcentaje de
lineas en servicio del 94,77.

En contraste con las cifras del operador dominante, en la otra parte de la balanza se situa
Jazz Telecom, que concentra todo su esfuerzo inversor en el sector negocios. Por su parte,
Retevision mantiene una evidente desproporciéon entre la capacidad desplegada en el
mercado de negocios respecto al residencial.

Junto a Telefénica son los operadores de cable quienes mas lineas de servicio agregan al
sector residencial dadas sus caracteristicas y prestaciones. Se puede completar esta
referencia al esfuerzo en infraestructuras con el dato relativo a la inversién que ofrece la
CMT en su Informe Anual 2001.

Tabla 10
Evolucion de la distribucion de la inversion

] 1998 1999 | 2000 |
|_operadores

operadore

Fuente: Elaboracion propia a partir de datos del Informe Anual 2001 de la CMT.
1. El Informe Anual no ofrece datos desglosados para el ejercicio 2001.

Para profundizar un poco mas en el capitulo de inversiones se recoge a continuacion el
desglose de la misma en el ejercicio 2001 por grupos empresariales.

Centro de Desarrollo de Consumo 13
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Tabla 11
Distribucion de la inversion anual por Grupos empresariales (2001)

Millones de euros % Total

Fuente: CMT. Informe Anual 2001.

Cabe destacar que la inversion del primer Grupo empresarial es semejante a la de las tres
siguientes empresas y se sitla 7 puntos por encima de la que suman los principales
operadores de cable que si realizan esfuerzos en el despliegue de red.

Sin embargo estos datos, aun siendo expresivos de la situacién nacional no dejan de ser
parciales. Sera en el epigrafe 3.1 referido a innovacién e inversion donde se podra
comprobar el nivel de inversion de los operadores dominantes en diferentes paises. Esta
relacién dard una idea mas precisa del desarrollo de las telecomunicaciones en Espanfa.

1.7. Cuota de mercado por tipo de clientes

Tabla 12
Cuota de mercado por clientes. Segmento y total

| Residencial | Negocios [  Total |

Operadores

Fuente: Elaboracion propia a partir de datos del Informe Anual 2001 de la CMT.
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Junto con las cifras relativas a trafico, que posteriormente se comentaran, la concentracién de
la competencia en determinado tipo de clientes es evidente, a tenor de los datos
suministrados por la CMT.

El operador establecido pierde el liderazgo en el sector negocios en beneficio de Lince,

Retevision y Jazz, que convierten este segmento en objeto de su atencion preferente. Por su
parte Telefénica mantiene una cuota del 69,52% en el sector residencial.

1.8. Clientes preasignados y accesos indirectos

Aunque ya se ha comentado en este informe, es preciso recordar que el numero de clientes
con acceso indirecto ha pasado de los 3.836.028 en el afo 2000, a los 5.861.078 en el
ejercicio 2001, lo que representa un crecimiento del 52,80%.

Por su parte, los clientes preseleccionados al término del 2001 eran 1.141.846, lo que
supuso un crecimiento del 89,01% respecto al afo anterior, ejercicio en que los
preseleccionados ascendian a 604.120 usuarios.

En mayo del 2002, segun la CMT, el numero de preasignaciones ascendia a 1.553.587,
es decir, un 8,42% del total de clientes de 2001. Las tasas se elevan por encima de las de
paises de nuestro entorno: Francia (8,30), Italia (7,70%), Bélgica (4,90%), o Reino Unido
con 1,40%.

1.9. Cuota de mercado por trafico

Es demasiado prolijo tratar cada uno de los aspectos que se integran bajo este epigrafe, de
ahi que se haya optado por componer un cuadro suficientemente ilustrativo de la situacién
en 2001.

Tabla 13
Metro. Voz 62,12 37,88 91,63 9,47
Metro. Internet 66,40 33,59 66,24 34,76
Provinciales 39,59 60,41 88,12 11,88
Interprovinciales 57,95 42,05 80,78 19,22
Internacionales 39,70 60,29 81,52 18,48
A moéviles 56,76 43,24 79,78 21,22

Centro de Desarrollo de Consumo 15
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% Cuota mercado por trafico total

Telefénica 7863
Retevision to6t

Lince Telecom 542
Grupo Ono 18
Jazz Telecom o8

Aunacable

Euskaltel 04

Fuente: Elaboracion propia a partir de datos CMT. Informe Anual 2001.

Tabla 14

Evolucion de la cuota de mercado por trafico de Telefonica y
tipo de llamadas

1998

Fuente: CMT. Informe Anual 2001.

La tabla revela de forma nitida los objetivos perseguidos en las estrategias comerciales de
los operadores alternativos que recalan en el mercado espafnol y complementa la
informacién sobre la segmentaciéon de mercados.

Ambas referencias son ilustrativas no sélo del tipo de cliente que es objeto de una especial
estrategia comercial, si no también del tipo de trafico que resulta mas atractivo. Las
estrategias comerciales se resumen en: “éstos son los clientes que me interesan y el tipo de
servicios que prefiero atender”.

No debe inferirse de lo anterior una critica a la forma de proceder de los operadores, que
responde a la légica del mercado. Pero debe tenerse una vez més en cuenta que las
crisis de algunos procesos liberalizadores llevados a cabo en otras latitudes pueden ser el
producto de aplicar reglas de mercado a sectores que en Ultimo extremo no
desembocaran en una competencia perfecta; o pueden ser el resultado de crear marcos
reguladores inadecuados para actividades especialmente sensibles.

Las llamadas a moviles supusieron una reduccién de la cuota en el trafico del operador
establecido de veinte puntos en tres anos. Por su parte las llamadas interprovinciales,
después de una fuerte caida en el afo 1999 (12 puntos respecto al ejercicio anterior), se
han mantenido bastante estables.

Salvo las llamadas a mdviles mencionadas, el diferencial en la pérdida de cuota de trafico
del dominante, respecto al afo de referencia (1997), en llamadas provinciales,
interprovinciales e internacionales oscila entre el 11y el 13%.

Centro de Desarrollo de Consumo 16
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Mencidon especial merecen las comunicaciones metropolitanas, tanto en voz como en
Internet, que en el periodo de un afo arrojan una reduccién de trafico para Telefénica de un
8% y un 12% respectivamente, con el consiguiente incremento para los operadores
alternativos.

Es probable que la extensidn de la preasignacion, junto a las escasas cautelas establecidas
por la Administracion respecto a este método de captacion de clientes, sea el origen de ese
descenso, al menos, en lo que se refiere a las llamadas de voz.

Conviene anadir la informacion referida a la distribucion del trafico por tipo de llamadas y
segmentos, que en 2001 arroja el siguiente resultado:

Tabla 15

Distribucion del trafico por tipo de llamadas y segmentos (2001)

| |  Residencial | = Negocios |  Total |

Otras 019 4658 30867 025
Total 100 60,86 100 13914 112572346 100 |

Fuente: CMT. Informe Anual 2001. (En negrilla figuran las cifras y porcentajes totales y las partes méas relevantes de la
distribucién de la cesta de consumo de cada segmento comercial.)

Tabla 16
% distribucién de ingresos por llamadas, segun segmentos (2001) *

% ingresos por segmento

Tipo llamadas Residencial 6 | % sobre total (1)
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llamadas (mill.€) 3.139,11 2.906,37 6.045,48
% por llamadas 62,31% (2) 79,47% (2) 69,53% (1)
Ingresos por altas (mill.€) 105,41 45,94 151,35

% por altas 2,09% (2) 1,26% (2) 1,74% (1)
Ingresos abonos mes (mill.€ 1.696,38 573,08 2.269,47
% por abonos 33, 69% (2) 15,67% (2) 26,10% (1)

Fuente: Elaboracién propia a partir de datos CMT. Informe Anual 2001. * La suma de porcentajes de ingreso por segmento o
total no es igual al 100% porque no se han reflejado conceptos menores de ingresos, como los derivados de tarjetas prepago,
otras facilidades suplementarias, etc. 1. Calculo sobre el total de ingresos considerando los dos segmentos, asi como, el
servicio medido y las cuotas fijas. 2. Calculo sobre el total de ingresos en cada segmento.

La puesta en comun de ambas tablas, distribucion del trafico y distribucién de los ingresos
por tipo de llamadas y segmentos pone de manifiesto los siguientes desequilibrios
(recuérdese a este respecto que la liberalizacion impide las subvenciones cruzadas vy
promueve la orientacion de los servicios a costes) :

a.- El 32,54% vy el 42,63% del trafico corresponden a las llamadas metropolitanas de voz e
Internet respectivamente, pero tan sélo generan un 20% y un 8% de los ingresos. Téngase
en cuenta que la facturacién media por minuto en metropolitanas de voz es sustancialmente
mas baja para el segmento negocio, como se vera en el epigrafe 1.10.

b.- Por su parte en las llamadas provinciales el sector negocios que cursa un 60% del
trafico de este tipo de comunicaciones, tan sélo aporta el 47% de los ingresos. Es decir, en
el sector negocios existe un diferencial de 13 puntos entre trafico provincial e ingresos que
genera. Sin embargo, en el computo total de ingresos y de tréfico, las llamadas provinciales
reflejan porcentajes similares ( 6,93% y 6,90% respectivamente), es obvio, por tanto, que el
equilibrio se produce a costa del sector residencial.

c.- El tréfico interprovincial, internacional y las llamadas a moviles, fundamentalmente estas
Ultimas, incrementan su participacion en los ingresos muy por encima del porcentaje del
trafico que generan. 23 puntos de diferencia en méviles, 11 en internacionales y 5 en
interprovinciales.

d.- Las cuotas de abono en el sector residencial representan un tercio de los ingresos,
mientras que en el segmento negocios esta proporciéon se reduce al 15,67%. Para el
conjunto de los segmentos las cuotas de abono representan el 25%, es decir, el sector
residencial aporta en este concepto 8 puntos por encima de la media global y 18 puntos por
encima del sector negocios.

Parecidos porcentajes recoge la Encuesta a Hogares Espafioles sobre Tecnologias de la
Informacion y la Comunicacion, realizada por el INE para la CMT.
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Segun este estudio el gasto medio de los hogares espanoles en telefonia fija es de 34,07
euros al mes, incluyéndose en este monto la cuota de conexion, el alquiler del aparato y el
IVA.

El desglose de este gasto es como sigue:

Fuente: INE. Encuesta a Hogares Esparioles sobre Tecnologias de la Informacion y la Comunicacion

Los datos facilitados por el INE, evidencian también el desequilibrio entre el trafico del
segmento residencial y los ingresos que genera. La cuota de abono que segun la CMT
representaba un tercio del gasto residencial, se eleva al 35,22% (2 puntos por encima de lo
que indican los datos del Regulador).

Las llamadas metropolitanas del segmento residencial representan el 33,22% del gasto de
los hogares (en consonancia con el porcentaje de trafico que la CMT le atribuye a este tipo
de llamadas tanto en el cémputo global, como en el segmento. Ver tabla 15). No obstante,
recuérdese que segun la CMT las metropolitanas de voz en el computo total de ingresos,
tan so6lo generan el 20 por ciento del mismo (Ver tabla 16). En consecuencia, si el segmento
residencial aporta unos ingresos en consonancia con su trafico, ¢a quién benefician esos
12 puntos de diferencia entre trafico e ingresos?, o ;,quién asume esa pérdida?

Segun el INE, las llamadas provinciales representan un 8,83% del gasto de los hogares, en
tanto que, segun los datos de la CMT, su porcentaje de trafico es un 4,51%,. Es decir, los
usuarios residenciales aportarian por este concepto a los ingresos totales casi el doble de lo
que consumen. En cualquier caso los hogares aportan a la facturacién 2 puntos méas que lo
que representan las llamadas provinciales en el conjunto del trafico. Ver tablas 15 y 16.
También aqui cabe reflexionar sobre esta diferencia entre consumo por segmentos e
ingresos generados.

Podemos hacer extensiva esta reflexién sobre desequilibrios al gasto residencial en
llamadas interprovinciales (7,16%), y a moéviles (7,13%) .
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Para procurar una aproximacion a la realidad es preciso adentrarse en la facturacion media
por minuto que se verd en el siguiente apartado.

1.10. Cuota de mercado por facturacion y facturacion media por minuto

Tabla 18
Metro. voz 90,51 9,49
Metro. Internet 83,19 16,81
Provinciales 84,27 19,73
Interprovinciales 80,84 19,16
Internacionales 82,84 17,16
A moviles 79,44 20,56
Total 87,53 12,47

Fuente: Elaboracion propia a partir de datos CMT. Informe Anual 2001.

Segun los datos de la CMT, en términos relativos, Telefédnica mantiene una cuota de
mercado por facturacion del 87,53% sobre el total.

Sin embargo, este dato carece por si sélo de relevancia porque la facturacion es una
variable ligada a diversos conceptos: precios, trafico, clientes e intervencién de la
Administracion.

Desde el punto de vista del precio es preciso tener en cuenta que cada operador los
conforma en funcién de las condiciones regulatorias. Asi los precios del dominante son
fijados por la Administracién, en tanto que los demas operadores establecen sus precios
libremente, usando al operador dominante como referente, y con un elevado margen
sobre los precios de Interconexién.

De este modo se posibilitan margenes comerciales exorbitantes entre el precio que se
paga por la interconexién y los precios que se trasladan al consumidor final, al estar éstos
ultimos referenciados a los que la Administracién impone al operador establecido para los
diferentes tipos de llamadas. El aprovechamiento de ese margen es la clave para que
existan una amplia diferencia entre el trafico cursado y la cuota de mercado por
facturacion como se vera posteriormente.

Atendiendo a estas formas de fijar los precios los operadores alternativos deciden que
oferta de precios deben efectuar para captar a un tipo de clientes (ver tablas 9 y 12).

Desde esta éptica la cuota de facturacién de un operador depende tanto de sus precios
como de los precios de sus competidores.
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Un ejemplo, ilustrara lo dicho.

Sean A y B dos operadores, con una cuota de mercado por trafico del 80 y del 20 por
ciento respectivamente. Donde A tiene un precio por minuto, fijado por el Regulador de 1,
en tanto que el precio de B, establecido libremente es de 0,99. La cuota de mercado por
trafico se transforma, si se analiza desde la perspectiva de la facturacion en 80,16% para
el operador A y del 19,83% para B.

En la medida que B decida, para ampliar su mercado de trafico (o clientes), hacer ofertas
especiales para determinado tipo de clientes, mas se alejaran sus indicadores de trafico y
facturacion. Si el Regulador fija un precio para A de 0,90 y B, para ampliar su mercado
hasta el 30%, decide establecer un precio de 0,60 para captar clientes del segmento
negocios alcanzando una cuota de trafico en el mismo del 15%, mientras mantiene un
precio de 0,90 para el otro 15% de su cartera (sector residencial); en esta hipétesis la
suma de facturacién de A y B sera de 85,5 pero A tendra una cuota de mercado por
facturacion del 73,6%, en tanto que B tendra el 26,3%, casi cuatro puntos menos que su
trafico.

En conclusién, no soélo la cuota de mercado por facturacion es un dato relativo, si no que
ademas, depende de la politica de fijacion de precios que la Administracién practica sobre
el dominante y, de los precios que quieran fijar libremente el resto de los operadores.

Todo esto es lo que en realidad ha sucedido. La tabla 12 demuestra que el segmento
negocio es objeto de atencion preferente por parte de los operadores alternativos. Por su
parte, las tablas 13 y 14 reiteran esa evidencia al poner de manifiesto en que tipo de
llamadas se ha concentrado la competencia (cesta propia del segmento negocios). Para
poder captar esa cuota de mercado de clientes y trafico, es preciso reducir los precios con
los que se dirigen al segmento negocios (ver tabla 19) y con ello, pierden peso en su
facturacion.

Tabla 19

Metropolitanas voz 0,033 0,025
Metropolitanas Internet 0,006 0,017
Provinciales 0,064 0,038
Interprovinciales 0,065 0,106
Internacionales 0,237 0,350
A moviles 0,244 0,263

Fuente: CMT. Informe Anual 2001.
Aunque las medias suelen ocultar o distorsionar la realidad suponen siempre un referente

util. Por eso esta informacion resulta mas esclarecedora que la relativa a la cuota de
mercado por facturacion.
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En el cuadro adjunto se han resaltado en negrilla los componentes mayoritarios de la
cesta de la compra de cada uno de los segmentos.

En el sector negocios, las tres cifras en negrilla representan casi un 80% del consumo del
citado mercado, en tanto que en el sector residencial, los datos resaltados suponen un
87%.

Aplicando la facturacion media por minuto facilitada por la CMT a la cesta de compra
tipica de cada segmento (tabla 15), se obtiene que el coste de consumir 100 minutos es
de 13,34 euros en el sector residencial y 12,17 en el sector negocios.

Mas aln, sea el sector residencial el de mayor consumo, 0 no lo sea, su gasto medio por
minuto es mas elevado y con ello los ingresos que proporcionan los hogares a los
operadores, como ponen de manifiesto la siguiente tabla.

Tabla 20

Facturacion media por cliente y segmento

| segmento | residencial Negocios

Fuente: CMT. Informe Anual 2001.

Como punto de partida hay que senalar, al igual que en el cuadro anterior, que los valores
medios tienen un caracter referencial que provocan serias distorsiones en la realidad del
mercado.

Aun asi, debe indicarse, como corolario del cuadro anterior que la tabla 20 pone de
manifiesto que cada cliente del sector residencial y con ello este segmento, soporta una
facturacion media de unos 77 euros superior al segmento negocios. En eso se ha
traducido la competencia para el sector residencial al menos desde el punto de vista del
coste.

Tabla 21

Evolucion de la facturacion media afo por linea en servicio

| |piferencia entre facturaciones
Concuotas [Sincuotas  |absoluta % diferencia

Fuente: Elaboracion propia a partir de datos CMT. Informe Anual 2001.
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Es preciso indicar que, tal y como refleja la tabla, las cuotas suponen 151 euros en el total
de la facturacion anual, lo que representa el 43,82% del gasto global en 2001.

Desde la perspectiva del interés general que guia este informe hay que sefalar que
aunque la facturacion media por trafico (sin cuotas), ha disminuido desde el ano 97 (sin
competencia) en 12,14 euros (sabiendo que en paralelo ha conllevado un incremento en
el ndmero de minutos consumidos), dicha reduccion ha ido acompafada de un

incremento de 47,48 euros al ano en cuotas.

Es decir, a los clientes se les ha facturado 35 euros mas al aifio en términos absolutos.

Tabla 22
% cuota de mercado por ingresos 2001
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1.12. Desarrollo de la sociedad de la informacién

Si algunos ratios de las mostrados resultan preocupantes, el desarrollo de la Sociedad de la
Informacién no lo es menos.

Segun el Informe Global de Tecnologias de la Informacion 2002-2003, elaborado por el

Foro Econdémico Mundial y mencionado al principio de este estudio, la penetracion de
Internet en términos porcentuales se sitla en los vagones de cola de la Unién Europea.

% Penetracion de Internet en Europa

—
o
S
o
N
W

Tramos porcentuales

Fuente. Foro Econémico Mundial

Los datos, insatisfactorios por si mismos, son menos atractivos ain cuando se refieren a la
penetracion de Internet en los hogares. Segun la Encuesta a Hogares esparioles sobre
tecnologias de la informacion y la Comunicacion realizada por el INE a instancias de la
CMT entre mayo y septiembre de 2002, s6lo un 17,4% de hogares dispone de acceso a
Internet.

En cuanto al modo de acceso la misma fuente refleja que el 75,43% lo hacen a través de
linea telefonica convencional, a través de ADSL lo efectian un 11,83%, mientras que el
cable y la linea RDSI, todas ellas clasificados como banda ancha, representan un 6,96% y
un 3,74% respectivamente.

Llegados a este punto es necesario indicar, para entender un poco mejor el paisaje que
muestran los datos, que segun el mismo estudio del INE sélo un 36,1% de los hogares
disponen de ordenador.

Con esa referencia como tel6n de fondo se pueden traer a colacion los siguientes datos:
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Fuente: Elaboracién propia a partir de datos INE. Encuesta a Hogares espafoles sobre tecnologias de la informacién y la
Comunicacion 2002.
1. Incluye cibercafés, hogares de familiares o amigos.

Los datos son elocuentes. So6lo un 36,1% de los hogares tiene ordenador y sélo un 17,4
acceso a Internet. Es decir, un diferencial de 18,7 puntos.

Por si fuera poco, en los hogares con ordenador, el uso que se hace de esta herramienta a
diario representa el 38,3. Dicho de otro modo, de cada 100 hogares, 36 tienen ordenador y
s6lo 13 lo emplean diariamente. Los datos de uso en el lugar de trabajo todavia son mas
desalentadores..

Respecto al uso de Internet los indicadores son mas pesimistas. De cada 100 hogares solo
17 tienen acceso a Internet y de estos, apenas cinco acceden diariamente. Tampoco en
este aspecto el centro de trabajo presenta mejores pautas de comportamiento.

Tanto en el hogar, como en el trabajo las diferencias entre uso de ordenador y acceso a
Internet se mueven entre 10 y 12 puntos. Los centros de estudio presentan una mejor pauta
de actuacion ya que la diferencia entre usuarios de ordenador e Internet a diario es de 1,4
puntos, aunque es preciso indicar que tanto el indice de usuarios de ordenador, como de
Internet es muy reducido.

Con esta definicion que muestra la “foto fija”, en la pagina siguiente se muestran otras cifras
extraidas del Informe Anual 2001 de la CMT.
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Tabla 25

Operadores

Minutos (millones)

Ingresos (millones de euros)

418271 497.972
Total | ]2.241.092 _]3.222.400 _|3.673.959

Fuente: Elaboracion propia a partir de datos CMT. Informe Anual 2001.
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Por otra parte, aunque el nimero total de usuarios sigue en aumento, no se puede perder
de vista que casi la mitad siguen siendo de acceso gratuito y que los usuarios individuales
crecen en todos los ejercicios, representando en el 2001 un 33%. Por el contrario, los
usuarios corporativos aumentan de una forma mas moderada, llegando incluso a descender
en 2000 en relacion al ano anterior. Segun los datos de la tabla los usuarios corporativos
son poco mas del 4% del total, representando un 12% respecto a los individuales.

En cuanto a los modos de acceso tres aspectos llaman la atencién: En primer lugar que la
mayor parte de los usuarios tanto corporativos, como individuales, emplean conexiones
RTC. En segundo término, que entre los usuarios individuales la conexion RTC va
perdiendo peso en beneficio de la conexion ADSL, mientras que en los corporativos la
situacion es inversa. Por ultimo, el crecimiento de las conexiones ADSL no despega hasta
el ano 2001, situandose en la actualidad en mas de un millén de lineas. ;Qué ha pasado
para que, en contraste con la contencion de los primeros afnos, las cifras hayan crecido de
este modo?.

1.13. Un momento para la calidad

Aunque todas las informaciones facilitadas hasta ahora tienen una componente econémica
acusada, imprescindible para desentranar el modelo de liberalizacion disefiado y para
esclarecer si sirve a los objetivos que lo inspiraron; es preciso, hablar de la satisfaccion de
los clientes y comprobar el efecto de la liberalizacion sobre la calidad.

Tabla 26

% usuarios satisfechos % usuarios satisfechos
12 compania 22 compania 32 compafia 12 companic 22 compania 32 compania
85,98 85,42 85,65 83,72% 74,15% 15,55% (1)
% usuarios que conocen ofertas % usuarios que conocen ofertas
39,78% 56,65%
% usuarios intencion cambio en 6 % usuarios intencion cambio en 6
meses meses
6% 9%

precio Relacion p/c  Calidad
48,86% 36,89% 25,27%

Fuente: Elaboracion propia a partir de encuesta INE a Hogares Espafnoles sobre Tecnologias de la Informacién y la
Comunicacion.
1. Es probable que el dato sea un error.

La tabla demuestra que el porcentaje de usuarios satisfechos en Telefonia fija es superior a
los que se manifiestan asi respecto a los proveedores de Internet en cualquiera de las
opciones, primera, segunda o tercera.

Cabe también destacar la uniformidad de los porcentajes de usuarios satisfechos en
Telefonia fija, sea cual sea la opcién. La explicacion, probablemente, se encuentra en que
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la gran mayoria usan las mismas infraestructuras, lo sepan o no, que son basicamente las
redes del operador dominante.

La citada uniformidad se quiebra cuando se compara en porcentaje de usuarios satisfechos
con su proveedor de servicios de Internet. Entre la primera opcion y la segunda hay una
diferencia de un 9%. Un mercado mas abierto, en el que participan diversos agentes en la
prestacién de un servicio, no facilita la uniformidad de la satisfaccion.

El porcentaje de satisfechos presenta un diferencial de 11 puntos cuando se comparan las
segundas opciones.

Debe destacarse también que los usuarios de Internet estan mejor informados que los de
Telefonia Fija de las ofertas del mercado, hasta el punto que entre los primeros la mayoria
dicen conocer las ofertas y en los segundos tan sé6lo un 39% las conocen.

Por otra parte, la intencion de cambio de cualquiera de los grupos de usuarios a otra
compania diferente a la que les presta servicios se mantiene en términos bastante bajos,
aunque son 3 puntos mas activos los usuarios respecto al proveedor de servicios de
Internet que respecto a su compania de telefonia fija.

Aunque los datos ofrecidos no permiten deducirlo claramente, es posible que la intencion de
cambio esté relacionada en mayor o menor medida con la calidad. Se apoya esta
deduccién en que un 62% de los usuarios preguntados optarian al cambio por razones de
calidad, ya sea como Unica variable (25,27%) o como elemento relacionado con el precio
(36,89%).

En resumen, los datos sobre calidad y conocimiento de ofertas, debieran prevenir al
Regulador y a la Administracién sobre la necesidad impulsar el proceso liberalizador
teniendo en cuenta parametros diferentes al del precio. Asuntos como la veracidad en la
informacién, o la calidad de las prestaciones debieran estar presentes en la toma de
decisiones.

1.14. Interconexion

La interconexion es una pieza fundamental en cualquier modelo liberalizador en la medida
en que garantiza el transito de una situacion de monopolio, donde la red pertenece al
operador dominante, hacia un contexto liberalizado en el que los operadores entrantes
precisan poder prestar sus servicios y, en consecuencia, deben utilizar la red del operador
establecido.

A los efectos de una primera aproximacién al funcionamiento de la interconexién, se
muestran a continuacién los siguientes datos obtenidos del Informe Anual 2001 de la CMT.
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Tabla 27

Evolucion operadores que prestan servicios interconexion

Distribucion de minutos por servicios
(millones)

Facturacion media por minuto por
servicios
de interconexion en euros

Clientes promedio 2001

Fuente. CMT. Informe Anual 2001.

Como se observa el numero de operadores que prestan servicios de interconexién es cada
vez mayor. Reduciéndose a nueve la diferencia respecto al nimero de operadores que
prestan servicios de telefonia fija.

Entre el 2000 y 2001 ha aumentado significativamente el numero de minutos de
interconexién por servicios de terminacion (internacional y nacional) y el de otras
prestaciones, concepto bajo el que se agrupa la interconexion de red inteligente, tarifa
plana, servicios especiales, etc. Por su parte, la interconexion por transito ha permanecido
estable.

La evolucién de la interconexion entre el afio 2000 y 2001 permite detectar otros
desequilibrios del modelo liberalizador. El computo global de minutos de interconexidon
crecié entre ambos ejercicios un 70%; sin embargo, los ingresos totales tan sélo lo hicieron
en un 39%.

En términos porcentuales las diferencias mas acusadas entre distribucion de minutos e
ingresos se observan en “terminacion”, concepto en el que el nUmero de minutos crece un
58% en 2001 respecto al ejercicio anterior, mientras que los ingresos tan sélo lo hacen en
un 3%.

Esta misma ténica de desequilibrio se da en la interconexién por “acceso” en la que los
minutos crecen del orden del 70%, en tanto que los ingresos lo hacen en menos de un 2%.
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Por ultimo, puede observarse un crecimiento del 326% en minutos de interconexién
agrupados bajo el concepto de “otros” que hace referencia a interconexién de red
inteligente, tarifa plana servicios especiales... En este epigrafe, sin embargo, el crecimiento
de los ingresos es de un 259%.

A la vista de estos datos cabe plantearse las siguientes preguntas:

$quién tramita la mayor parte de los minutos de terminacion o acceso?. ;quién gana y
quién pierde con estos desequilibrios entre minutos e ingresos?.

Y quizé una cuestién mas rotunda: ;De qué manera incide este reparto en el sistema de
Telecomunicaciones?. En el Capitulo Il se intentard desentranar la respuesta, aunque
pueda avanzarse que con estos datos se deteriora la inversion, la innovacion y la
competencia en términos de méritos.
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CAPITULO II: RELACION ENTRE DATOS OBJETIVOS.
COMPARACIONES

En las anteriores paginas se ha pretendido plasmar, a grandes rasgos, la definicién del
sector de las telecomunicaciones, tal como se percibe a través de los datos ofrecidos por
organismos y entidades relevantes.

Las magnitudes mostradas por el Foro Econdémico Mundial, por el INE y por la CMT
reproducen el mismo paisaje, pero no siempre con la misma perspectiva o enfoque. De
ahi que en no pocas ocasiones las informaciones suministradas permitan deducciones
distintas.

Esas grandes magnitudes que han quedado recogidas en las paginas precedentes son,
en efecto, un buen punto de partida para indagar en el Desarrollo de las
Telecomunicaciones en Espana, en tanto que aportan informacién solvente.

Sin embargo, de la relacion de las instantaneas que ofrecen los organismos mencionados,
se deduce la necesidad de realizar un ejercicio de objetividad para poder percibir los
matices que las fotos fijas ofrecen.

Este ejercicio, como no podia ser de otro modo, debe atender a la finalidad que el estudio
persigue, es decir, comprobar si de la relacion de las magnitudes comentadas en las
paginas anteriores se deriva la satisfaccion del interés general, entendido éste como
poner al alcance de la mayoria del mercado innovacioén, reducciones de precios, libre
eleccion, calidad, etc.

Profundizar entre la multitud de informaciéon que se aporta poniendo en conexiéon unas
magnitudes con otras es la tarea que se aborda en las siguientes paginas.

2.1. La prequnta: ;Hay competencia?

Si por competencia se entiende la existencia de un gran nimero de oferentes que inciden
en la conformacion de precios de los bienes o servicios, la conclusion es: Sl, hay
competencia.

Mas de 350 licencias concedidas, la presencia de 50 operadores en el mercado, la
reduccién de precios por trafico, son algunas de las variables empleadas comidnmente
para decir que en Espana el régimen de competencia en las telecomunicaciones se ha
implantado y consolidado. En esta misma linea, la pérdida de cuota de mercado del
operador establecido vendria también a reafirmar el éxito del proceso liberalizador de las
telecomunicaciones disefiado por la Administracion y vigilado por el Regulador.
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Existe, sin embargo, otro punto de vista, el de la liberalizacion entendida como un modelo,
es decir, como un proceso que genera beneficios para el conjunto porque aporta
innovacién, fomenta la excelencia cualitativa, la diferenciacion entre los competidores
para mayor satisfaccién de los usuarios, crea riqueza y promueve la libre eleccion,
incorpora valor anadido, etc. Desde este punto de vista, la respuesta es: NO; no hay
competencia.

Ambas posiciones muestran dos modos de entender la liberalizacion; uno restringido en
sus fines y con una visién de corto plazo. Otro se proyecta a mas largo plazo y plantea
finalidades mas amplias.

El elemento critico en esta confrontacion de posiciones radica en que no pueden
complementarse, son contrapuestas y la aplicacién de un modelo anula la vigencia del
otro. Ambos modos de entender la apertura del mercado son mutuamente excluyentes.

En efecto, es evidente que la Administracion y el Regulador manejan mecanismos
suficientemente potentes para definir las condiciones que a corto plazo generan un
modelo competitivo, si por tal se entiende la presencia de mdltiples operadores, la
reduccién de precios y la pérdida de cuota de mercado del operador establecido.

Regulador y Administracion pueden crear condiciones artificiales, que serian dificiimente
asumidas por un mercado eficiente; pero que se pueden considerar imprescindibles para
que se produzca competencia, al menos, en la acepcion restrictiva o de corto plazo a la
que se ha aludido.

Los ejemplos de estas practicas abundan. Con caracter ilustrativo baste citar la existencia
de margenes comerciales atractivos en beneficio de los nuevos entrantes, tanto en la
comercializacion de tecnologias de banda ancha, como a través de la reduccién de los
precios de interconexion, la obstaculizacion de la implantacion de nuevos servicios por el
operador establecido, asi como dificultar su comunicacion con el cliente, la regulacion y
potenciaciéon de nuevos sistemas de captacién de clientes, etc.

El problema que deriva de este modo de entender la liberalizacién, visto desde el enfoque
liberalizador mas amplio, es que pone en riesgo la existencia de un mercado mas
saneado, estable y con disposicion de atender las necesidades presentes o futuras de la
sociedad. Pero, sobre todo, pone en peligro la propia liberalizacién, como demuestran las
dificultades por las que atraviesan todas las empresas del sector que, como no podia ser
de otro modo, tratan de sortear mediante procesos de fusion en el mejor de los casos, 0
ejerciendo presién para que Regulador y Administracién, establezcan nuevas medidas
que permitan salvaguardar el estatus actual. En el peor de los casos las dificultades se
saldan con la desaparicion de operadores.

Para quienes defienden una liberalizacion con finalidades mas amplias la fusién, la
extincion o la presién sobre el Regulador y la Administracion demuestran, en Gltima
instancia, que la presencia de un numero elevado de operadores no puede ser la esencia
del proceso liberalizador por mas que la regulacién dibuje un escenario que propicie su
multiplicacion.
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Expuestas las dos concepciones de la liberalizacién, junto con la relacién de datos
ofrecidos en el capitulo anterior, permite obtener algunas conclusiones sobre el modelo al
que atiende la liberalizacién en Espanfia, y sobre las consecuencias que se derivan de ese
modelo.

2.1.1. El modelo liberalizador desde los grandes numeros: el desequilibrio
como caracteristica

En el Capitulo | se han reproducido numerosos datos facilitados por diferentes entidades
que describen a grandes trazos las consecuencias del modelo liberalizador seguido en
Espana.

En sintesis, se puede decir que la asimetria o el desequilibrio es la caracteristica
determinante de la mayor parte de las magnitudes recogidas en este informe.

Si esa asimetria trae como consecuencia un modelo de liberalizacion u otro es algo que
se pretende esclarecer.

2.1.2. Las lineas en relacién con otras variables

Que el sector de las telecomunicaciones es un mercado que demanda una inversion
intensiva para el despliegue de infraestructuras es una premisa conocida.

Por eso resulta paradéjico que el nimero de lineas en servicio al mercado final tan sélo
haya crecido en un 2,50%, pasando de los casi 14 millones a los 14,6 en el afio 2001.
Contrasta este dato con la cada vez mas intensa presencia de operadores que prestan
servicios de telefonia fija que, en los mismos ejercicios, ha crecido en un 19% hasta
situarse en los 50 del afno 2001.

Una presencia que ha evolucionado de forma notable desde el afio 98, ejercicio en el que
se inicia la liberalizacion y donde compiten nueve operadores, avanzando lo que
finalmente ha ocurrido: una explosion de operadores que sitla a Espana a la cabeza de
paises en cuanto al nUmero de empresas que prestan servicios de telefonia.

Como puede facilmente deducirse, este leve crecimiento del nimero de lineas apenas
influye en el reparto por operadores de las mismas. En dicha distribucion Telefénica
conserva el 94,77%, siendo los grupos de cable los que aportan la mayor parte del resto
de lineas hasta completar el 100%.
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2.1.2.1. Lineas y clientes segun tipo de acceso

Las infraestructuras son el soporte sobre el que se sustenta cualquier modelo de
competencia, ya sea el restrictivo o el amplio, porque, en definitiva son las que permiten el
mantenimiento de la comunicacién, se produzca ésta por acceso directo, indirecto o
preasignaciéon. Sin infraestructuras no podria hablarse en ningun caso de sistemas de
acceso.

Teniendo en cuenta esta aclaracion se entiende que el mayor porcentaje de clientes con
acceso directo lo presente Telefonica con un 94,15%, una tasa muy aproximada al
nuamero de lineas ya comentado. Y al igual que en el caso anterior, los grupos de cable se
reparten la practica totalidad del restante 6% de clientes, hasta completar los 12,7
millones de clientes que tienen esta modalidad de acceso.

Sin embargo, a lo largo del 2001 los clientes de acceso indirecto crecieron hasta situarse
en el entorno de los 6 millones, en tanto que los preseleccionados evolucionaron hasta el
1,1 millén. De este modo el numero total de clientes entre todas las modalidades ascendié
a 19,6 millones.

La cifra merece una aclaracion porque puede producir algun tipo de confusién. No se trata
de que, por causa de la competencia, el nimero de clientes haya crecido de 12 a 19
millones. En realidad se trata del mismo numero de clientes (12,7 millones), de los cuales
mas de un 50% tienen, a parte del acceso directo, otro, ya sea indirecto o preseleccion.

2.1.2.2. ;Lineas por clientes, o clientes por linea?

No se trata de un juego de palabras sino un método diferente, con consecuencias
diferentes, de mostrar la misma realidad. Antes de proseguir es necesario volver a reiterar
que en términos reales todo cliente debe disponer, al menos, de una linea y que cada
linea se corresponde con un cliente.

La CMT en su informe habla de 1,06 clientes por linea, traduciéndose en el sector
residencial en 1,15 y en el segmento negocios en 0,60 clientes / linea.

Con esta eleccion el Regulador se inclina por la teoria de una competencia para la cual lo
mas importante reside en aumentar el nimero de clientes permitiendo la presencia del
mayor numero de operadores posible, en la creencia de que el resultado final sera
beneficioso para la constitucién de un mercado eficiente.

Ciertamente, esta opcion representa en el corto plazo la posibilidad de satisfacer las

reducciones de precio, reducir la cuota de mercado del dominante y un llamamiento a la
presencia de mas operadores especializados en sus propios nichos de demanda.
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En paralelo, la eleccion del Regulador presenta otras consecuencias, como se vera a
continuacién.

Si el ratio se analiza en los términos inversos a los que lo hace el Regulador, es decir, si
se habla en términos de lineas por cliente, el resultado final es una ratio de 0,94. A ella
contribuyen los clientes residenciales con 0,86 lineas por cliente y el segmento negocios
con 1,67 lineas / cliente.

Este ratio es, por sentido comiun, mas adecuado a la realidad y mas acorde con otros
datos que recoge el Informe de la CMT.

Pero las consecuencias que envuelve la relacion asi presentada (lineas / cliente) son muy
diferentes de las derivadas de la eleccién del Regulador.

En efecto, esta eleccién evidencia que hay un déficit de infraestructuras y, por lo tanto,
que la inversion no se corresponde con las necesidades del mercado, aspecto que
dificulta la innovacién y altera las posibilidades de un desarrollo estable.

Todo ello se deja sentir en otros aspectos que el Regulador no considera: calidad,
empleo, etc. Y, por Ultimo, aunque no menos importante, en la persistencia de un modelo
liberalizador sélido.

La eleccién que realiza el Regulador le obliga, ademas, a intervenir en el marco regulador
constantemente para seguir garantizando la supervivencia del modelo elegido de
liberalizacién y con él la de los operadores presentes en el sector, ya que el Regulador ha
identificado competencia con presencia de cuantos mas operadores mejor. Es decir,
contempla la liberalizacion desde el punto de vista de la oferta.

2.1.2.3. La preferencia del sector negocios: Lineas por segmento de mercado,
facturacién media por minuto, evolucién de la cuota de mercado por
trafico

En el anterior epigrafe se decia que era preferible hablar en términos de lineas por cliente
y no a la inversa porque refleja mejor la realidad del sector y los resultados obtenidos son
mas congruentes con el sentido coman.

Se senalaba, asimismo, que esos resultados presentaban un mayor grado de
concordancia con otros datos ofrecidos por la CMT en el mismo estudio.

Asi, al establecer la relacion lineas por cliente se aprecia como el sector negocios aporta
a la ratio 1,67 lineas / cliente, en tanto que el segmento residencial agrega 0,94. Es un
primer paso para deducir, por tanto, que el objetivo preferencial de este sector abierto a la
competencia desde el afio 98 ha sido el sector negocios.

De hecho, salvo Telefonica y los operadores de cable que, por razones de actividad,
mantienen una presencia mayoritaria de infraestructura en el sector residencial, los otros
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operadores alternativos, como Retevisién o Jazz, concentran su inversion en el sector
negocios que representa entre 98,6% (175.540) y el 100% respectivamente de las lineas
instaladas por los mismos.

Aunque el esfuerzo dedicado al despliegue de red y, sobre todo, el segmento al que se
dedica dicho esfuerzo es suficientemente significativo y revelador de las preferencias por
la captacion de clientes, no es el Unico dato que avala esta dedicacion.

De hecho, ya se ha mencionado en la primera parte de este informe, que la evolucién de
la cuota de mercado por tipo de trafico y la facturacion media por minuto evidenciaban
una clara estrategia comercial destinada a atender preferentemente las necesidades
propias de los clientes del segmento negocios.

Por el contrario, el segmento residencial se ve penalizado por la facturacion media por
minuto y por los incrementos de la cuota de abono que segun los datos tanto de la CMT,
como de la Encuesta de Hogares del INE, suponen un tercio de su factura, porcentaje que
en el sector negocios representa el 15% de su cesta de la compra.

Se pretende con estas reflexiones constatar un hecho objetivo y en ningun caso criticar el

modo de proceder de los operadores que, como no podia ser de otro modo, aprovechan
el marco regulador disefiado de la forma mas rentable posible.

2.1.2.4. Lineas y cuota de mercado por clientes

Ha quedado claro que los porcentajes de lineas y de clientes de acceso directo del
operador establecido son practicamente idénticos, un 94%.

Cuando se considera el parque total de clientes, los 18,5 millones de los que habla la
CMT, con independencia de su modo de acceso, la relacién cambia sustancialmente
porque Telefénica mantiene un 64,44% del total. Esto es, los mismos clientes que en el
ano 2001 disponia en acceso directo, 11,9 millones.

Por tanto hay un 36% de clientes que han optado por otro operador, aunque lo

verdaderamente revelador es que el 94,77 de porcentaje en la aportacion de
infraestructura se transforme sélo en el 64,44% de la cuota de mercado de clientes.

2.1.2.5. Lineas, cuota de mercado por trafico y cuota de clientes

Una vez mas el desequilibrio se manifiesta de forma palpable al comparar estas variables.

Quienes disponen del 6% de la infraestructura, tienen una cuota de clientes del 36%, es
decir, 6 veces mas; y una cuota de tréafico del 22%.
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Los datos son por si mismos explicitos, demostrando que, adn sin ningin género de
infraestructura, es posible disponer de una alta cuota de mercado por clientes o por
trafico.

2.1.2.6. Lineas, cuotas de mercado por clientes y trafico en relacién con cuota de
mercado por facturacion

En 2001 los operadores alternativos al establecido presentan una cuota de mercado por
facturacion del 12,47%.

Se trata de un porcentaje que duplica al de lineas instaladas (6%), pero muy alejado del
22% de cuota por trafico pero, sobre todo, del 36% de la cuota de mercado por clientes.

El modelo liberalizador por el que se ha optado lleva consigo un desequilibrio intrinseco.

Asi ha sucedido con el peso especifico de los diferentes tipo de llamadas y los ingresos
que generan, por ejemplo, el 75% de las llamadas (metropolitanas de voz e Internet)
generan el 28% de los ingresos del sector.

Sin embargo, la diferencia de 10 puntos entre cuota por trafico (22%) y cuota de mercado
por facturacién (12%) de los operadores entrantes tan sélo encuentra una parte de su
explicacién en la reflexién anterior.

De hecho, los datos para Telefénica establecen una correlacién inversa: menos cuota por
trafico que de facturacién, 78% frente a 87%.

La explicacion de este fendbmeno debe hallarse en la concepcién de un modelo
liberalizador que apostando por la multiplicacién de operadores, debe crear las
condiciones que faciliten su implantacién; de ahi que la politica practicada se encamine a
estimular “el alquiler” antes que la inversidn en red propia, a través de los precios de la
interconexion.

Como ya se dijo en el Capitulo |, y ahora se reitera: de este modo se posibilitan margenes
comerciales exorbitantes entre el precio que se paga por la interconexién y los precios
que se trasladan al consumidor final, al estar éstos Ultimos referenciados a los que la
Administracién impone al operador establecido para los diferentes tipos de llamadas. El
aprovechamiento de ese margen es la clave para que existan una amplia diferencia entre
el trafico cursado y la cuota de mercado por facturacion.

Bajo esta premisa el Regulador, junto a otras condiciones que se comentardn mas
adelante, apuesta por una politica de reduccion de precios de interconexién que alcanza a
todos los conceptos que la integran (transito, acceso, etc.), como ya se comentd en el punto
1.13.
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Este sistema, que abunda en la liberalizacién de corto plazo, es tentador para promover la
presencia de operadores en el mercado; con vocacion de permanencia o no, es otro
asunto.

Sin embargo, las comparaciones internacionales indican que la apuesta por una férmula
tan agresiva no se ha llevado a cabo en otros paises de la UE.

Es conveniente en este momento recordar que al margen de las diferentes concepciones
del modelo liberalizador en otros paises, un minimo sentido de prudencia hubiese
requerido de la aplicacién del principio de reciprocidad entre los diferentes modelos
regulatorios implantados en cada pais, clave en el modo de entender las relaciones
internacionales.
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precios efectivo interconexién local

Fuente: OVUM y elaboraci6n propia
1. No se incluye el efecto reductor de la interconexién por capacidad

Tabla 29
Precios efectivos interconexion trafico simple
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1. No se incluye el efecto reductor de la interconexién por capacidad

Tabla 30
Precios efectivos interconexion trafico doble
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1. No se incluye el efecto reductor de la interconexién por capacidad
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Tabla 31
Efectivo 2,11 2,79 2,21 2,58 2,82 2,86
Precio cliente 10,19 11,74 11,06 10,58 9,10 5,47

por minuto  (382%) (320%)  (400%) (310%) (222%)  (91%)
Fuente: OVUM y elaboracion propia
*Referido a llamadas Interprovinciales de 3 minutos en tarifa punta e Interconexién efectiva en transito simple. Entre
paréntesis % margen potencial.
1. No se incluye el efecto reductor de la interconexioén por capacidad

2.1.2.7. El despegue de la Sociedad de la Informacién: otro _desequilibrio

En el apartado 1.11 de este informe se preguntaba ;a qué responde la explosion de
accesos a traves de ADSL, que en 1999 registraba 672 lineas instaladas y en el ejercicio
2001 se aproximo a las 400.0007?

La respuesta muestra que sélo hay un hecho relevante que justifique este cambio: la
comercializacion desde mediados del citado ano por parte de Telefénica del ADSL
minorista. Hasta ese momento tan sélo podia comercializar el GigADSL, es decir, la venta
de esta tecnologia a otros operadores para que estos la vendiesen a su vez a los
usuarios finales.

La penetracion de Internet en Espana permanece aun a mucha distancia de otros paises
de la UE, tal y como demuestran las cifras que ofrece el Estudio del Foro Econémico
Mundial, situandose en este terreno en el puesto 61 del total de 82 paises analizados en
el informe.

A pesar de la distancia que separa a Espafa de otros Estados, de continuar el ritmo de
penetracion de ADSL que muestran el ano 1999 y el 2000, antes de la explosion de 2001,
la diferencia seria en estos momentos sideral.

En este como en otros terrenos, el Regulador se ha visto obligado a intervenir para tratar
de atajar este retraso, corrigiendo sus propias normas cuando las expectativas de
penetracion de Internet en general, y de ADSL en particular, no se estaban viendo
satisfechas.

La concepcidn del modelo de competencia fallaba estrepitosamente.

Aun asi, el modelo de liberalizacion elegido impulsa a la Administracion y al Regulador a
revisar el modelo sélo de una forma parcial, porque al autorizar la comercializacién de
ADSL minorista a Telefénica lo hace con una oferta a los usuarios finales condicionada
por la obligacion de mantener un margen del 40% en beneficio de operadores
alternativos.
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2.2. La prequnta era: ¢shay competencia? La respuesta es: una
competencia de corto plazo, inestable y basada en la intervencion
constante del Requlador. Las consecuencias

Entre los dos modelos de competencia que se han descrito en los parrafos anteriores, y a
juzgar por la realidad que pone de manifiesto la relacién de las magnitudes que se han
abordado en el punto 2 de esta informe, cabe concluir que la Administracién y el
Regulador han elegido una liberalizacion de corto plazo enfocada a la proliferacion de la
oferta para abordar desde ella el resto de finalidades propuestas, a saber: reduccién de
precios, inversion para la innovacion tecnolégica y de servicios, y un reparto de la cuota
de mercado mas equilibrada.

No cabe duda de que la proliferacion de la oferta es una meta conseguida; sin embargo,
las consecuencias que se esperaban no han llegado.

La reduccién de precios parece limitarse al trafico del sector negocios, en el que se ha
concentrado la oferta. El segmento doméstico soporta el mayor peso de la cuota de abono
en su volumen de facturacién, ya que el consumo por trafico no le permite compensar los
sucesivos incrementos que en este concepto se han producido.

Es precisamente la Cuota de Abono la que revelara una de las partes mas amargas de la
liberalizacién: Administracion y Regulador disefian un modelo que arrancaba con el
incumplimiento de las exigencias comunitarias de adaptar los precios de los servicios a
costes, impidiendo las subvenciones cruzadas.

Fue la Comisién Europea quien obligé a reconocer a la Administracion la existencia de un
déficit de acceso que junto al Regulador venia negando hasta 2001. La Comision cifrd
este déficit en 278.857 millones de pesetas.

Fruto de esa Resolucion, la Orden Ministerial 9340 del 10/5/01 establece un nuevo
sistema de conformacion de precios “Price Cup” por el que, entre otros aspectos, se
autoriza al Telefénica a subir gradualmente la Cuota de Abono hasta 2.100 Ptas. en 2003
y a realizar el reequilibrio tarifario subiendo gradualmente el precio de las llamadas
locales.
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Tabla 32
Cuota de abono noviembre 2001 (en pesetas)

: : : Densidad de
residencial negocios -
_ 9 poblacion

Fuente: Elaboracion propia
1. Media europea: No se considera ni Espafa ni Grecia.

El incremento de la Cuota de abono, instada por la Comision Europea en cumplimiento
con los principios que deben regir los procesos de liberalizacion de las
telecomunicaciones, supone una primera via de agua en la identificacion perfecta entre
competencia y reduccién de precios, sobre todo en el sector residencial.

Pero como se puede comprobar en la siguiente tabla, ese incremento es imprescindible
para que la competencia alcance al bucle local ya que, de no ser asi, el alquiler de bucle
por parte de otros operadores que carecen de su propia red se situaria 400 pesetas por
encima de la cuota que el operador establecido cobre a los clientes, lo que representa una
forma de dumping que repercutiria en la imposibilidad de competir para los entrantes.

Con ello, Regulador y Administracién ponian en evidencia su capacidad para transgredir
los principios de la liberalizacién en aras de la contencién de precios, ya que permitian la
subsistencia de ese modo de dumping para evitar la percepcion de que la competencia
también provocaba “amarguras”.
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Con el panorama descrito, basado en un enfoque de corto plazo, en el que el objetivo
basico es la existencia de operadores y la reduccién de los precios, las consecuencias
tenian que afectar, de una u otra manera, al resto de objetivos de la liberalizacion, en
esencia a la inversion para la innovacién de tecnologias y servicios, a la calidad y a los
derechos de los usuarios.

Q

on otras palabras, una liberalizacibn asi concebida genera canibalismo,
empobrecimiento del sector, dificultades para satisfacer necesidades presentes y futuras
de la sociedad por la falta de inversién y la constante intervencion de la Administraciéon y
el Regulador en el marco normativo para mantener el modelo (no sélo en sus variables
econdmicas, como luego se vera)

El ciclo que se ha producido y se reitera una y otra vez responde al siguiente esquema:

a.- Se disefia un marco liberalizador que propicia la aparicion de operadores, basicamente
a través del establecimiento de unos precios de interconexidén bajos que permiten amplios
margenes comerciales, sobre todo en determinado tipo de tréafico y clientes. En suma, se
generan expectativas de beneficio rapido.

b.- Los amplios margenes permiten reducciones de precios que se concentran en
determinados mercados y hacen que la inversidén en redes se dirija, en pequenas dosis a
los mismos.

c.- El operador establecido pierde cuota de mercado, pierde trafico e ingresos. Mientras,
sus redes soportan mayor trafico debiendo mantenerlas y garantizando las obligaciones
de servicio publico.

d.- En consecuencia, tampoco el establecido tiene la misma capacidad de inversién, a lo
que hay que anadir que la puesta en marcha de nuevos productos o servicios sera
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penalizada por la Administracion o el Regulador a través del establecimiento de
condiciones de comercializacion al mercado final (en caso de que sea permitida), que
salvaguarde un margen de beneficio para los operadores entrantes que decidan
comercializar dicho producto.

e.- En la misma linea de intervencién administrativa, consciente de que el operador
establecido es utilizado como referente por los entrantes para la determinacion de sus
precios, la Administracion actualiza los precios de aquel para seguir presentado la
liberalizacidén como un proceso beneficioso porque reduce precios.

f.- En la necesidad de apoyar la supervivencia de los operadores (cuya existencia es
identificada con competencia), el Regulador fijara precios de interconexién mas baratos
con los que los nuevos operadores puedan mantener los atractivos margenes del
principio. Todo ello a pesar del desequilibrio entre crecimiento de los minutos cursados
por interconexién y los ingresos generados.

g.- Se siguen reduciendo los ingresos y con ello la capacidad de esfuerzo inversor que
tarde o temprano afectara a los clientes y de manera general al desarrollo
socioecondémico.

h.- El sector cae en el “canibalismo” y se empobrece. La gran masa de operadores debe
repartirse un mercado que crece lentamente, no sélo por las situacion econémica de
crisis, si no también porque nadie arriesga al desarrollo de nuevos productos o servicios:
los entrantes porque desde el principio han querido aprovechar las ventajas que ofrece el
modelo sin inversion y sin riesgo; el establecido porque sabe que el principal beneficiario
de las innovaciones seran sus competidores.

i.- Como consecuencia del empobrecimiento todos los operadores deben proceder a
reajustar sus actividades: reduccion de empleos, venta de activos, fusiones, etc.

j-- Repartidos los segmentos mas rentables del mercado y, sin grandes margenes para
ganar cuota en ellos, la preservacion del modelo obliga a tratar de captar otro tipo de
clientes. Comienza otro ciclo.

k.- Las posibilidades de actuacién de la Administracion y el Regulador de actuar por la via
econdmica son cada vez mas limitadas. La defensa del modelo obliga a intervenir
nuevamente a través de otras férmulas que seran comentadas mas adelante, entre ellas
la preasignacion y preasignacion técita, la desaparicibn de las autorizaciones
administrativas, la congelacién del Fondo del servicio universal, etc.

Esta descripcién conlleva en si misma la calificacidén del resto de objetivos que el proceso
liberalizador debia satisfacer. El modelo tal y como se concibié lamentablemente no ha
respondido a las expectativas que estaban depositadas en él:

No ha generado innovacién de servicios o productos porque no ha incentivado
la inversion. Salvo el desarrollo de Internet y de la banda ancha, cuyo
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despegue se produce en el afio 2001. Sin inversion dificilmente se puede
hablar de competencia en términos reales.

Ha provocado constantes intervenciones administrativas y del Regulador, lo
que por si mismo es un sintoma inequivoco del disefio de un marco inestable.
Una constante de estas intervenciones es el sistema rigido de precios del
operador dominante.

Ha conducido a la arbitrariedad y a la ruptura de los principios inspiradores de
la liberalizacion segun las Directivas comunitarias.

No ha creado riqueza, sino mas bien un empobrecimiento del sector y con ello
de la actividad.

Ha relegado a un segundo plano la solidaridad entre ciudadanos para la
incorporacién de amplias capas de poblacién y zonas geograficas a la
sociedad de la informacion.

Ha olvidado los derechos de los usuarios, cuando no ha promovido su
vulneracion.

En resumen, ha fracasado.

Pudiera parecer ésta una opinion parcial; sin embargo conviene a estas alturas
contrastarla con la emitida por el Foro Econémico Mundial, cuyos datos se exponian al
principio de este estudio.

Segun el Foro, como se recordara, Espana ocupa el puesto 25 de un total de 82 paises
analizados en el desarrollo de la sociedad de la informaciéon. Un puesto que no se
corresponde con la posicién del pais atendiendo a otros indicadores de naturaleza
econdmica como el PIB o la renta per capita.

Repasando esos indicadores y confrontandolos con las consecuencias que se acaban de
exponer sobre el modelo liberalizador espariol se obtiene que Espafia presenta uno de los
peores indicadores (hasta el extremo de que ocupa el puesto 61) en uno de los puntos
claves del desarrollo: la inversiébn de empresas y gobierno en tecnologias de la
informacién y las comunicaciones en términos de PIB. Proporcionalmente se invierte
menos que en Vietnam, tanto en desarrollo tecnoldgico tangible (equipos, programas)
como intangible (educacion). Se completa el capitulo de inversion con referencia a la que
efectian las empresas en tecnologias, en la que Espafa ocupa el puesto 52.

En cuanto al uso individual de la tecnologia (en este estudio se ha mencionado ya la
encuesta del INE), Espana ocupa el puesto 272, si se trata de uso por empresas el 26. En
este apartado es preciso recordar que el INE en la Encuesta sobre Equipamiento del
Hogar indica que poco mas de un tercio de los hogares disponen de ordenador, un
equipamiento indispensable para poder desarrollar la Sociedad de la Informacién y, de
ellos, ni la mitad disponen de acceso a Internet. Entre los que disponen de este Ultimo
s6lo el 28% hacen un uso diario del mismo.
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Los datos revelan sin lugar a dudas que la inversién, como se decia en el parrafo anterior,
tanto en tangibles, como intangibles es escasa, sin que las Administraciones publicas, ni
el Regulador de las Telecomunicaciones hayan puesto en marcha esfuerzos creibles para
corregir esta situacién. La inversion requiere recursos, pero el modelo liberalizador no
avanza por la senda que los proporciona.

La percepcién de las empresas respecto a los esfuerzos que hace el Gobierno para
promover el uso de la tecnologia sitla a Espana en el puesto 48 del Estudio del Foro.

En cuanto a la penetracion de Internet, atendiendo a la renta per cépita, Espana deberia
rondar el 30% y toca escasamente el 26%. Sirven aqui los comentarios realizados
anteriormente sobre los datos que aporta la encuesta del INE.

El informe del Foro sitla a Espana en el puesto 29 en el capitulo de competencia en las
telecomunicaciones. A tenor de este dato, cabe preguntarse si la competencia es tan
s6lo una cuestidon de nimero de operadores y de reparto de cuota de mercado.

En cuanto a coste de la telefonia, tal y como se apuntaba este estudio, tampoco el
resultado de la liberalizacion es deslumbrante. En este aspecto el Foro sitla a Espafia en
el puesto 14.

En contraste con estos malos indicadores, en el nivel de lineas por empleado, Espana
ocupa el segundo puesto (recuérdese que en este estudio se afirma que el
empobrecimiento del sector provoca reajustes) y también destaca en el desarrollo de
telefonia movil; un sector, por cierto, en el que el disefo del modelo es diferente y en el
que el Regulador no ha intervenido.

Después de cinco afos de liberalizacion desde el Foro Econdmico Mundial se pone el

acento en los mismos parametros que este estudio senalaba: falta de inversion, falta de
competencia, moderada satisfaccion en relacion con los costes de telefonia.
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CAPITULO lll: COMPETENCIA Y CIUDADANOS

En teoria la competencia debia aportar interesantes ventajas a los ciudadanos:
diferenciacion de la oferta, precios ajustados a los servicios y a la calidad con que se
prestan.

Sin embargo, como se ha visto, la competencia se ha hecho finalmente perceptible para los
usuarios a través de la multiplicacion de operadores, concentrados en determinadas zonas
y por una reduccién de precios de llamadas que, en muchos casos, no ha sido suficiente
para amortizar los incrementos de la cuota de abono, al menos en el segmento residencial.

Pasado el primer momento de expectativa respecto a los objetivos pretendidos, los
ciudadanos y las asociaciones que los representan en su calidad de consumidores (a las
cuales se dedica un capitulo mas adelante) tienen que abandonar poco a poco las
esperanzas de una “revolucién” en el mercado de la telefonia fija.

3.1. Inversion e innovacion

Desde el punto de vista de la innovaciéon tan sélo Internet y los servicios multimedia
ofertados a través de los operadores de cable supusieron una cierta novedad, digna del tal
nombre.

Por lo que se refiere a Internet, en concreto a las prestaciones que ofrece la banda ancha,
el sector doméstico fue el gran perdedor de los primeros anos con apenas 61.000
conexiones ADSL en el 2000. El ano siguiente comenzé la eclosion de este fenédmeno con
la posibilidad de que Telefénica comercializara al mercado final esta tecnologia.

En cuanto a la penetracion del cable, los datos de lineas de acceso directo disponibles por
los distintos Grupos evidencian su lento despliegue, provocado en parte por las erraticas
regulaciones del sector.

Sin la infraestructura necesaria para el desarrollo del mercado de las aplicaciones y
contenidos, la Sociedad de la Informacién y sus posibilidades de entretenimiento, trabajo,
teleasistencia, etc., sufrirdn un retraso dificil de superar.

A este hecho hay que anadir las calificaciones que otorga el Foro Econdmico Mundial
referidas a la falta de inversion de empresas y ciudadanos, al déficit educativo en el uso de
aplicaciones informaticas, el bajo nivel de desarrollo de servicios de la Administracion a
través de Internet, el bajo indice de ordenadores por hogar, etc.
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Inversién e innovacion son dos caras de la misma moneda que incide en los ciudadanos de
hoy y en el desarrollo futuro.

Sin embargo, a juzgar por el informe de Merrill Linch sobre inversion de los operadores
dominantes en Europa, Espana no tiene grandes motivos para la esperanza, mas bien para
la profundizar en la linea de preocupacién que disenan los indicadores del Foro.

Es hora de completar la perspectiva que sobre la inversién se avanzaba en la tabla 10 del
epigrafe 1.6 referida a la distribucién de la misma entre los diferentes Grupos de
Telecomunicaciones en el ambito nacional.

Tabla 34
Mill. $ Mill. $ % Mill. $ %
France Telecom 7,79 8,69 11,55 8,12 -6,56
Deutsche Telecom 8,06 11,68 4491 8,27 -29,20
BT 6,16 4,95 -19,64 4,47 -9,70
Telecom. Italia 8,79 7,56 -13,99 5,42 -28,31
Portugal Telecom 1,34 1,39 8,73 0,78 -43,88
Telefénica 9,78 9,05 -7,46 4,32 -52,27
KPN 4,13 3,17 -23,24 1,29 -59,31

Fuente: Merrill Lynch

La tabla 34 evidencia la enorme reduccién porcentual de la inversién del operador
dominante en Espafa frente a la estabilidad inversora de otros como France, Deustche o
BT; aunque las motivaciones de esta estabilidad respondan a criterios diferentes.

En los dos primeros casos, France y Deustche, la presencia del Estado en su accionariado
les ha permitido sortear su elevado endeudamiento y su complicada situacién financiera, lo
que a su vez ha posibilitado que ambos sean capaces de mantener sus indices de
inversion.

Por su parte el mercado inglés, con una liberalizacién pionera en Europa iniciada hace mas
de 10 afos, y con un marco regulador muy estable, ha permitido ha BT mantener niveles
de inversion muy proximos a los registrados en el ano 2000.

Sin embargo, en Espana, el operador dominante que en el afno 2000 mantenia niveles de
inversién superiores a los de cualquier otro incumbente, los ha reducido drasticamente por
encima del 50%, precisamente, en unos momentos en los que estd en juego la
convergencia en el desarrollo de la Sociedad de la Informacién, objetivo que el Gobierno
hace recaer en exclusiva sobre el sector privado, obsesionado como esta por el
cumplimiento del déficit cero, incluso en momentos de recesion.

Puesto que al igual que el caso de BT la composicion accionarial del dominante en Espana

esta exenta de participacion del Estado y teniendo en cuenta que tal y como indica el
informe del Foro las telecomunicaciones, Espafa ocupa el segundo lugar de la clasificacion
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de este organismo en cuanto a comportamiento eficiente, cabe preguntarse qué factor
incide en el operador dominante espanol para tener un comportamiento tan diferente de BT
en la evolucién de la inversién.

La respuesta solo puede hallarse en el marco regulador, ya que a diferencia del caso Inglés
en el que las reglas del juego son estables y seguras para todos, en el caso espafol la
regulacién se caracteriza por su volatilidad, por la inseguridad juridica y por la arbitrariedad,
lo que provoca efectos devastadores en la voluntad de inversién del dominante, a la par
gue no crea condiciones que incentiven la inversion de los nuevos entrantes.

3.2. Los precios

En la introduccién de este capitulo ya se indicaba que a falta de ver satisfechas mayores
expectativas con la liberalizacién, los ciudadanos debian centrar su atencion en el capitulo
de los precios.

Los primeros momentos estuvieron presididos por mensajes directos a la capacidad
adquisitiva de los potenciales usuarios; entre todos ellos, quiza fue el “sin cuotas”, el que
mas cal6 entre los consumidores.

Pero, con este tipo de mensajes y otros de similar contenido, donde se ponia énfasis en los
elementos mas atractivos de la oferta, se consiguié sembrar la desconfianza en el mercado
porque, finalmente, se seguian pagando cuotas y detrds de una buena oferta siempre habia
un elemento que la convertia en mediocre.

Las irregularidades de la preseleccion, las sentencias judiciales contra la publicidad
comparativa, etc., han terminado por minar la poca confianza que les restaba a los
consumidores. La multiplicacion de ofertas y cambios constantes de las mismas no
contribuyeron a mejorar esta confusa situacion.

La primera victima de esta guerra de precios fue el derecho de los ciudadanos a recibir una
informacién veraz.

Una vez méas Regulador y Administracion permanecieron pasivos ante esta vulneracion de
derechos. La liberalizacion tenia una finalidad de corto plazo. La competencia no esta
pensada para favorecer al mercado, sino a los competidores.

Son muchos, es preciso constatarlo, los esfuerzos que realizan las asociaciones de
consumidores para definir cual es la mejor oferta entre las multiples y variadas que
lanzaban y contindan lanzando los operadores. Sin embargo, este esfuerzo se ha
demostrado insostenible y de utilidad cuestionable.

El exceso de informacion y oferta provoca normalmente que la eleccion de operadores,
productos o servicios, se efectlie sin mas criterios que el puro habito.
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A pesar de ello, los esfuerzos a los que antes se aludia por clarificar las ofertas continGan.
Unos esfuerzos loables, pero de dudosa eficacia.

En efecto, los resultados mostrados por alguna asociacion que analiza los precios en el
sector mes a mes, sobre una cesta de la compra definida, demuestran que en el periodo de
un ano las variaciones entre el operador mas caro y el mas barato rondan los 38 euros,
situandose el operador dominante, segun se consideren o no sus planes de descuento,
entre la parte baja de la tabla o la parte media respectivamente.

Los mismos estudios indican que sélo cuando la Administracion actla sobre los precios
regulados del operador dominante se produce un efecto dominé por parte de los
operadores entrantes para adecuarse al nuevo marco.

Por ultimo, pero no menos importante, el escaso diferencial entre el mas caro y el mas
barato (tres euros al mes) supone que cualquier minima modificacion de precio por parte
de un operador provoca un verdadero cataclismo en la clasificacién atendiendo al precio.

A todo ello es necesario anadir que para obtener la maxima reduccién de precios, el usuario
debe efectuar sus llamadas siguiendo las pautas de seleccion del operador mas éptimo
segun el tipo de llamada que realiza, la hora en la que la realiza y la duracién estimada de
la misma.

Demasiadas premisas para un acto que se realiza con bastante mas normalidad de lo que
exige el conocimiento puntual y la combinacion de todos esos factores.

3.3. El derecho de acceso. La financiacion del servicio universal

Sirva un breve apunte en relacién con el servicio universal en un marco de competencia
para introducir un elemento clave de la liberalizacién que sera abordado posteriormente con
mayor profundidad.

Si algo permite hablar de otros derechos de los usuarios de las telecomunicaciones es el
simple hecho de que hayan podido acceder a las mismas. Es desde esta posicion desde la
que cobra valor la referencia a la informacion veraz de los consumidores, o tiene sentido el
seguimiento de las comparaciones de precio.

Si no hay acceso no hay nada. De ahi que el servicio universal, a través del cual los
poderes publicos pretenden garantizar unas prestaciones béasicas para todo el territorio y
para todos los ciudadanos, sea el principal elemento a salvaguardar en un sector abierto a
la competencia.

Sin embargo, tal y como se expone en el capitulo Il, en la busqueda de la rentabilidad que

toda empresa en competencia persigue, es una enorme tentacién segmentar el mercado y
seleccionar a los clientes rentables en detrimento de los que no lo son.
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Desde un comportamiento estrictamente competitivo, muchos ciudadanos y zonas
quedarian desatendidas. Para evitarlo, la legislacién obliga al operador dominante a
satisfacer una serie de obligaciones de servicio publico, la mas importante de las cuales es
el acceso al servicio.

Es obvio que esta obligacion legal tiene un coste para quien la ejecuta. Por ello, los

mecanismos de financiacién del servicio universal son la piedra angular para su
mantenimiento.
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TiTULO SEGUNDO: POSICIONAMIENTOS
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CAPITULO IV: POSICIONAMIENTO DEL REGULADOR

4.1. Lacompetencia entendida sin una amplia finalidad

A lo largo de estas paginas se ha insistido reiteradamente en que el modelo liberalizador
puesto en marcha en Esparia es de corto plazo, enfocado a la presencia de operadores y
a las reducciones de precios.

Es dificil entender la apertura del mercado para satisfacer unos fines tan restrictivos. La
l6gica del mercado establece que es la concurrencia, por el mero hecho de producirse,
quien aporta un valor anadido y logra la diferenciacién entre operadores en términos de
precios y calidad en los servicios y productos. Se conformaria, de este modo una
verdadera libertad de eleccién. La presencia de operadores estaria garantizada en la
medida que tuviesen algo que aportar.

Lo mas probable es que en este escenario el nimero de operadores fuese menor y
aquellos que participaran en el mercado lo harian por sus propios méritos, por el
reconocimiento del consumidor, sin necesidad de que Administracion o Regulador
tuvieran que intervenir constantemente para garantizar su presencia, como continda
ocurriendo cinco anos después de iniciado el proceso de apertura,.

Una competencia asi entendida lo es en funcién de una finalidad mas extensa: la
satisfaccion de los clientes desde la respuesta a sus necesidades. Pero este modelo
requiere ante todo poner el acento en la inversién como motor de la diferencia.

Constantemente se ha insistido a lo largo de este estudio que el modelo competitivo
espanol necesita la intervencion permanente del Regulador y de la Administracién,
sintoma inequivoco de una arquitectura inestable. Se deriva de ello no sélo inseguridad
juridica si no, también, una sensacién de arbitrariedad, amén de la insatisfaccion de todos
los que, al menos desde la oferta, concurren.

Lo ocurrido con el reconocimiento del déficit de acceso instado por Bruselas es un
ejemplo. Se encuentra otro, suficientemente ilustrativo, en la constante reduccion de los
precios de interconexion, cada vez mas alejados de los paises del entorno.

También se ha dicho en este informe que cada vez es menor el margen que las
autoridades tienen para actuar desde las variables econémicas para defender el modelo,
conscientes de que el empobrecimiento del sector con sus secuelas es una triste realidad.
Este hecho ha provocado la implementacion de nuevos mecanismos de intervencion:
Aunque no por nuevos menos arbitrarios. Es hora de demostrar esta afirmacion.
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4.2. Las otras intervenciones en el mercado: la ruptura de la neutralidad

4.2.1. El coste neto del servicio universal

El servicio universal y su modo de financiaciéon se ha convertido en un importante problema
del modelo liberalizador. Desde la l6gica que lo inspira, las obligaciones de servicio publico
que componen el servicio universal no pueden tener coste alguno para los operadores
entrantes o, de tenerlo, debe ser reducido; de otro modo su financiacién se convertiria en
una carga para los mismos, que deberian sufragarlo conforme a un porcentaje de su cuota
de mercado. En consecuencia, la rentabilidad que Administracién y Regulador tratan de
garantizar por un lado a los operadores alternativos colisiona con la puesta en marcha de
este mecanismo de solidaridad.

La propia CMT reconoce implicitamente este razonamiento en su resolucion de 2002 sobre
el Coste Neto del Servicio Universal (CNSU), en el que ha incurrido el operador establecido.
En concreto dice: “La insuficiencia de los operadores de telefonia fija frente a TESAU
(Telefénica de Esparia) en el ejercicio 2000 expresa las desventajas de todo tipo que para
ellos representé la situacién en este ano, desventajas que se iran reduciendo a medida que
madure y se estabilice la situacion de competencia en este mercado.

Sin necesidad de valorar en términos precisos tales desventajas...Si se les trasladara una
carga especifica para compensar aquella [la prestacion del servicio universal por parte de
TESAU), su situacion de desventaja global en la competencia con TESAU durante 2000
quedaria aun mas acentuada’.

Pero el sentido comun y los datos demuestran que ese coste existe y que hay zonas de
naturaleza deficitaria. De no ser asi el régimen de mercado se encargaria de cubrirlas. Sin
embargo, como ya se ha visto, la competencia de los operadores se ha consolidado en
base a estrategias tendentes a captar determinados tipos de clientes. Es decir, el mercado
sabe que hay clientes rentables y clientes que no lo son; pero estos Ultimos tienen
igualmente derecho a acceder a las telecomunicaciones.

En el mismo sentido cabe decir que si no hubiese zonas de naturaleza deficitaria
dificilmente se estarian regulando las obligaciones de servicio publico que deben ser
satisfechas por el operador establecido.

Eso es lo que hace el articulo 36 de la Ley General de Telecomunicaciones al obligar a
satisfacer a un determinado operador las prestaciones incluidas en el servicio universal, a
saber:

Conexién a la red telefonica publica fija por parte de todos los ciudadanos vy
acceso a la prestacion del servicio telefonico fijo disponible para el publico. La
conexién debe ofrecer al usuario la posibilidad de emitir y recibir llamadas
nacionales e internacionales y permitir la transmision de voz, fax y datos.
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Oferta suficiente de teléfonos publicos de pago en el dominio publico en todo el
territorio nacional.

Que todos los abonados al servicio telefénico dispongan en todo el territorio
nacional con caracter gratuito de una guia telefoénica actualizada e impresa para
cada ambito territorial.

Que los usuarios discapacitados o con necesidades sociales especiales tengan
acceso al servicio telefénico fijo disponible al publico en condiciones equiparables
a las que se ofrecen al resto de usuarios.

La misma Ley establece en su articulo 39 que el operador que preste el servicio universal
se beneficie de los mecanismos de financiacion cuando esta obligacion genere un coste
neto y éste a su vez una desventaja competitiva. El articulo 22 del Reglamento del
Servicio Universal (RGSU) deposita en la CMT la competencia para decidir sobre ambos
aspectos.

Por su parte, el articulo 24 del RGSU define “zona no rentable” como aquella demarcacién
que un operador eficiente no cubriria atendiendo a razones exclusivamente comerciales.

Aclarado el marco juridico, la CMT adoptd en julio de 2001 y enero de 2002 sendos
Acuerdos por los cuales desestimaba el CNSU en los que habia incurrido el operador
establecido aduciendo para ello que no habia desventaja comparativa.

En esencia el Regulador reconviene al operador establecido, en este caso Telefonica de
Espanfa, porque establece el célculo del CNSU sobre su modelo de red y no sobre el ideal
disenado por la CMT en sus estandares; también le recrimina su forma de dividir el territorio
en zonas rentables y no rentables, separando a modo de islas unas de otras sin aplicar un
criterio de homogeneidad geogréafica y reconocimiento social, como el municipio o la
provincia.

Ademas, el Regulador considera los beneficios no monetarios para el calculo del CNSU, es
decir, los que se obtienen por la presencia en las zonas no rentables, como el mayor
reconocimiento de marca, las ventajas de la ubicuidad, esto es, las derivadas de cubrir en
una misma provincia, por ejemplo, las zonas rentables y no rentables, etc.

Ademas, senala en su argumentacion que de acuerdo con el articulo 24.2 del RGSU, para
calificar una zona como no rentable se tendran en especial consideracion: “su desarrollo
socioecondmico, el grado de dispersion y densidad de poblacion y su caracter de zona rural
o insular”.

Finalmente la CMT resuelve que no ha habido desventaja comparativa para Telefénica de
Espafa por la prestacion del servicio universal porque la pérdida de cuota de mercado es
inferior al 10%, no sin antes recordar que paises como Austria, Holanda, Alemania, Gran
Bretana o Bélgica no han sentido la necesidad de repartir los costes del servicio universal
entre otros operadores del mercado.
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A efectos tedricos, aunque sin consecuencias practicas, la CMT decide en la resolucion del
ano 2000 no aprobar los célculos presentados por Telefonica respecto al CNSU de los dos
anos precedentes y no revisarlos segin sus propios criterios.

Sin embargo, en la resolucion de 2001 la CMT revisa los calculos de Telefénica y valora el
CNSU de 2000 en 267.920.000 euros (44.578 millones de pesetas), aunque por el mismo
motivo (no hay desventaja comparativa), acuerda que no es necesario recurrir a la
financiacién del resto de operadores.

Tal y como se decia al principio de este epigrafe y como la CMT implicitamente reconoce,
no puede haber un reconocimiento del CNSU porque eso supondria para el resto de
operadores que “su situacion de desventaja global en la competencia con TESAU durante
2000 quedaria atin mas acentuada’.

Es preciso, no obstante, hacer algunas precisiones sobre los argumentos que la CMT
emplea, en funcién de los datos manejados en este estudio y, finalmente, analizar el criterio
del Regulador sobre la NO desventaja comparativa como soporte de su decision final de
atribuir el CNSU al mismo operador que lo presta, evitando que otros participen en su
financiacion.

a.- Es cierto que Austria, Holanda, Alemania, Gran Bretana o Bélgica no han repartido el
CNSU entre los distintos operadores. Pero, también lo es que Francia ha optado por la
creaciéon del Fondo del Servicio Universal.

A este respecto, es necesario recordar que UNI2 es 100% France Telecom., lo que puede
crear la paradoja de que los usuarios espafnoles contribuyan en la actualidad a pagar parte
de las prestaciones de servicio publico que en el pais vecino debe atender su operador
dominante, es decir, France Telecom.

b.- Segun las previsiones reglamentarias, se calificard& una zona como no rentable
atendiendo a, “entre otros aspectos”, la dispersién y densidad de poblacion, en la medida
que estas variables afectan al coste de la prestacion. La densidad de poblacion por paises,
ya expuesta en este estudio, es como sigue (en negrilla los paises aludidos por el
Regulador):
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Tabla 36
Densidad de poblacion

Densidad de poblacion

Es notorio que el argumento de la densidad de la poblacion debiera actuar como un criterio
diferenciador respecto al de otros paises con los que la CMT trata de comparar a Espana
(también la orografia pudiera ser tomada en consideracion dentro de eso que el
Reglamento define, como “otros aspectos”). Quizd porque los datos de densidad son
peores en Espafna que en otros paises que el Regulador usa como referente, es por lo que
la CMT en su Resolucién de 2001 decide restar importancia a este parametro.

c.- Respecto al célculo basado en el modelo de red del operador obligado a prestar el
servicio universal, que no toma como referencia el ideal disefiado por la CMT en sus
estandares, cabe decir:

En primer lugar, que lejos de la objetividad es una prueba evidente de la arbitrariedad en la
actuacién del Regulador. Telefénica, o cualquier otro operador que en el futuro sea
declarado dominante y por tanto deba hacer frente a la prestacion del servicio universal,
tiene la red que ha desplegado y no aquella, supuestamente ideal, sobre la que el
Regulador efectia sus propios calculos.

Esta forma de actuacion, discrecional, insegura y arbitraria, distorsiona el mercado y sobre
todo, hace que la financiacion del servicio universal, y con ello los servicios que las leyes
tratan de garantizar a los ciudadanos en un marco de competencia quede sin contenido, ya
que, cualquier CNSU, y por extension la ley, puede ser burlada en cualquier momento por el
Regulador.

En segundo lugar es preciso recordar que segun el RGSU otros aspectos que el Regulador

debe tener en cuenta para calificar una zona como no rentable, es el desarrollo
socioecondmico y su cardcter rural o insular. Desde este punto de vista hay que indicar que
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el Regulador es plenamente consciente de que la prestacién del servicio universal en
muchas zonas rurales se realiza a través del TRAC: telefonia rural mediante acceso celular.
Pues bien, este medio para la prestacion forma parte de la red, sea 0 no un modelo ideal y
no es previsible que en las zonas rurales cualquier operador eficiente atendiendo a razones
comerciales despliegue red de forma diferente.

d.- Respecto a los beneficios no monetarios, indicar que en la Resolucion de 2001 la CMT
ya advierte que para el célculo del CNSU del egjercicio no ha considerado el reforzamiento
de la marca que para cualquier operador supone la presencia en las zonas no rentables.

Ademas, en la misma Resoluciéon decide valorar en 64 millones de euros (unos diez mil
millones de pesetas) “las ventajas derivadas de la ubicuidad” que, argumenta “se originan
en 65 zonas aisladas” de determinadas provincias. Es decir, el Regulador, en un ejercicio
mas de discrecionalidad, en 2001 hace lo que reprocha al operador en 2000: dividir a modo
de islas las zonas rentables y las no rentables.

e.- En relacion con la definicion de zona no rentable establecido en el RGSU es preciso
indicar que dicho concepto esta en relacién con la decisidn que un operador €ficiente no
tomaria de cubrir una determinada demarcacion. Cabe recordar que segun el Foro
Econdmico Mundial, Espana ostenta la segunda posiciéon en cuando a lineas por empleado.
Teniendo en cuenta que la mayor parte de las lineas corresponden al operador establecido,
es légico pensar que este 2° puesto en buena parte se debe al comportamiento eficiente
del operador dominante. Por tanto, al menos, desde este punto de vista Telefénica seria un
operador eficiente.

Queda por ultimo hacer una breve mencion en este apartado al fundamento que, tanto en la
Resolucion de 2000 como en la del ano siguiente, sustenta la decision del Regulador para
no repartir el CNSU entre el resto de operadores, segun la cuota de mercado de cada uno.

La CMT alega que no ha habido desventaja comparativa para Telefénica de Espana por la
prestacion del servicio universal porque la pérdida de su cuota de mercado es inferior al
10%.

El criterio empleado es confuso, arbitrario y ciertamente alarmante. El 6rgano que debe
velar por la competencia, pero también por el cumplimiento de las prestaciones
encuadradas en el servicio universal, salvaguarda los intereses de unos operadores
concretos atendiendo a que no han ganado una cuota de mercado suficiente “en volumen
de negocio de los servicios que forman la prestacion del servicio universal”.

Los servicios a los que se alude son:

Conexién y acceso al servicio telefénico fijo para emitir y recibir llamadas vy
transmisién de voz, fax y datos.

Teléfonos publicos de pago en el dominio publico en todo el territorio nacional.

Guia telefénica actualizada e impresa para cada ambito territorial.
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Que los usuarios discapacitados o con necesidades sociales especiales tengan
acceso al servicio telefénico fijo disponible al publico en condiciones equiparables
a las que se ofrecen al resto de usuarios.

A lo largo de este estudio se han aportado datos facilitados por la propia CMT que ponen
en cuestién su propio criterio.

Los indicadores de lineas en servicio por operadores evidenciaban que el esfuerzo
inversor se habia centrado en los clientes que cada operador consideraba oportuno desde
una perspectiva empresarial. Con este criterio, como se ha visto, muchos operadores
entrantes dedican su esfuerzo a captar y satisfacer al cliente del sector negocios, en tanto
que la atencidn al cliente residencial se efectla por acceso indirecto y preasignacion.

También quedaba constatado que la cuota de mercado del operador establecido bajaba
del 94% al 64% segun se observase desde el punto de vista de las lineas en servicio o de
los clientes. Es mas, el operador dominante se ha visto desplazado en el ranking del
sector negocios hasta el cuarto lugar.

El porcentaje de Telefdnica, se situaba en el 78% si se hablaba de cuota por tréafico.

En cuanto al porcentaje de ingresos y facturacién, es preciso insistir en que no deja de ser
un dato relativo porque depende de los precios que fija el Regulador para el dominante y
del aprovechamiento por parte de los entrantes del margen existente entre el precio de
interconexién y el precio que fijan para los clientes finales (que referencian a los precios
del dominante). Ese margen lo tienen todos los operadores entrantes y entre ellos
también ponen en marcha la teoria de la “canibalizacién”, o que a su vez reduce su
participacién en la cuota de mercado por facturacion.

En cuanto a los usuarios discapacitados o con necesidades sociales especiales, al menos
en las condiciones en que reciben actualmente la prestacion, es irreal que algun operador
tenga interés en captar algun tipo de cuota de mercado; correspondiéndole al dominante
por obligacién.

A la luz de este breve recordatorio es palmario que el criterio empleado por la CMT
resulta, como se ha calificado confuso, pues no determina a qué cuota de mercado hace
referencia (clientes, facturacion, trafico). Pero lo que si esta claro es que en lo que se
refiere a conexién y acceso el volumen de las inversiones realizadas por los operadores
entrantes no son demostrativas de un deseo de expansion por méritos propios.

El criterio empleado es arbitrario porque en lugar de hacer un ejercicio de clarificacién de
lo que se entiende por “pérdida de cuota suficiente”, el Regulador parece reservarlo para
una mejor ocasion.

Es un argumento alarmante, en fin, porque hace responsable al operador establecido de

la ineficiencia de los demas operadores, de su voluntad de ganar mas cuota de mercado y
de las carencias de un modelo liberalizador agotado desde su inicio.
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422. La preasignacién en sus dos vertientes: preasignacion v
preasignacion tacita.

Dentro del capitulo dedicado a otras formas de intervencién del Regulador en el mercado
que superan la frontera de lo estrictamente econdémico, en el apartado anterior se ha
hecho referencia al CNSU. Aunque éste tiene un componente basicamente econdémico,
como su propio nombre indica, lo cierto es que transciende con mucho este ambito al
adentrarse en la senda de los derechos de los ciudadanos y en la garantia de prestacion
de determinados servicios por parte de los poderes publicos.

Le toca el turno ahora a la preasignacién que como medida de intervencién en el sector,
al igual que el CNSU tiene una considerable carga econémica. Sin embargo, no se
pretende centrar su investigacion en este terreno sino, mas bien, en lo que su forma de
aplicacion representa para los derechos de los usuarios.

Para percibir su importancia en el desarrollo del modelo liberalizador implementado por
Administracion y Regulador, baste recordar que entre 2000 y 2001 el numero de clientes
preasignados crecié un 89%, hasta alcanzar la cifra del millén cien mil preseleccionados.

La preseleccion representa sobre el acceso indirecto un modo mas sencillo de acceder al
servicio de telefonia fija mediante un operador distinto del establecido, al no tener que
hacer uso del prefijo de acceso al que obliga el indirecto. Por decirlo de otro modo, el
operador preseleccionado se hace transparente para el cliente.

Esta comodidad facilita basicamente el crecimiento de esta opcién y, en paralelo,
representa por si misma una enorme fuente para la captacién de clientes (con su
consentimiento expreso o sin él, mientras no se establecen las debidas cautelas en la
regulacién de este modo de acceso.)

Por otro lado, la preasignacién, como método de acceso tiene una naturaleza incompleta
e insuficiente, porque el acceso en sentido estricto requiere red y la preasignacion, al igual
que el acceso indirecto, son métodos de conexion sobre la red de otro titular. Esto no es
obstaculo para crear la ficciébn de un aumento del nimero de clientes en el conjunto del
sector o para transmitir la falsa sensacion de un mayor grado de competencia en el
mercado.

Desde la perspectiva de los derechos de los ciudadanos, una preasignaciéon sin las
debidas cautelas (hay que avanzar que en Espana no se han establecido mas que en una
primera fase), puede convertirse, como ya ocurre de hecho, en un atentando contra los
mas elementales derechos del consumidor y del ciudadano.

Antes de continuar, es necesario efectuar una muy breve sintesis sobre el tipo de
regulacién que afecta a este modo de acceso.
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En un primer momento, el operador establecido debia verificar que todas las solicitudes
de preasignacion tramitadas por cualquier operador se ajustan a la legalidad y estan
firmadas y consentidas por el cliente. Es cierto que esta forma de proceder ralentiza el
proceso pero, a cambio, genera seguridad juridica, pues intenta verificar si la peticién ha
sido cursada por el titular de la linea y no por cualquier otra persona carente de derecho
alguno.

Segun diversas fuentes, en este momento inicial se han puesto de manifiesto mas de cien
mil irregularidades, entre las que se encuentra la falta de consentimiento de cliente o la
falsificacion de firmas.

A pesar de ello la CMT, actuando con el soporte del Real Decreto-Ley 16/99 de octubre
sobre Medidas Liberalizadoras (donde se hace referencia a la obligacién del operador
establecido de que el 100% de su planta digital en febrero de 2002 cuente con los
mecanismos que habiliten la preasignacion), en su circular de Noviembre de 1999 decide
cambiar el procedimiento de preseleccién rebajando las garantias de los ciudadanos, sin
tener en cuenta la experiencia y el nimero de irregularidades que se habian cometido
cuando regia un procedimiento mas escrupuloso.

El nuevo procedimiento tan s6lo permite al operador establecido verificar el 5% de las
peticiones recibidas, con lo que el riesgo potencial de irregularidades afecta al 95%
restante.

Ademas, esta nueva Circular consagraba el principio del consentimiento tacito de los
abonados, segunda modalidad para preasignar las llamadas metropolitanas de aquellos
clientes que ya tuvieran una preasignacion en larga distancia, con el Unico requisito de
que el cliente no se opusiera expresamente a este cambio. De este modo, el principio de
libre contratacién a través del consentimiento expreso fue sustituido por un mecanismo
mas agil, pero con menos garantias para los usuarios que podian quedar
preseleccionados sin saberlo.

Esta circunstancia pudo incluso llegar a violentar los derechos econdémicos de los
usuarios en el caso, por ejemplo, de una preasignacion tacita realizada sobre un cliente
con planes descuento ofertados por el operador establecido, ya que, el usuario al
desconocer que sus llamadas locales habian sido preasignadas no podria solicitar la baja
de dichos planes que seguira pagando aunque ya no los emplease porque sus llamadas
habia sido reencaminadas a través de otro operador con su “consentimiento tacito”.

Con la misma discrecionalidad la CMT ampli6 desde el 31-08-2001, hasta el 31-12-01 la
posibilidad de emplear el consentimiento tacito para la preasignacion de las llamadas
metropolitanas

Este cambio de método puede explicar en buena parte la evolucién de la cuota de
mercado por tipo de llamadas que se produce en el ambito metropolitano entre 2000 y
2001, periodo en el que, como se ha visto, el operador dominante pierde entre 8 y 12
puntos segun se trate de comunicaciones de voz o Internet.
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El nuevo régimen de la preasignacion representa un grado mas de profundizacion en el
modelo liberalizador del Regulador que con sus medidas pretende favorecer la
penetracion de operadores al margen de la inversiéon y del valor anadido que puedan
representan para el sistema. Todo ello sucedia cuando ya habian transcurrido los tres
primeros afnos de liberalizacion.

El sistema, como queda dicho, persigue una mayor penetracién de los operadores
alternativos; un objetivo que por si mismo no merece censura alguna, pero que se
pretende conseguir a costa de los derechos de los usuarios. Esta parte de la ecuacion si
es reprobable, al no rodearse la férmula de un régimen de control mas exhaustivo y, sobre
todo, de un régimen sancionador ante la comision de irregularidades o fraudes.

Con ello el Regulador arroja por la borda la experiencia acumulada en Estados Unidos,
donde las asociaciones de consumidores, Regulador y Estados llevan afos previniendo a
los usuarios de este tipo de practicas a las que han sometido a sanciones ejemplares
cuando se realizan de forma fraudulenta: devolucion del importe de las llamadas
preasignadas e indemnizacion al cliente final.

La prensa espafola se hizo eco en fechas pasadas de conductas fraudulentas para captar
clientes en régimen de preasignacion. Por su parte, la Fiscalia, la Junta de Andalucia y el
Servicio de Defensa de la Competencia (SDC), investigaron este tipo de actuaciones.
Recientemente el SDC, resolviendo una denuncia de Telefénica y segun lo publicado en
diversos medios, considera, sorprendentemente, que las practicas irregulares
desarrolladas crean condiciones para favorecer la competencia.

La apreciacién penal de las practicas irregulares corresponde a la justicia y su efecto
sobre la competencia corresponde al SDC y, en ultimo caso, al Tribunal de Defensa de la
Competencia (TDC); aunque ya se ha visto que al menos para el SDC son positivas para
el desarrollo de un mercado competitivo. No obstante, estas practicas irregulares han sido
objeto recientemente de una sancién por parte de la Agencia de Proteccién de Datos, al
considerar este organismo que el tratamiento de datos sin consentimiento de los usuarios
vulnera la legalidad.

Son muchas las derivaciones que ofrece una practica como la preasignacién. Quiza

debiera la CMT crear un nuevo procedimiento que ofrezca mayores garantias a los
ciudadanos y sancione las conductas irregulares.

4.2.3. La definicion de operadores dominantes

Es este otro aspecto en el que el Regulador deja sentir su peso en el sector de las
telecomunicaciones, en lo que se puede aventurar una de las rupturas mas flagrantes del
principio de neutralidad que debe guiar sus actuaciones.

Como toda las afirmaciones realizadas a lo largo de este estudio, también ésta debe ser
demostrada. A ello se dedican las siguientes lineas.
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4.2.3.1. El caso AMENA en telefonia mévil

Supone, probablemente, una de las mayores demostraciones de discrecionalidad de la
CMT al amparo de las competencias que le otorga la legislacion. El ejercicio de la
arbitrariedad, siempre contrario a la seguridad juridica, representd en este caso un salto
cualitativo para el Regulador que pasé a ser un actor mas del mercado, rompiendo el
principio de neutralidad.

En efecto, segun el articulo 21 de la Ley General de Telecomunicaciones seran
declarados dominantes a nivel local, autondémico o estatal u otro ambito determinado,
aquellos operadores de redes 0 servicios que hayan obtenido en ese ambito y el afno
precedente un 25% de los ingresos brutos globales generados por la utilizacion de redes
o prestacién de servicios obtenidos en ese ambito.

No obstante, en el mismo articulo se concede a la CMT la posibilidad de declarar
dominantes a operadores con menor cuota de mercado que la sefialada o no declarar a
otros que tengan mas del 25%, atendiendo a otras consideraciones como: volumen de
negocio, acceso a recursos financieros, experiencia, etc.

En su Resolucion de 5 de septiembre de 2002, el Regulador decide no declarar
dominante a AMENA (Retevision Mdévil) y, por tanto, no aplicar el 17% de reduccion de
precios a las llamadas terminadas en su red.

Se alega para ello que AMENA no supera el 25% del mercado aunque Vodafone, con
porcentajes también inferiores, fue calificado dominante, en resoluciones precedentes.

En la practica esta decisién significaba que una vez mas las decisiones del Regulador
dependian, no tanto de criterios objetivos, como del grado de eficiencia que un operador
pudiera o quisiera tener para ganar mas cuota de mercado.

La consecuencia mas visible de la Resolucién es que las llamadas concluidas en la red de
AMENA son un 45% mas caras que las que terminan en la red de los dominantes,
Vodafone y Movistar.

En términos reales ocurre que los clientes de las dos redes dominantes subvencionan las
practicas comerciales de Retevision Mdvil, alterando los equilibrios de mercado y las
condiciones en que éste se desenvuelve.

Para tomar esta Resolucion la CMT alega que ha considerado criterios como la menor
capacidad de AMENA de acceder a los recursos financieros o el abandono de su socio
tecnolégico, Telecom ltalia.

Dadas las perversas consecuencias derivadas de esta decisién, el razonamiento no es de

recibo, maxime cuando un operador como Vodafone fue declarado dominante a pesar de
no contar, al igual que AMENA, con el porcentaje del 25% de la cuota de mercado.
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Las asociaciones de consumidores elevaron sus protestas. Fruto de la presién el
Regulador negocia con AMENA una reduccién del 10% del precio respecto a las llamadas
finalizadas en su red.

Este hecho gener6 todavia una mayor confusién ya que sobrepasa con creces la funcion
que el Regulador tiene encomendada y pasa a convertirse en agente activo del mercado.
Ademas, supuso un reconocimiento implicito de que su decisién inicial era equivocada.

En la resolucién del recurso planteado por los otros operadores, la CMT volveria a dar
muestras de su discrecionalidad al reducir los precios de terminacion de AMENA hasta un
14%, es decir, tres puntos por debajo de las condiciones que rigen para los otros
operadores declarados dominantes y cuatro por encima del porcentaje de reduccion fijado
en la primera negociacion.

De nuevo, las asociaciones de consumidores, expresaron su protesta por la incidencia
que este trato discriminatorio tendria en los derechos econémicos de los usuarios.

4.2.3.2. La dominancia en telefonia fija

Una muy breve referencia en relacion con el enunciado de este apartado.

Como ya se ha indicado, el articulo 21 de la Ley General de Telecomunicaciones
establece las condiciones para declarar a un operador como dominante; con caracter
prioritario o principal, destaca el obtener un 25% de la cuota de mercado en aquel &mbito
determinado en el que se suscite la cuestién.

El mismo articulo deja un margen suficientemente amplio para que la CMT tome en
consideracién otros factores, como los ya mencionados: acceso a recursos financieros,
volumen de negocio, experiencia, etc.

También establece el citado articulo que el Ministerio, previo informe de la CMT, puede
declarar la dominancia tomando como referencia el &mbito geografico municipal,
autondémico o estatal.

En el terreno de la telefonia fija se ha optado por el ambito estatal en detrimento de
ambitos mas reducidos.

En relacién con este tema llama la atencién que a la hora de realizar los calculos del
Coste Neto del Servicio Universal (aspecto intimamente ligado a la calificaciéon de
dominante) la CMT, haya optado por considerar la provincia como unidad geografica
reconocible desde el punto de vista social y de numeracion (después de invalidar la
opcién del operador establecido a favor del municipio), negando, en una clara muestra
mas de asimetria, esta misma realidad en lo relativo a la dominancia.
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Recurre el Regulador de nuevo a evaluar la cuota de ingresos que, en el caso del
dominante, representa un 87%. Traslada, de este modo, al operador establecido la
ineficiencia de otros operadores o del propio sistema ya que, como es obvio, el citado
porcentaje es fruto tanto de los precios de venta de este operador (precios regulados),
como de los precios a los que deciden vender sus servicios el resto de operadores.

Atendiendo al trafico y al despliegue de red de determinados operadores (especialmente
los de cable, que actian en demarcaciones geograficas reservadas por la ley a la
presencia de un solo operador); atendiendo al hecho incuestionable, segin datos de la
CMT, que de entre los operadores alternativos al dominante sélo los operadores de cable
invierten en red; atendiendo a las Resoluciones de la CMT sobre el CNSU; atendiendo a
todos estos aspectos, resulta incomprensible que Regulador y Administracion no adecuen
el criterio para el examen de la dominancia al ambito geografico que otras leyes, el
mercado y las propias resoluciones de la CMT toman en consideracion.

Estas reflexiones las ilustra suficientemente los recientes datos hechos publicos por
Euskaltel respecto a su volumen de negocios e ingresos.

Segun estos datos Euskatel dispone de un 40% del mercado de Euskadi en clientes de
voz y datos a través de red fija (100.000 lineas de acceso directo y 337.000
clientes de acceso indirecto) y un un 54 por ciento en internet.

Asi pues, desde el punto de vista de la cuota de mercado Euskaltel deberia ser
considerado operador dominante, no obstante, esa calificacion todavia no se ha
producido al no tomar la CMT en consideracion ambitos diferentes del estatal para
fijar la dominancia de los diferentes operadores.

Este criterio de la CMT permitira por reduccién al absurdo que un operador tengan
posiciones dominantes en varias comunidades auténomas y, sin embargo, no la
tenga a nivel estatal.

Asi mismo, los datos facilitados por Euskastel permiten reafirmar otras de las
consideraciones realizadas a lo largo de este estudio sobre la ineficaz relacién que
persigue la CMT entre cuota de mercado e ingresos para penalizar a unos
operadores en beneficio de otros. A este respecto baste decir que el 40% de la
cuota de mercado que declara Euskaltel se corresponde con un 20 por ciento de la
cuota de ingresos en el ambito autonémico, segun fuentes de la propia compariia.
En definitiva, y en la misma linea ya apuntada en este informe, la cuota de
ingresos no puede ser un factor de medida objetivo porque traslada las estrategias
comerciales o las ineficiencias de la regulacion de unos operadores a otros.
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CAPITULO V: POSICIONAMIENTO DE LA ADMINISTRACION

5.1. La permeabilidad a las presiones

A lo largo de estas paginas se han hecho multiples referencias a la combinacién de las
actitudes desplegadas por el Regulador y la Administracion para la preservacion de un
modelo liberalizador que al cabo del tiempo esta mostrando mas debilidad que fortaleza.

El modelo, como se ha tenido ocasién de insistir, exige la intervencion permanente de la
Administracién y el Regulador para mantener su propia esencia (presencia de multiples
operadores y reduccion de precios). Esta intervenciéon una vez que va agotando el ambito
econdmico, se traslada a otros espacios que contribuyan a sustentar el rompecabezas que
se ha ido creando.

El CNSU, la preasignacién o la definicion de la dominancia son nociones en las que, como
se ha analizado, el Regulador ha ido dejando su huella, traspasando los umbrales propios
de un érgano que debe ser neutral.

La Administracion también ha mantenido una conducta parecida e igualmente calificable de
erratica.

Ambas organizaciones por la propia naturaleza del modelo que defienden y los parametros
en los que lo sustentan, se han hecho permeables, excesivamente permeables, a las
presiones de los nuevos operadores entrantes; maximo exponente, segun la concepcion de
esta liberalizacién, de las bondades del disefo.

5.2. Las propuestas de ASTEL

Reducido el margen de intervencion en las variables estrictamente econémicas para
promover la captacién de clientes y de mercado, las propuestas de la Asociacion de
Operadores de Telecomunicaciones (ASTEL), hechas publicas en junio de 2002 adoptan
otros derroteros.

Esta propuesta fue ampliamente contestada por Asociaciones de Consumidores e
Internautas; se reproduce a continuacién un resumen del contenido de ambas posiciones:

1) CUOTAS DE MERCADO:

1.1. PROPUESTA DE ASTEL SOBRE ADSL: Fijar una cuota maxima de mercado en banda
ancha a Telefonica de Espana e impedir que ofrezca servicios minoristas de SDSL hasta que
las demas los ofrezcan.
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A este respecto consumidores e internautas recordaron que los entrantes desaprovecharon el
tiempo de cadencia para comercializar ADSL sin la competencia del dominante que la norma
establecia. También recordaron el deficiente desarrollo de la Sociedad de la Informacion
hasta la fecha en la que Telefonica comercializ6 al mercado final esta tecnologia. Asimismo
llamaron la atencién sobre la inexistencia de monopolio de hecho ni de derecho en este
mercado .

1.2. PROPUESTA SOBRE TOTAL DE MERCADOQ: Retevision, Uni2, BT, Comunitel, Jazztel
y Al6 (también integrados en ASTEL), propusieron que la cuota de mercado, medida en
términos de ingresos brutos totales de Telefénica de Espana, deberia verse reducida, al
menos, en un 5% anual.

Consumidores e internautas la rechazaron porque trataba de “reducciones de cuota de
mercado por decreto” que distorsionaria inaceptablemente el funcionamiento de cualquier
mercado eficiente al subvencionar actividades empresariales ineficientes para aumentar los
beneficios.

Recordaron también su posicién favorable a la existencia de un marco intervenido en un
primer momento para permitir el despegue de la competencia, pero no consideraron pertinente
un cambio del mismo para enjugar las consecuencias derivadas de la crisis internacional que,
por otra parte, afectaba a todos los operadores.

2) PRESELECCION: Ampliacién del plazo (de dos a ocho meses) en que Telefénica no
pueda realizar acciones de recuperacion de clientes preseleccionados con otra operadora.

La propuesta fue rechazada por los agentes sociales al considerar que la preseleccién estaba
rodeada de mdltiples irregularidades y, porque ademas lesionaria los derechos de los usuarios
a la informacién y eleccion libre de operador en funcidn de sus propios criterios.

3) BUCLE DE _ABONADO: Los operadores entrantes solicitaron la cesién a terceros por
parte de Telefonica de al menos el 25% del total de bucles utilizados a 31 de diciembre de
2002 y que este porcentaje sea al menos del 35% en 2003.

La propuesta fue rechazada por los representantes de consumidores e internautas porque
suponia ahondar en un marco que no favorece la inversién y, “en consecuencia, la verdadera
competencia”.

4) CONCURSOS PUBLICOS: Someter a Telefénica a precios minimos en su oferta y que
todas las Administraciones Publicas no consideren el factor de “oferta global” y sus sinergias
positivas.

Se rechazaba esta peticién porque obligaba a elecciones guiadas por criterios distintos de la
eficiencia, que acabaria pagando el consumidor.

5) INTERCONEXION: Clarificar la normativa para mejorar las condiciones de interconexion
por capacidad.
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Propuesta también rechazada porque ahonda la linea de la no inversion y recordaron,
consumidores e internautas, que la Ultima revision de los precios de interconexiéon supuso una
reduccién del 22% a favor de los nuevos operadores.

6) NO APROBACION DE NUEVOS PLANES DE DESCUENTO DE TELEFONICA: Las
nuevas operadoras solicitaban a la Administracién que no se apruebe ningun plan de
descuento mas a Telefénica de Espana.

La propuesta no conté con el respaldo de las asociaciones de consumidores e internautas
porque atentaba contra los intereses econdmicos de los usuarios que se verian impedidos de
acceder a las ventajas de cualquier oferta, una situacién que se agravaria para aquellos
clientes o zonas donde la competencia no hubiese decidido dedicar esfuerzos.

En septiembre de 2002, tres meses mds tarde, el Ministerio de Ciencia y Tecnologia lanzaba
un plan para reactivar el sector, con medidas entre las que destacaban la factura Unica, la
revision del sistema de concursos de las telecomunicaciones de las administraciones y el
establecimiento de un plazo para recaptacion de clientes.

El plan incorporaba una reforma del sistema de fijacién de precios. En aquella fecha estaba
por decidir si se rebajaria un menor porcentaje del IPC o si la cuota de abono se sacaria del
sistema. En ambos casos la motivacion era permitir la pervivencia del mismo sistema. Por
ultimo, el Ministro del ramo declaraba su apoyo a las fusiones y relajacién de las exigencias
administrativas para operar. Este extremo es quiza el mayor reconocimiento por una autoridad
publica, del fracaso del modelo practicado.

5.3. La__Administracién _interviene _en el mercado restringiendo la
competencia

5.3.1. Factura Unica

La medida pretende cortar los puentes de comunicacion entre el operador dominante y sus
clientes para que éstos ignoren las ofertas comerciales de aquel y, en consecuencia, se
provoque su pérdida de cuota de mercado. Es por tanto, una medida para la fidelizaciéon de
los usuarios por los operadores entrantes.

No es posible adelantar si tal efecto se va a producir o no, aunque la factura Unica va a
generar mas inconvenientes que beneficios por las siguientes razones:

En primer lugar, porque seguird habiendo mas de una factura, ya que hay conceptos que no
podran incluirse en esta formula.

En segundo término, porque supone una ruptura de la relacién entre el operador que presta
y factura un servicio y su cliente, que esta en disposicién de exigir las responsabilidades
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correspondientes tanto por mal servicio, como por errores de facturacién. Con el nuevo
sistema la teoria de la responsabilidad se resquebraja, haciendo participe a un tercero que
debera contactar con el operador dominante para determinarla. El cliente, en consecuencia,
se vera atrapado entre dos fuegos a la hora de reclamar.

En tercer lugar, la factura Gnica requiere para su puesta en marcha la cesion de datos de un
operador a otro. Si este extremo se produce sin recabar el consentimiento expreso del
cliente el cimulo de insatisfaccion y problemas se multiplicara.

Por ultimo, indicar que sobre la marcha, la Administracion decidié desterrar su inicial criterio
de ligar la introduccion de la factura Unica a la inversién de los operadores, a peticion de los
operadores alternativos, excepcién hecha de los grupos de cable.

La puesta en marcha de este criterio inicial hubiese dotado de un cierto protagonismo a la
inversién como factor para la obtencion de ventajas. Su exclusién persiste en la linea de
actuaciéon que desde el inicio de la liberalizacién ha seguido la Administracion y el
Regulador.

5.3.2. Los margenes de intermediacién en la comercializacién de ADSL

Con afan puramente enunciativo se recuerda ahora que en la comercializacion de ADSL
minorista, el operador establecido debe actuar en el mercado con un precio superior al 40%
del que ofrece a sus competidores para que estos lo comercialicen a los usuarios finales.
Todo ello, a pesar de que en este mercado los operadores entrantes gozaron de ano y
medio de cadencia sin competencia del dominante y durante el mismo se alcanzaron, tan
solo, las 61.000 conexiones ADSL.

La medida no resulta tan agresiva como la propuesta por ASTEL, pero no cabe duda de

que supone una restriccion a la competencia a favor de determinadas empresas y en
perjuicio de los usuarios y del desarrollo de la Sociedad de la Informacion.

5.3.3. Limitaciones a los planes de descuento

En la misma linea de las propuestas de ASTEL, la Administracién adopté la medida de no
aprobar nuevos planes de descuento, salvo que supongan una innovacion respecto a los
servicios comercializados en el mercado. Con ello, los verdaderamente perjudicados seran
los clientes finales en beneficio de un concepto de competencia que necesita la complicidad
del Regulador y de la Administracién para ganar cuota de mercado.

La siguiente comparativa europea muestra hasta que punto los planes descuento forma
parte de las practicas de los operadores dominantes en los diferentes paises.
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Tabla 33

Operadora dominante N2 de planes

5.3.4. Limitaciones a la recuperacion de clientes

Hasta el momento el tiempo de cadencia para la recuperacién de clientes era de dos meses
pero la Administracion, finalmente, ha fijado un plazo de 6 meses para la recaptacion de
clientes perdidos, muy en linea con la propuesta formulada por ASTEL.

La siguiente tabla muestra hasta que punto resulta extrano encontrarse en el panorama
europeo con medidas limitativas de esta naturaleza.

Tabla 34

Plazo para la recaptacion de clientes

Fuente: Cullen International

Por dltimo, un comportamiento realmente definitorio del papel de la Administracién y del
Regulador se encuentra en la absoluta despreocupacion por asuntos tales como el tipo de
informacion que sobre precios se ofrecia al mercado, o la ausencia de criterios de calidad
exigible para los nuevos operadores, especialmente, a juzgar por los datos del INE, en lo
que se refiere a Internet.
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TITULO lll: CONCLUSIONES

El modelo liberalizador esta fundamentado sobre bases poco sélidas, de corto
plazo y objetivos restrictivos: promover la presencia del mayor numero de
operadores, confiando en que su sola presencia y capacidad de regular los precios
del dominante empujen los precios del conjunto del sector a la baja. La salvaguarda
del interés general no se encuentra entre los objetivos perseguidos, mas bien
al contrario, resulta lesionado por las propias decisiones del Regulador y la
Administracion.

En un primer momento, estos escasos objetivos liberalizadores se cumplen,
atrayendo ademas, a nuevos operadores al mercado, gracias a la regulacion de
los precios del operador dominante, que es empleado como referencia por los
nuevos entrantes, y los bajos precios de interconexion que les permiten
amplios margenes comerciales.

La competencia se concentra especialmente en los clientes y zonas rentables y
pone en evidencia los grandes desequilibrios que arrastra desde su inicio. En cierta
medida se produce una subvencién cruzada desde los clientes residenciales a
los del segmento negocios.

A la larga, este estado de cosas provocara el canibalismo del sector y su
empobrecimiento.

En este contexto los grandes perjudicados del modelo son la inversion, la
financiacion del servicio universal, los derechos de los usuarios, la calidad, la
innovacion y el desarrollo de la Sociedad de la Informacién.

Como las bases en las que se asientan la liberalizacion no son sélidas y los
objetivos son restringidos, Regulador y Administracion deberan intervenir
constantemente en el marco regulador para garantizar la supervivencia del
modelo ideado.

Ese mismo deseo (garantizar la supervivencia del modelo), hace que la
Administracion y el Regulador sean permeables a la presion de los nuevos
operadores y con mas intensidad abandonen su papel basado en la
neutralidad para convertirse en agentes activos del mercado.

Estas nuevas intervenciones se dirigen cada vez menos hacia los indicadores
econdmicos, porque apenas ofrecen margen para ello y buscan nuevos espacios:
factura unica, preseleccion, restriccion de la recuperacion de clientes, etc.

Con cada nueva intervencion se profundiza en la arbitrariedad, Ila

discrecionalidad y, en ultima instancia, en la inestabilidad del proceso de
apertura, haciendo que el marco juridico sea mas inseguro para todos.

Centro de Desarrollo de Consumo 70



' N NSOCINCION DE
Desarrollo de las Telecomunicaciones en Espaha . INTERNNUTNAS

Las asociaciones de consumidores y usuarios, a la par que los propios
clientes, han construido sobre la liberalizacion de las telecomunicaciones una
doctrina mas critica que la que mostraron en la fase inicial de la misma. Esta
critica tiene como destinatarios fundamentales al Regulador y la Administracion, asi
como a los nuevos entrantes y esta inspirada en los criterios clasicos: calidad,
vulneracién de derechos. A ellos han sumado la necesidad de inversion.
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