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Anélisis de la competencia de empresas de telefonia celular en México y la perspectiva de los consumidores

1. INTRODUCCION
1.1 Justificacion

Hoy en dia, los medios de comunicacion han cambiado debido a las diferentes necesidades
gue tienen las personas de comunicarse entre si; buscando gran rapidez y eficacia en los
distintos medios de comunicacion para lograr una mayor interaccion entre las personas. Con
el avance de la tecnologia, la telefonia mévil ha tomado un papel decisivo en la comunicacion
de las personas.

El presente trabajo es un andlisis en base a la competitividad que existe en las empresas,
particularmente las que se dedican a prestar el servicio de la comunicacion movil. Tomando
como punto de partida el surgimiento del teléfono celular como medio de comunicacion y que
ha tenido gran importancia dentro de la sociedad debido a su avance tecnologico.

Actualmente, el mercado de la telefonia mévil se ha convertido en una industria rentable a
consecuencia de que existen pocas empresas prestadoras del servicio; una causa importante
que se le puede atribuir a esto, es el desarrollo de estrategias de mercado efectivas para
establecer barreras de entrada en dicha industria.

Los avances tecnoldgicos han tenido un notable crecimiento en las Ultimas décadas y ha
propiciado que los bienes y servicios producidos hoy en dia sean cada vez mas innovadores,
dando como resultado la existencia de una gran competencia por la produccién de bienes y
servicios con alto grado de desarrollo tecnolégico o valor agregado.

Las empresas buscan mantener una posicion lider dentro del mercado a través de la
tecnologia y el desarrollo de nuevas técnicas, que les permitan obtener una ventaja
competitiva, con respecto a otras empresas; para lograr una produccion de alta calidad a
través de la utilizacion de procesos innovadores, y que den como resultado aumentar la
demanda del bien o servicio dentro de los consumidores obteniendo asi mayor captacion de
mercado y con ello se aumentan las ganancias de la empresa a través de la produccion.

Las empresas utilizan nuevas tecnologias como un medio de desarrollo que es novedoso y
representa una diferenciacion de produccién, conllevando un cambio econémico Yy cultural
dentro de la sociedad, para mejorar el nivel de vida en su entorno global. Por ende, si una
empresa aumenta su competitividad a través del desarrollo de tecnologias, aumenta la
competitividad de la economia en su conjunto.

Lo anterior nos dice que una empresa competitiva empujara a que otras empresas busquen
mejorar su nivel de produccién para poder competir a la par con aquella empresa que esta
innovando sus procesos productivos, invirtiendo en tecnologia que la lleve a la vanguardia de
bienes y servicios producidos, con el fin de ofrecer mayor calidad y con ello pueda ser mas
competitiva en el mercado.
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1.2 Problematica

La competencia entre empresas de una misma rama productiva siempre se ha hecho
presente debido a la produccion de bienes y servicios casi homogéneos por lo que las
empresas buscan la forma de diferenciar su producto de las demas empresas que ofrecen
ese mismo bien o servicio.

La diferenciacion de productos se puede realizar por diversos medios, como pueden ser por
color, tamafio, textura, en resumen, se podria decir que por caracteristicas fisicas; otra
forma, es ofrecer un producto de mayor calidad; y aunado a lo anterior, un aspecto
importante para diferenciar un bien o servicio de los demas e, inclusive, hacer que éste sea
mas atractivo para el puablico consumidor es la innovacion, la cual se lleva a cabo a través de
la tecnologia que dia a dia cambia para ofrecer mejores bienes y servicios.

Lo anterior nos refleja que la competencia de las empresas por sobresalir dentro del mercado
las lleva a una gran rivalidad entre ellas, esto a su vez, da como consecuencia una lucha
constante dentro de cualquier industria, los operadores de la misma buscaran estrategias de
competencia que por un lado, aumenten su participacion en el mercado, y por otro lado,
disminuyan la produccion de sus posibles competidores

La practica de estas estrategias pueden resultar efectivas o no para dichas empresas,
dependiendo del impacto econdmico que tengan dentro del mercado; al mismo tiempo,
dependeran dichas estrategias de la capacidad productiva de cada empresa y la solidez
econdmica que pueda tener para llevar a cabo estrategias que le permitan mantener su
posicion econdmica dentro del mercado, o al mismo tiempo, aumentar su captacion de
consumidores para el bien o servicio que produzca.

Las empresas buscan tener una posicion importante dentro del mercado aumentando las
ventas de bienes y servicios, por ende existe un incremento en las ganancias obtenidas de
la empresa y se da a través de atraer el mayor nimero de consumidores posibles. Por lo
tanto se tiene como resultado una mayor productividad. Aunado a esto, las empresas buscan
innovar los procesos productivos y desarrollar nuevas tecnologias que permitan producir
bienes y servicios con mayor calidad y que puedan ofrecer a los consumidores mayores
beneficios al adquirir ese bien o servicio en cuestion, obteniendo asi el beneficio de mayores
ventas y por consecuencia, mayor participacion dentro del mercado.

Las estrategias que llevan a cabo las empresas pueden ser mediante distintas vias como son
por medio de los precios, ya sea una disminucion que permita atraer mayor poblacion
consumidora y lograr que los competidores posibles pierdan mercado. También existen
estrategias basadas en la publicidad y mercadotecnia; asi mismo, pueden incurrir en mejoras
tecnoldgicas que les permita innovar la produccion y aumentar las ganancias de dicha
empresa.
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2. OBJETIVO

Analizar la evolucién e importancia de la telefonia celular en México a partir del surgimiento
de la misma (1989) hasta el afio 2007, y su papel dentro de la economia mediante el estudio
de las empresas que se dedican a prestar este servicio, asi como las consideraciones que
toma en cuenta el consumidor para participar dentro del mercado.

2.1.- Objetivos particulares

Dentro del analisis de las estrategias de mercado llevadas a cabo por las compafias celulares
en México, la competitividad juega un papel importante para el desarrollo de cada una de las
empresas que participan dentro del mercado y provoca un alto grado de desarrollo
tecnoldgico y a la vez una constante innovacion en los procesos productivos.

Existen diferentes medidas que se toman para obtener una mayor captacion de mercado y
aumentar las ganancias de las empresas; por lo que es importante:
1) Comprender el concepto de competitividad, desde el punto de vista del
comercio internacional.
2) Estudiar el funcionamiento del mercado.
3) Conocer la comunicacién a nivel general.
4) Analizar el comportamiento de cada una de las empresas de telefonia movil.
5) Examinar la demanda del servicio de telefonia celular a través de los usuarios
de este servicio.

En la actualidad, el desarrollo de las telecomunicaciones ha tenido un papel importante para
la forma de vivir y desenvolverse de la poblacion en el entorno en el que vive. Esto ha sido
gracias al avance de la tecnologia que ha sido factor fundamental en las nuevas formas de
comunicarnos y que las empresas han aprovechado para innovar los servicios de
comunicacion.

Por tal motivo, el crecimiento de las empresas dedicadas a la prestacion de servicios
telefénicos ha sido notable, y a la vez, esta industria se ha concentrado en pocas manos,
debido a que las empresas han seguido distintas politicas para lograr un mejor
funcionamiento de las mismas; junto con ello, las diferentes estrategias que llevan a cabo
para lograr mayor demanda del servicio con respecto a los competidores existentes dentro
del mercado a través de la diferenciacion de produccion y que hace la distincién entre el
servicio prestado por una u otra empresa y que da como resultado una notable y gran
competencia dentro de dicha industria.

La competencia que existe dentro del mercado de telefonia mévil se hace notable dia a dia, a
través de los diferentes avances tecnoldgicos que se desarrollan para lograr nuevas formas
de comunicarnos, y que éstas sean cada vez mas eficaces para obtener una mayor
competitividad.
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3. HIPOTESIS

Actualmente una mayor proporcion de consumidores mexicanos utilizan el servicio de
telefonia celular, debido a que estan mejor informados a través de las intensas campafias

publicitarias de las empresas y porque el uso del celular se ha convertido en una necesidad
de comunicacion.
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4. METODOLOGIA

El presente trabajo se divide en tres partes, la primera corresponde a la introduccion que
incluye: la justificacion, que consiste en la explicacion de la situacion actual del sector de la
telefonia movil en México. La problematica, es la parte de la introduccion que define a fondo
el papel que juegan las empresas de telefonia celular dentro de las telecomunicaciones y la
forma en que hacen funcionar el mercado.

El objetivo define el punto central del trabajo de investigacion que busca conocer el mercado
de telefonia celular a través de la competitividad, el mercado y el consumidor, que se definen
mas claramente dentro de los objetivos particulares que estan incluidos dentro del objetivo
general. La hipdtesis aborda la premisa de que la publicidad es el principal medio que ocupan
las empresas de telefonia celular para conocer la demanda y asi poder determinar su oferta,
una vez que se conoce al publico consumidor se podra competir de mejor forma dentro del
mercado.

La segunda parte incluye el desarrollo del tema en estudio que se refiere al marco teérico,
partiendo de la competitividad desde un enfoque de la teoria del comercio internacional, los
factores que determinan a la misma; y una revision histérica de lo que es el mercado y la
conceptualizacién que se ha aceptado en los ultimos tiempos.

Asi mismo, se aborda la comunicacién y el desarrollo de medios de comunicacion dentro del
pais, asi como la influencia que ha tenido la tecnologia para lograr mayores avances en las
formas de comunicarnos al hacerlo de manera mas rapida y eficaz. Con el avance de la
ciencia y la tecnologia se dio el surgimiento de la telefonia celular, que hoy en dia es de vital
importancia para la comunicacién dentro de la sociedad. Junto con ello, el andlisis detallado
de las empresas de telefonia celular que existen actualmente en el pais y el estudio de las
diferentes estrategias competitivas que se han desarrollado dentro de la industria telefonica.

Por dltimo, el analisis de la perspectiva de los consumidores a través de la aplicacién de un
cuestionario para conocer que buscan las personas en el servicio de telefonia celular y que da
como resultado la demanda dentro del sector.

La tercera parte incluye las conclusiones y recomendaciones una vez concluido el desarrollo
del presente trabajo. Junto con ello, los anexos y las fuentes de informacidén consultadas a
través de la investigacion realizada.
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5. DESARROLLO
5.1 LA COMPETITIVIDAD Y LOS CONSUMIDORES
5.1.1 La Competitividad

La competencia y la competitividad, suelen ser conceptos que parecieran que van de la
mano; pero no siempre es asi, se puede dar una competencia y esto no indica que los
factores que estan inmersos dentro de ella sean competitivos. La competitividad implica una
serie de factores que van mas alla de una simple competencia por algo especifico. La
competencia, es en gran medida una consecuencia de la competitividad, por ende, el estudio
de esta Ultima ha sido importante dentro de la teoria econdmica.

Adam Smith (1723-1790) representd un parte aguas para el desarrollo de las ideas
economicas y fue el primero de un grupo de escritores conocidos como economistas clasicos.
El principal interés que mostrd residia en el desarrollo econdmico y en las politicas que
estimulan el crecimiento econémico. “Se preocupd sobre todo de las cuestiones referentes al
desarrollo econdmico, fue a través de su investigacion sobre el funcionamiento de los
mercados competitivos que él contribuy6 en mayor medida a la teoria econémica” *

En su libro “La rigueza de las naciones’ (1776), Smith formula una serie afirmaciones
referentes al sistema mercantil; en donde resalta algunos aspectos importantes del comercio
internacional, que son preambulos para el estudio de diversos autores, la conceptualizacién
que realizd fue lo que ahora conocemos como ventajas competitivas dentro del entorno
mundial y el comercio que se realiza entre las distintas naciones.

Adam Smith comienza afirmando que un pais no puede decirse que es rico solo por la
cantidad de dinero que posee; él afirma que existen una serie de factores que determinan la
riqueza de un pais, y que a partir de esos factores, una nacion puede lograr tener una mayor
cantidad de dinero en el interior de su economia y poder emitirlo hacia el exterior para lograr
tener conexiones con otros paises y esto es lo que les permite poder comerciar los diferentes
productos que cada pais produce.

Los paises buscan comerciar con otros paises y los conlleva a lograr un comercio de bienes y
servicios en un nivel internacional. A lo largo del tiempo, se ha mostrado que el comercio
exterior que se realiza con otros paises lleva a una economia a enriquecerla, logrando tener
mayores entradas de dinero al pais con el propdsito de lograr un mayor crecimiento
econdmico.

Pero desde el punto de vista de Adam Smith, el comercio que se da dentro de un pais es el
mas importante para una economia debido a que genera el mayor ingreso y aumenta en gran

! LANDRETH, Harry, "Historia del pensamiento econdmicd’, Compafifa Editorial Continental, Primera edicién en espafiol,
México 2004, Pag. 95.
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medida el empleo para la poblacion del pais; y esto es lo que generara una mayor riqueza
dentro del mismo.

“La riqueza no consiste en dinero ni en oro ni plata sino en lo que el dinero puede comprar, y
sélo vale porque lo puede comprar™. Esto quiere decir que la riqueza de cualquier economia
no se mide en la cantidad de dinero que tiene, sino que éste solo representa el medio para
intercambiar bienes y servicios, y que a nivel internacional es reconocido y usado por las
naciones; pero que la riqueza de un pais se encuentra en la producciéon que tiene el pais y
que a través del comercio logra intercambiar con otros paises. Un pais debe comerciar bienes
que le sean Utiles al propio pais y a su poblacion en conjunto, ya que la compra de bienes
que no se necesitan o que no se adaptan a las necesidades de cada nacién puede provocar
un almacenamiento de bienes que resultaria costoso y a la vez un gasto infructuoso que solo
permitiria que un importante nimero de recursos que no se estén utilizando sean
desperdiciados en vez de tener un uso mejor para su propio aprovechamiento y crecimiento
de la propia economia de ese pais.

Desde la perspectiva de ventajas competitivas de Adam Smith, se puede decir que la
competitividad se da a partir de la produccion interna de un pais y que ésta la conlleva a una
especializacion de produccidn de bienes y servicios que son mas rentables dentro del proceso
productivo de un pais y que con ello se logra que la nacién tenga una productividad mayor
que le permite competir de mejor manera dentro de un contexto internacional.

Recientemente, se puede afirmar que la competitividad no tiene una definicion exacta de lo
gue es. Dentro de una nacidn se puede afirmar que la competitividad radica en el nivel de
productividad que tiene el pais; elevando el nivel de vida que dependera de la capacidad que
tendran las empresas para aumentar la productividad y mantener un crecimiento constante a
lo largo del tiempo y con ello hacer crecer al pais en su conjunto. Por tal motivo, es
importante el estudio de la competitividad y con ello analizar el entorno econémico a nivel
nacion y de igual manera a nivel internacional que se logra con el comercio entre los distintos
paises.

El comercio es importante para cualquier nacién, ya que ningln pais cuenta con todos los
recursos que se utilizan para producir bienes y servicios que una poblacién demande para
cubrir sus necesidades, por tal motivo, las naciones realizan comercio interno y externo que
les permita vivir de una mejor manera.

“El comercio exterior retira la parte excedente del producto de su tierra y su trabajo, para la
que no existe demanda en el pais, y trae de vuelta a cambio de ella otra cosa para la que si
hay demanda. Al abrir un mercado mas amplio para cualquier parte del producto de su
trabajo que pueda exceder el consumo del pais, lo estimula a mejorar sus capacidades
productivas y a expandir su producto anual al maximo, y de esta manera a incrementar el
ingreso vy la riqueza reales de la sociedad”.

2 SMITH, Adam, "La rigueza de las naciones”, E libro de bolsillo, Economia, Alianza Editorial, Madrid 2001, Pag. 545.
3 Ibidem, Pag. 547-548.
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Lo anterior nos dice que el comercio exterior busca beneficiar a un nacién, ya que a través de
él, un pais puede expulsar, por llamarlo asi, parte de su produccidon que no es utilizada dentro
de la sociedad y a su vez conseguir bienes que la nacidn requiera para un mejor nivel de vida
de la poblacién dentro del pais. Podria considerarse que la riqueza de un pais se encuentra
en la cantidad de recursos disponibles que tenga para producir bienes que le ayuden a lograr
satisfacer las necesidades de su poblacion, a través de la comercializacién de los bienes que
pueda producir y obtener aquellos con los que no puede contar debido a las condiciones
internas propias del pais.

Para Adam Smith “la exportacién se estimulaba unas veces con reembolsos, otras con primas,
otras con ventajosos tratados de comercio con estados extranjeros, y otras mediante el
establecimiento de colonias en paises lejanos™.

El apoyo que se da a las exportaciones es con el fin de obtener mayores cantidades de
dinero y a la vez, una disminucion considerable en el monto total de las importaciones que se
realizan hacia otros paises. La importacién de bienes extranjeros se restringe porque se
determina que algunos de esos bienes que antes eran comprados desde afuera pueden ser
producidos en el pais, pero con ello se asegura un cierto grado de monopolio para la industria
nacional que los produce. “Es indudable que este monopolio del mercado local
frecuentemente estimula mucho a aquella actividad concreta que lo disfruta, y a menudo
desplaza hacia esa actividad una cuota mayor del trabajo y el capital de la sociedad que lo
que sucederia en otro caso. Lo que no es tan evidente es que tienda a aumentar el nivel de

actividad de la sociedad ni a orientarlo en la direccién mds conveniente™.

Por tal motivo, la politica econdmica tomd en un inicio medidas referentes al comercio
internacional que tenian que ver con restricciones a las importaciones y estimulos a las
exportaciones; con el fin Unico de disminuir en lo posible la compra de bienes extranjeros y el
aumento de la venta de la produccidn nacional. Algunas restricciones a las importaciones son
las que tienen que ver con la compra de bienes que pueden ser producidos localmente y que
pueden dejar de ser consumidos del exterior para poder consumir productos hechos dentro
del pais.

Es importante tomar en cuenta que hay que hacer un andlisis de lo que a un pais le conviene
mas, comprar el producto o producirlo dentro del pais. Si es mas barato producirlo, el pais
logra tener una posicién mas ventajosa respecto a otros paises porque el bien en cuestion es
mas caro si se obtiene del exterior y ocasionaria una importante fuga de capital. Cada nacién
tiene que prestar mucha atencion respecto a su produccion y evaluar el costo real de los
productos para lograr una mejor posicién econdmica y al mismo tiempo aprovechar de mejor
manera los recursos con que cuenta y de ellos poder producir los bienes que sean necesarios.

* Ibidem, Pag. 551.
5 Ibidem, Pag. 552.
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El comercio buscara aumentar el ingreso anual de sus habitantes y por ende el crecimiento
economico del pais en su conjunto, esto mediante una comercializacion de bienes que se den
de manera libre y sin restricciones, aunado a que todas las partes que participan dentro de la
compra y venta de productos salgan beneficiadas para un mejor desarrollo de los distintos
paises.

En la realidad no ocurre que en el comercio se de en un ambiente de libertad, sino que una
importante parte del comercio se realiza mediante tratados o acuerdos comerciales que
comprometen a un pais a someterse a una serie de medidas que el otro pais impone para
lograr tener acceso a su produccién; un tratado permitird que entren de un pais extranjero
ciertos bienes que prohibe cuando los exportan otros, o a eximir a los bienes de un pais de
los aranceles que impone a los de los demas paises, el pais o al menos los comerciantes
industriales del pais cuyo comercio resulta asi favorecido obtienen necesariamente un gran
beneficio gracias al tratado. “Dicho pais se vuelve un mercado para sus bienes a la vez mas
extenso y mas provechoso; mas extenso porque absorbe una buena cantidad de sus bienes,
dado que los bienes de las demas naciones estan o bien prohibidos o bien sometidos a
elevados aranceles; y mas ventajoso porque los mercaderes de la nacién favorecida, al gozar
de una especie de monopolio, venderan sus mercancias mas caras que si estuviesen
expuestos a la competencia de todas las demds naciones™.

El estimulo a las exportaciones y el desaliento a las importaciones son los dos grandes
motores mediante los cuales el sistema mercantil asegura que puede enriquecer a cualquier
pais, en algunas mercancias parecer seguir una estrategia opuesta: desanimar su exportacion
y estimular su importacién; pero el fin Unico es buscar que la nacién se haga mas rica. El
proceso de desanimar las exportaciones hace referencia principalmente a la produccion de
materias primas en la industria para restringir las exportaciones de algunos productos, de
aquellos que el precio no es muy elevado y ocasiona una exportacion mayor de otras
mercancias con mayor precio. Al mismo tiempo, se estimula la importacién de materiales para
la industria logrando con esto que la produccidén sea mas barata e impida una importacion de
productos manufacturados.

En resumen, puede decirse que Adam Smith estaba a favor del libre comercio y aunque hace
un pequefio analisis de las restricciones que han existido dentro del comercio internacional; él
hace hincapié en que el comercio permite a cada pais aumentar su riqueza aprovechando de
la mejor manera posible los recursos con los que cuenta.

La idea inicial es que para que exista comercio entre dos paises uno de ellos debe tener una
ventaja absoluta en la produccidon de alguno de los bienes que se comercian. Es decir, que si
un pais puede producir una unidad de algln bien con una menor cantidad de trabajo que la
usada por el otro pais para producir el mismo bien, entonces el primero tiene una ventaja
absoluta.

® Ibidem, Pag. 573-574.
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El principio de la ventaja absoluta al que hace referencia Adam Smith se analiza mediante la
eficiencia de los paises en cuanto a la produccidon que tiene un pais determinado. Esto es que
un pais puede ser mas eficiente que otro pais en la produccion de determinado bien y menos
eficiente en la produccion de otros bienes; y que al intercambiar los diferentes bienes con
algln pais que sea mas eficiente en donde el primer pais no lo sea; los dos paises podran
beneficiarse.

La especializacidon de la cual habla Adam Smith que se hace de manera intencional en cuanto
a los factores productivos conduciria a un incremento de la produccion mundial, la cual seria
compartida por los paises involucrados.

Para Smith, la riqueza significaba un flujo anual de bienes y servicios, mas que un fondo
acumulado de metales preciosos. También describié el vinculo existente entre las
importaciones y las exportaciones, ya que observaba que las exportaciones desempefiaban
un papel fundamental en el pago de las importaciones. Mas auln, suponia que el propdsito
final de la actividad econdmica es el consumo y hacia énfasis en que el trabajo es la fuente
de la riqueza de una nacion.

Lo anterior ha conducido a nuevos planteamientos sobre la competitividad y el entorno en el
que actualmente se visualiza y se puede decir que “los aspectos que definen Ia
competitividad de las naciones son la productividad general de los factores productivos, el
marco institucional del pais que permite la investigacion e innovacién, que a su vez estimula
el crecimiento constante de la productividad, y la dotacion en cantidad y calidad de recursos
humanos, naturales y aquellos de orden cultural que definen ese marco institucional en

cuanto a su nivel de adecuacién para la investigacién e innovacion”. ’

A nivel macroecondmico al igual que a nivel microeconémico, también surge una competencia
entre los paises, a través de mejorar sus procesos productivos e introducir nuevos productos,
servicios y tecnologias; con el fin de aumentar la produccion y mejorar la calidad de los
bienes y servicios disminuyendo costos. Por lo cual, una nacién requiere de empresas
especializadas en la produccion de bienes y servicios que logren tener el menor costo de
oportunidad y por lo tanto la mayor ventaja comparativa con respecto a los posibles
competidores dentro del mercado. Por tanto, el efecto que se logra es generacion de riqueza,
creacion de empleos y, por ende, crecimiento de la economia.

A pesar de que se puedan dar dos enfoques diferentes a la competitividad, tanto el
microecondmico como el macroeconémico, los dos se encuentran entrelazados para lograr
una conceptualizacién mas exacta y precisa. Si bien es cierto que la competencia se da a
nivel empresas o sectores industriales, al mismo tiempo se esta dando entre naciones, lo cual
nos conlleva al analisis de las ventajas competitivas dentro de una empresa o un pais.

7 ARROYO, Jesus, y BERUMEN, Salvador, "Competitividad: implicaciones para empresas y regiones’, Coeditado con:
PROFMEX y Juan Pablos Editor, México 2003, Pag. 26.
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Recientemente se ha conceptualizado la ventaja competitiva para un mejor estudio y se han
identificado tres ventajas competitivas genéricas, una de ellas es la de costos, que buscan
disminuir a estos Ultimos a través de una mejor utilizacidon de recursos disponibles y obtener
un beneficio mayor al anterior; la segunda ventaja competitiva es la de diferenciacién, que se
refiere al producto y que éste sea diferente a los demas a través de la imagen, disefio,
calidad y diversidad dentro del mercado; por Ultimo, se tiene una ventaja de enfoque o
segmentacion que esta en estrecha relacién con las ventas, el mercado geografico o la
exclusividad de los productos.

Con anterioridad, se menciond que Adam Smith representd un parte aguas en la teoria
econdmica, una razon de ello es que fue el primero en utilizar el término de ventaja absoluta.
Tiempo después, el concepto fue estudiado de forma mas minuciosa por David Ricardo, lo
cual ha influido en el estudio del comercio internacional, tema de gran importancia debido al
impacto que tiene en las economias a nivel mundial.

“David Ricardo (1772-1823), hizo importantes contribuciones a diversas areas de la teoria
economica, entre otras: la metodologias, las teorias del valor, el comercio internacional, las
finanzas publicas, los rendimiento decrecientes y la renta. Ricardo representa al tedrico puro
en funciones, se abstrajo de la economia de su época y construyé un analisis basado en el
método deductivo”®,

David Ricardo da mayor precisién al analisis de Smith, al demostrar que el comercio
mutuamente beneficioso es posible ain cuando solamente existen ventajas comparativas,
llegando a la conclusidn de que las ventajas absolutas son un caso especial de un principio
mas general que es el de las ventajas comparativas.

Para David Ricardo, si la nacién A podia producir un bien a un costo menor en comparacién
con el pais B, y si éste podia producir otro bien a un costo mas bajo que lo hacia la nacion A;
entonces al comerciar los bienes ambos paises saldrian ganando si practicasen la
especializacion territorial y el comercio. Mediante este analisis, probd que el elemento
determinante de las ganancias en el comercio internacional no es la ventaja absoluta sino la
ventaja comparativa. La ventaja absoluta que puede tener un pais es cuando puede producir
dos bienes o mas porque cuenta con los suficientes recursos para hacerlo; en cambio, la
ventaja comparativa muestra la posibilidad de poder hacer que una nacién se especialice en
la produccién de determinado bien.

“Lo que David Ricardo demostrd con su teoria de la ventaja comparativa es que el comercio
voluntario- o intercambio entre partes- puede ser benéfico para ambas, ya que las eficiencias
incrementadas que resultan de la especializacién en el producto en la que se tiene una
ventaja comparativa, conducen a una produccion total mayor™.

8 |LANDRETH, Harry, "Historia del pensamiento econdmico”, Compafiia Editorial Continental, Primera edicién en espafiol,
México 2004, Pag. 98, 102.
® Ibidem, Pag. 130.
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Al hablar de especializacidn, se tiene presente la intervencidon de las fuerzas operativas que
hacen funcionar el sistema econdmico y que estan en estrecha relacién vinculadas con la
produccion de bienes y servicios, esto viene a hacer que las empresas actuen de cierta forma
para dirigir la produccién de un determinado bien. Aunado a lo anterior, se puede decir que
la competitividad a nivel macroecondmico es el resultado del buen o mal desempefio de los
sectores industriales o de las empresas, que se encuentran en un nivel microeconémico y que
estan influidas por las condiciones socioecondmicas, tecnoldgicas o politicas.

La competencia conlleva a la formulacién y practica de estrategias que conduciran a una
empresa o nacién a lograr tener un mayor grado de competitividad; por ende, es importante
analizar los factores que influyen en la formulacion de las estrategias competitivas y que
estan conformadas por un conjunto de fuerzas econdmicas y sociales, y en suma se
encuentran vinculadas con la organizacion y administracion de la empresa, sector industrial o
del pais en su conjunto. Por lo tanto, puede afirmarse que “la competitividad se logra a
través de la eficiencia de la organizacién en comparacion con otras organizaciones, y ésta se
consigue a través de la inversion en conocimientos y habilidades que permiten mejorar la
organizacion™® que conducird a una mejor formulacién y planteamiento de las distintas
estrategias a realizar para competir dentro de un entorno econémico.

La competitividad también se ve influida por el espacio territorial o regional, asi mismo por la
innovacion que es un proceso continuo basado en flujos de informacion y conocimiento.
Dentro de los factores que influyen en la competitividad de una region se encuentran el nivel
de desarrollo industrial y tecnoldgico, la infraestructura, las comunicaciones, la disponibilidad
de fuerza de trabajo calificada, entre otros aspectos. En general, se consideran una serie de
ventajas absolutas entre unas y otras regiones, que permitan que una regidon sea mas
beneficiosa en el aspecto econdmico con respecto a otras regiones.

En los ultimos afios ha recobrado interés entre economistas, socidlogos y gedgrafos la
problematica de la distribucidon espacial de las empresas privadas y publicas asi como de la
poblacion. Las empresas y las familias optan por una localizacion estratégica que pueda
ofrecerles mayores ventajas que el resto de las demas alternativas. En el caso de las
empresas su localizacion viene determinada por la actividad a realizar.

El estudio de los aglomerados industriales se inicia a finales del siglo XIX con las aportaciones
de Alfred Marshall sobre la concentracion en Inglaterra de pequefas y medianas empresas
alrededor de otras de gran tamafio, configurando unos espacios a los que llamo distritos
industriales. Tales distritos surgen en microregiones geograficas, producen bienes a gran
escala para el mercado interno y externo, y se benefician de factores obtenidos a partir de
las infraestructuras, mano de obra calificada, informacion sobre nuevas técnicas productivas,
difusién tecnoldgica, aprovechamiento de recursos naturales locales, agilizaciéon en la
comunicacion entre productores y proveedores, y reduccion en costos de transporte.

”

10 ARROYO, Alejandre Jests, y BERUMEN, Sandoval Salvador, “ Competitividad: implicaciones para empresas y regiones”,
Coeditado con: PROFMEX y Juan Pablos Editor, México 2003, Pag. 33.
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En el libro “Principios de Economid’, el autor Alfred Marshall realiza un andlisis de la
organizacion industrial partiendo de que muchos afos atras, las civilizaciones tenian que
depender solamente de sus propios recursos para lograr producir bienes que pudieran cubrir
sus necesidades; sin embargo, con el paso del tiempo esas condiciones fueron cambiando y
las personas comenzaron a consumir bienes de otros lugares y satisfacer de una mejor
manera las necesidades de cada civilizacién, sin importar que ello tuviera un costo mayor al
trasladarse de un lugar a otro para adquirir un determinado bien. Lo anterior, conllevé a que
existieran industrias concentradas en determinados lugares y con ello comenzara la division
del trabajo.

Las causas por las cuales se lleva a cabo un proceso de localizacion de industrias son
principalmente por las condiciones fisicas propias de cada regidon como pueden ser las
condiciones climaticas o los recursos disponibles con los que se cuentan. “Cuando una
industria ha escogido una localidad para situarse en ella, es probable que permanezca en la
misma durante un largo tiempo, pues son muy grandes las ventajas que los que se dedican a
la misma industria obtienen de la mutua proximidad™*.

La principal ventaja que tiene una industria localizada es que la mano de obra es
especializada en la produccién de bienes determinados para dicha industria y dan como
resultado un mercado constante que pueden ofrecer a las demas industrias o en su conjunto
a otros paises y obtener mayor recursos para la propia economia. Asi mismo, una industria
localizada utiliza maquinaria especializada que logra tener un importante impacto dentro de
la produccién y con ello una influencia importante en el desarrollo econémico de una nacion.

Asi como se logran ventajas cuando se desarrolla una industria localizada, de la misma
forma se dan desventajas, y la principal de ellas es que una industria de este tipo puede
demandar de forma extraordinaria mano de obra que sélo pueda realizar una parte especifica
de la poblacién, por ejemplo, hay actividades que las mujeres no pueden llevar a cabo
porgue se necesita una mayor fuerza fisica, por lo tanto, la industria demandara mayor mano
de obra por parte de la poblacion conformada por hombres.

Cabe mencionar que el consumidor juega un papel importante dentro del andlisis de las
industrias que se localizan dentro de una misma region; debido a que el consumidor ird a la
tienda mas proxima para realizar las compras de necesidades inmediatas, pero si la compra
es de mayor cantidad de productos decidira adquirir esos bienes en lugares donde la oferta
sea mas grande Yy tenga una mayor posibilidad de elegir. Lo anterior ha llevado a un mayor
desarrollo de los medios de comunicacion y transporte que logran una mayor rapidez en las
distintas formas de comunicarnos y al mismo tiempo un desplazamiento mayor y mas veloz
de las personas.

La division del trabajo proporciona a las economias “la concentracion de un numero
considerable de pequefios negocios de una clase analoga en la misma localidad, y hasta que
punto puede conseguirse por la reunién de una gran parte de los negocios del pais en manos

11 MARSHALL, Alfred, " Principios de economia’, Aguilar S. A. de Ediciones Espafa, cuarta edicién, 1963, Pag. 226.
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de un numero relativamente pequefio de firmas ricas y poderosas o, por la producciéon en
gran escala, esto es, hasta qué punto las economias de la producciéon en gran escala deben

ser internas, y hasta qué punto deben ser externas”*?.

La produccion a gran escala tiene ventajas como lo son una economia de mano de obra, de
maquinaria y de materias que se necesitan para producir un bien determinado. Este tipo de
produccién va buscar disminuir la cantidad de materia posible que se pueda desperdiciar al
momento de estar produciendo.

La maquinaria es una parte importante dentro de las industrias debido a que la introduccién
de éstas conlleva a nuevos procesos de fabricacion que pueden originar mayor produccion
de bienes. Lo anterior puede conllevar al crecimiento de la industria y por ende al crecimiento
y desarrollo de las fabricas que la componen. “Una gran fabrica compra grandes cantidades,
y, por tanto, en una forma mas econdmica; paga fletes mas reducidos y realiza economias en
los transportes en diversos modos. A menudo vende al por mayor, evitandose asi muchas
molestias, y al mismo tiempo consigue buenos precios, porque ofrece ventajas al cliente al
tener grandes existencias de articulos entre los cuales puede escoger, aparte de que su

buena reputacién inspira confianza al comprador” '3,

El argumento anterior nos da la visidn de las ventajas que puede obtener un fabrica al
conseguir que su maquinaria sea especializada en la produccidon y este mismo andlisis se
puede aplicar para la especializacién de la mano de obra. Una organizacion eficiente dentro
de una fabrica o industria es que se dedique cada quien al trabajo que sepa hacer mejor de
acuerdo a sus capacidades junto con el conocimiento adquirido a lo largo del tiempo;
determinando dos dimensiones de la division del trabajo dentro de las sociedades
industriales; una de ellas es la referida a las condiciones internas de la empresa y por otra
parte, las condiciones externas, que se centran en la especializacion y diversificacion social
del trabajo.

Las economias se pueden dividir dependiendo del grado de escala de produccidon que tengan
sin importar el tipo de bienes que produzcan. Primero, tenemos a las economias que
depende del desarrollo general de la industria y en segundo lugar, las que tienen su origen
en los recursos de las empresas individuales dedicadas a la produccion, en su organizacion y
eficiencia de su administracidn. Las primeras se podrian llamar economias externas que son
aquellas fuera del alcance de la empresa que dependen del tamano de la industria, regiéon o
economia. Son economias externas a la empresa, pero internas a la industria; y las segundas,
economias internas. Dentro de estas Ultimas, se pueden diferenciar tres tipos: las primeras
gue son las de mecanizacion e innovacidon tecnoldgica, consisten en simplificar del proceso
productivo mediante una mejor subdivision del trabajo que permita alcanzar mayor eficiencia
productiva; en segundo lugar, las de produccion a gran escala, que estan correlacionadas con
el comportamiento de la produccion a largo plazo y los cambios en el tamano de la empresa
y las principales ventajas de la produccidn basada en economias de escala son las economias

12 Ihidem, Pag. 231.
13 Ibidem, Pag. 236.
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de destrezas, de maquinaria y de materiales y por ultimo, tenemos a las economias
derivadas de la organizacién directiva de la empresa, que radican en la calidad organizativa
gerencial y administrativa.

Si bien es cierto que existe una division del trabajo dentro de las grandes industrias, fabricas
0 negocios; y proporciona ventajas dentro de la produccion, esto se ve reflejado de una
fabrica a través de sus empleados los cuales se encuentran ocupados en un trabajo
especifico con el fin de especializar la mano de obra y con ello lograr una produccién mas
eficiente y mejor con respecto de otras. En cambio, existen “otras industrias en que su
productor no realiza grandes economias por el aumento de la escala de su produccion, ocurre
gue una empresa permanece estacionaria durante muchos afos; pero no ocurre lo mismo en
otras industrias en que una empresa importante puede obtener grandes ventajas que no

estan al alcance de un pequefio negocio™.

Recientemente, el comercio internacional ha tomado importancia dentro de la economia
mundial, por lo que diversos estudios han sido referidos a este punto importante que los
paises conllevan dentro de su economia. Por lo que se aborda la vision de Paul Krugman
sobre la teoria del comercio internacional.

Los paises realizan comercio internacional por dos razones basicas, cada una de las cuales
aporta una ganancia del comercio. En primer lugar, los paises comercian porque son
diferentes entre si. Las naciones, como los individuos, pueden beneficiarse de sus diferencias
mediante una relacidén en la que cada uno hace, lo que sabe hacer relativamente mejor. En
segundo lugar, los paises comercian para conseguir economias de escala en la produccion. Es
decir, si cada pais produce sélo un limitado nimero de bienes, puede producir cada uno de
esos bienes a una escala mayor y, por tanto, de manera mas eficiente que si intentara
producir una diversificacion de bienes.

La ventaja comparativa es Unicamente el resultado de diferencias internacionales en la
productividad del trabajo. La ventaja comparativa se da cuando un pais tiene una
productividad relativa mayor de un bien con respecto a la produccion de otro bien en otro
pais.

Para introducir el papel de la ventaja comparativa en la determinacién del patrén de comercio
internacional, tenemos que existe una economia que sélo tiene un factor de produccion y se
producen dos bienes. Puesto que cualquier economia tiene recursos limitados, hay limites
para lo que puede producir, y siempre hay interconexiones; para producir mas de un bien la
economia debe sacrificar una parte de la produccidon de otro bien. Las interconexiones hacen
referencia a la frontera de posibilidades de produccién de una economia que esta
determinada por los limites de los recursos de la economia.

Una economia puede tener diferentes combinaciones de bienes que puede producir, y para
determinar que producira en realidad se necesita conocer los precios, pero concretamente los

14 Ibidem, Pag. 238.
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relativos, que son los precios de los dos bienes de la economia, es decir, el precio de un bien
en términos de otro. En una economia competitiva, la oferta es determinada por la intencion
de los individuos de maximizar sus ganancias.

Hasta ahora hemos visto la importancia del comercio internacional y la manera en que influye
en las naciones, para dar como resultado que cada pais busca tener un mayor grado de
competitividad con respecto a otros paises. En general, se puede decir que la competitividad
se encuentra estrechamente vinculada con el funcionamiento interno de un pais y se ve
reflejado por las actividades que realizan las empresas, sectores o industrias de un
determinado pais. Por tal razén, es relevante estudiar la competitividad desde un enfoque
microecondmico, esto es, partiendo del estudio de las empresas. Para ello, Michael Porter ha
sido de los pocos autores que han conceptualizado el término competitividad a nivel
microecondmico y se centra en los aspectos que permiten alcanzar una ventaja competitiva,
siendo esto, los factores que la determinan y en las estrategias que se deben seguir para
lograr alcanzarlas.

Michael Porter define a la competitividad como “la fuente de la prosperidad de una nacion, y
el estandar de vida de ésta se determina por la productividad de su economia, medida en
bienes y servicios producidos por unidad, de los recursos humanos, de capital y naturales que
posea el pais. Asi los determinantes de la productividad y del crecimiento de la misma, son
por un lado: el contexto macroecondmico, politico legal y social para el desarrollo, asi como
los fundamentos microecondmicos; los cuales se dividen en dos y que interactian: el nivel de
sofisticaciéon en las operaciones en la estrategia de la firma y la calidad del ambiente
micreoceondmico para los negocios, el cual tiene que ver con instituciones politicas, legales y
sociales estables, politica macroecondmica adecuada que propicie el potencial para mejorar la

prosperidad de un pais”. *°

Desde el punto de vista de Porter, la competencia en un sector industrial tiene sus raices
fundamentalmente en su estructura econdmica y esto depende de cinco fuerzas competitivas
basicas. “La accidén conjunta de estas fuerzas determinan la rentabilidad potencia en el
sector industrial, en donde el potencial de utilidades se mide en términos del rendimiento a

largo plazo del capital invertido”.®

“Las cinco fuerzas competitivas —nuevos ingresos, amenaza de sustitucién, poder negociador
de los compradores, poder negociador de los proveedores y la rivalidad entre los actuales
competidores- refleja el hecho de que la competencia en un sector industrial va mas alla de
los simples competidores. Los clientes, proveedores, sustitutos y competidores potenciales
son todos competidores para las empresas en un sector industrial y pueden ser de mayor o

1SARROYO, Alejandre Jests, y BERUMEN, Sandoval Salvador, "Competitividad: implicaciones para empresas y regiones”,
Coeditado con: PROFMEX y Juan Pablos Editor, México 2003, Pag. 23.

18 MICHAEL E., Porter, “Estrategia competitiva. Técnicas para el andlisis de los sectores industriales y de la competencid’,
Compaiiia Editorial Continental, S.A. de C.V., México, 1985, Pag. 23.
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menor importancia, dependiendo de las circunstancias particulares. La competencia, en sus

sentido mas amplio, podria denominarse rivalidad amplificada”. *’

Una de las primeras fuerzas competitivas a las que se enfrenta una empresa o un sector
industrial es la amenaza de nuevos ingresos que se ven reflejados por los competidores
potenciales que pueden existir dentro de dicho sector industrial. Al entrar nuevas empresas
en un sector industrial éstas aportan una capacidad adicional con el fin de ocupar un lugar
importante dentro del mercado; esto trae como consecuencia, para las empresas ya
existentes, la disminucion de precios y con ello la reduccion de su rentabilidad. Por lo
anterior, existen barreras a la entrada, que impiden que nuevas empresas puedan competir
dentro de un sector industrial determinado; entre las principales barreras a la entrada se
tienen las economias de escala, diferenciacion del producto, requisitos de capital, costos
cambiantes, acceso a los canales de distribucidn, desventajas en costos independientes de las
economias de escala y politicas gubernamentales.

La rivalidad entre los competidores existentes es otra fuerza competitiva y que origina que las
empresas de un sector industrial pueda manipular su entorno mediante la competencia de
precios, la publicidad, la produccidon de nuevos bienes y con ello incrementar el bienestar de
la sociedad, lo anterior, busca mejor el posicionamiento de una empresa dentro del mercado
para lograr obtener mayores ganancias que le permitan tener una produccién mayor.

“Todas las empresas en un sector industrial estdn compitiendo, en un sentido general, con
empresas que producen articulos sustitutos. Estos limitan los rendimientos potenciales de un
sector industrial colocando un tope sobre los precios que las empresas en la industria pueden
cargar rentablemente. Cuanto mas atractivo sea el desempefio de precios alternativos
ofrecidos pl)gr los sustitutos, mas firme sera la represion de las utilidades en el sector
industrial”.

El poder negociador de los compradores es una fuerza competitiva que tiene que ver con los
clientes que existen en determinado sector industrial y que buscan un bien o servicio al
menor precio y con alta calidad dentro de los productos que se estan ofreciendo dentro de
dicho sector; esto provoca que los productores compitan entre si para lograr atraer una
mayor parte del mercado y asi lograr mayores ventas con respecto a sus competidores.

Por ultimo, se tiene que existe un poder de negociacion de los proveedores los cuales pueden
ejercer cierto poder de contratacién sobre los que participan dentro de un sector industrial
determinado, esto es mediante la elevacion del precio o reduccion, asi mismo directamente
con la calidad del bien o servicio en cuestion. El poder de negociacion de los proveedores se
puede hacer si el sector industrial estd dominado por pocas empresas, que no estén
obligados a competir con otros productos sustitutos para la venta en un sector determinado,
que los proveedores vendan un producto que sea un insumo importante para el negocio del

17 Thidem, Pag. 26.
18 Thidem; Pag. 43.
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comprador y que los productos de los proveedores estén diferenciados o que requieran
costos por cambio de proveedor.

Las cincos fuerzas de Porter determinan los factores mas importantes que intervienen en la
formulacion de estrategias competitivas que impulsan el desarrollo de un sector industrial y
buscan hacerlo mas competitivo; las cuales operan dentro de un ambiente legal y politico, un
ambiente tecnoldgico, un ambiente a nivel macroecondmico y por ultimo, en un ambiente
demografico.

5.1.2 La Conducta De Los Consumidores

Las personas siempre se enfrentan a tomar decisiones que los conllevan a elegir entre una u
otra cosa, la decisidn se determina por los gustos o preferencias de cada individuo.

La economia esta estrechamente vinculada con las decisiones de las personas ya que de ello
se deriva la demanda de mercado y por consiguiente afecta de manera determinante la
oferta dentro del mismo.

El comportamiento de las personas como agentes econdmicos puede ser estudiado a través
del individuo como consumidor dentro del mercado; el cual, tendra la opcidn de elegir entre
una gama de articulos de consumo que pueden ser bienes o servicios.

En la teoria, existen cuatro supuestos basicos para poder estudiar al consumidor desde el
punto de vista de las preferencias del mismo. Los supuestos son los siguientes:

1) “El consumidor individual, al enfrentarse a la escogencia entre ciertas cantidades de
articulos de consumo, puede decidir sobre cual opcidn prefiere o puede declararse
indiferente.

2) El consumidor es firme al escoger entre combinaciones de bienes.

3) Mas es preferible a menos.

4) El consumidor tiene pleno conocimiento de la disponibilidad de bienes, de sus

cualidades tecnoldgicas y de sus precios exactos”.*

Los supuestos anteriores hacen referencia a la toma de decisiones de los consumidores, los
cuales pueden tener una gama de combinaciones de articulos sobre los cuales tendran que
elegir de acuerdo a su nivel de satisfaccién, al tomar una decision esta puede ser transferida
y al final elegir alguna otra opcidn, siempre buscando tener la mayor satisfaccion posible
basandose en los gustos y preferencias.

Lo anterior hace referencia al término econdmico conocido como curva de indeferencia, que
€s una curva “que representa un nivel constante de satisfaccion o, alternativamente, como el

19 MILLER, Le Roy Roger, “Microeconomia”, México, 1983, McGraw-Hill, P4g. 18-19.
18



Analisis de la competencia de empresas de telefonia celular en México (1989-2007) v la perspectiva de los consumidores

lugar geométrico de puntos que representan combinaciones de dos bienes entre los cuales el

consumidor es indiferente”.?°

La curva de indeferencia muestra diversas combinaciones de consumo de dos bienes
cualesquiera y que el consumo de uno varia en relacién al consumo del otro bien, y que a su
vez el consumo de los dos bienes varia en el tiempo. La diferenciacion de consumo entre los
dos bienes es desigual, esto es, a medida que aumenta el consumo de un bien, disminuye el
consumo de otro bien. Esto implica la compensacion que se debe tener por la disminucion en
el consumo de un bien X, pero esta diferenciacion de consumo entre dos bienes siempre debe
mantener un nivel de satisfaccion para el consumidor.

La curva de indiferencia se representa graficamente de la siguiente manera:

Figura No.1
Curva de indiferencia

Cantidad de Y

Cantidad de X

FUENTE: MILLER, Le Roy Roger, “Microeconomia”, McGraw-HILL, México, 1983, Pag. 21

La curva de indiferencia se inclina hacia abajo y hacia la derecha, debido a que a medida que
aumenta el consumo de X, disminuye el consumo de Y. Los individuos tendran diferentes
conjuntos de combinaciones de preferencias entre dos bienes distintos.

Las caracteristicas de las curvas de indiferencia son que tienen pendiente negativa, existe
una curva de indiferencia para cada combinacién posible de bienes, no pueden cruzarse y
tienen una forma convexa.

Las curvas de indiferencia tienen una pendiente negativa porque la disminucion de un bien Y
conlleva al aumento de otro bien X, y viceversa. Esta pendiente se hace cada vez mas

20 Ibidem, Pag. 19.
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horizontal a medida que el consumidor se mueve hacia la derecha de la curva de indiferencia
y esto provoca que el consumidor se mueva al mismo tiempo hacia debajo de la curva de
indiferencia, con ello, el consumidor sacrificara menos del bien Y y obtendrd menos del bien
X. Existen distintas combinaciones que pueden determinarse por factores relacionados entre
si, por ejemplo, por el tiempo, el ingreso, el precio, entre otros factores importantes. Las
curvas de indiferencia no pueden cruzarse porque el mismo consumo de un bien Y, no puede
satisfacer dos nivel diferentes de consumo de un bien X, el aumento del consumo en el bien
X necesariamente conlleva una reduccién en el consumo del bien Y.

Las diversas combinaciones de bienes tienen diferentes curvas de indiferencia que entre mas
alejadas del origen indican un mayor nivel de satisfaccion o de utilidad. Esto es porque
reflejan que se puede consumir mas cantidad tanto del bien X como del bien Y.

La convexidad de las curvas de indiferencia “se basa en una generalizacion empirica sobre el
mundo real. Esta generalizacidén se conoce como principio de diversidad en el consumo. Esto
es, los consumidores no se especializan y consumen Unicamente un producto; en cambio se

diversifican y consumen un nimero de productos diferentes”. %!

La disminucidon de consumo de un bien por el aumento del consumo de otro bien se ve
reflejado por la tasa marginal de sustitucion, la cual representa lo que un consumidor esta
dispuesto a sustituir un bien por otro. Dicho de otra manera, es el nimero de unidades de un
bien Y que se sacrifican por un aumento en las unidades de X y que esto provocara un mismo
nivel de satisfaccion para el consumidor.

La evaluacién marginal de satisfaccion que los consumidores derivan de un bien se va
haciendo cada vez mas pequefia a medida que la cantidad de ese bien aumenta y esto
también es resultado de la convexidad de las curvas de indiferencia.

Las curvas de indiferencia buscan los mismos niveles de satisfaccion para los consumidores y
aunado a esto es la utilidad que cada bien proporciona para satisfacer necesidades, siendo
esta una propiedad de los todos los bienes que se desean. La utilidad de que cada bien no
puede ser medido de manera general sino que esta se mide de acuerdo a la percepcién de
cada consumidor.

“La utilidad consiste Unicamente en un ordenamiento de preferencias. Definiremos utilidad
como una variable cuya magnitud relativa indica el orden de preferencias; por consiguiente,
cuando hablamos de un modelo de maximizacion de utilidad, estamos diciendo que un

individuo maximiza en efecto su utilidad al hallar la posicién que mas prefiere”. %

Al hablar de una utilidad marginal nos referimos a la tasa a la cual un total cambia, es decir,
la utilidad marginal es la diferencia que existe entre la utilidad total que un bien proporciona
y la utilidad que se obtiene por un incremento en el consumo de un bien X y la disminucién
de consumo del bien Y. Esta utilidad esta representada por el incremento en la utilidad total.

2! Ibidem, Pag. 24.
22 1hidem, Pag. 29.
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Si se tiene una utilidad marginal de cero significa que el consumidor tiene a ese nivel lo
maximo que puede tener del bien X siendo este un nivel satisfactorio, porque si consume mas
de este bien X, el consumidor tendria una desutilidad, en otras palabras, ya no seria un nivel
de satisfaccion.

Cuanto mas alejada se encuentra la curva de indiferencia del origen, mayor sera el grado de
utilidad para el consumidor, para determinar el punto maximo para establecer una curva de
indiferencia se toma en cuenta el ingreso del que dispone el consumidor en determinado
momento, asi mismo, como el precio de cada bien. Tanto el ingreso como el precio
impondran una restriccidon presupuestal que determinara el nivel de la curva de indiferencia.

La restriccidon presupuestaria se grafica de la siguiente manera:

Figura No. 2
Linea y espacio de presupuesto

Cantidad y

inea de presupuesto

A

- Espacio de presupuesto
\/

Cantidad x

FUENTE: MILLER, Le Roy Roger, “Microeconomia”, McGraw-HILL, México, 1983, Pag. 37

Donde el punto en el eje de las Y es el maximo numero de bienes que se pueden comprar
con el ingreso disponible, y el punto en el eje de las X, indica el nimero maximo de unidades
que se pueden adquirir con el ingreso disponible.

Cuando hay un cambio en el ingreso y los precios de los bienes no cambian, se representa en
un deslizamiento paralelo de la linea de presupuesto, hacia afuera y a la derecha cuando el
ingreso aumenta, y hacia el origen cuando el ingreso disminuye.

La pendiente de la restriccion presupuestal es igual a la razén de los precios de los dos
bienes, esto es Px / Py. Esta pendiente representa la tasa marginal de sustitucion en el
mercado de dos bienes, debido a que los precios los determina el mercado y no el
consumidor; por lo tanto, es la tasa factible a la cual el consumidor puede cambiar x por y.
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La restriccion presupuestal o la linea de presupuesto puede tener desplazamientos ya sea
acercandose al origen o alejandose de él, esto por una disminucién o aumento del ingreso
respectivamente.

La figura No. 3 nos muestra estos desplazamientos de la linea de presupuesto cuando hay
una variacion en el ingreso. La curva AB es la restriccion presupuestaria original; cuando hay
una disminucidn del ingreso la curva se desplaza hacia la izquierda y se convierte en a’b’;
cuando hay un aumento en el ingreso, la linea de presupuesto se desplaza hacia la derecha y
la nueva curva es a"b".

Figura No. 3
Aumento o disminucién del ingreso
Y
ail'.
A
b> B b” X

FUENTE: MILLER, Le Roy Roger, “Microeconomia”, McGraw-HILL, México, 1983, Pag. 36

“Después de lo anterior, podemos afirmar que cuando el ingreso crezca, mayor sera el

consumo de los bienes. Cuando el ingreso disminuya, menor sera el consumo de bienes”=.

De acuerdo a los precios dados en el mercado y el ingreso percibido por el consumidor, se
busca maximizar su utilidad o lo que es lo mismo lograr una mayor satisfaccion, esto es
mediante la toma de decisiones que comparan las preferencias con las oportunidades, con
ello se tendrd el optimo resultado para el consumidor, el cual es medido de manera
individual.

“La maximizacion de utilidad exige que el consumidor logre ubicarse en la curva de
indiferencia mas alta posible. Esto solo ocurre cuando la tasa a la cual el consumidor esta
dispuesto a sustituir unidades del bien X por unidades del bien Y es igual a la tasa a la cual el
consumidor puede sustituir X por Y, y donde el ingreso es igual al nimero de unidades del
bien X por el precio de mercado del mismo mas el nimero de unidades del bien Y por su

precio en el mercado”.?*

23 CORREA, Montejo Erick A. “La teorfa microeconémica: Una interpretacién empresarial”, Pag.6.
24 MILLER, Le Roy Roger, “Microeconomia”, México, 1983, McGraw-Hill, Pag. 37.
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La figura No. 4 muestra las posibilidades que se pueden tener con diferentes curvas de
indiferencia y que el consumidor buscara la curva mas alejada del origen porque en esa curva
se tendra un mayor consumo tanto del bien X como del bien Y.

Figura No. 4
Distintos niveles de las curvas de indiferencia

Y

X

FUENTE: MILLER, Le Roy Roger, “Microeconomia”, McGraw-HILL, México, 1983, Pag. 33

Lo anterior se simplifica en que el dptimo del consumidor se encuentra en la tasa en la cual
esta dispuesto a sustituir un bien por otro y que esto va a ser igual a lo que puede sustituir
ese mismo bien por el otro de acuerdo a los precios determinados en el mercado y el ingreso
del cual dispone.

5.1.3 La Demanda Del Consumidor

Se ha mencionado que un aumento en el ingreso de las personas provoca un desplazamiento
en la linea de la restriccion presupuestal. El desplazamiento de la restriccién presupuestal
puede ser constante debido a los cambios en el ingreso, como consecuencia se tiene un nivel
optimo del consumidor cada vez mas alto y de ello se origina la curva de ingreso-consumo
que es “el lugar geométrico de los punto de consumo éptimo que ocurririan si el ingreso para
ese consumidor fuera aumentando continuamente y los precios nominales y relativos para los
dos bienes en cuestiéon permanecieran constantes”. %

La curva de ingreso-consumo sirve para relacionar el nivel del ingreso y la cantidad que se
puede alcanzar en un punto de equilibrio. De ahi que surja la curva de Engel, donde se
relaciona la cantidad éptima de x adquirida con diversos niveles de ingreso, donde los precios
nominales del bien x y los precios relativos permanecen constantes. Por lo tanto, la curva de
Engel esta midiendo el ingreso por unidad de tiempo.

Los articulos de consumo se pueden clasificar de acuerdo a como cambian las compras de los
consumidores cuando sus ingresos aumentan o disminuyen. Esta clasificacion la constituyen

%5 Ibidem, Pag. 53.
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los bienes normales y los bienes inferiores. Se considera bien normal, cuando la adquisicidn
de éste aumenta o disminuye dependiendo del aumento o disminucion del ingreso, es decir,
es una relacion directa, si el ingreso aumenta se adquiere mas del bien y si disminuye, el
consumo del bien también disminuye. Mientras que, un bien inferior es cuando aumenta su
consumo cuando el ingreso disminuye y se adquiere menos del bien cuando aumenta el
ingreso, es decir, hay una relacion inversa entre el bien y el ingreso.

La relacion que existe entre la cantidad demanda de un bien y los cambios del ingreso
monetario puede ser medida mediante un analisis de sensibilidad que en la teoria econdmica
se define como elasticidad-ingreso. Una elasticidad es una medida de sensibilidad de una
variable con respecto a otra. Es un nimero que indica el cambio porcentual que ocurre en
una variable en respuesta a un cambio de uno por ciento en otra variable.

En sentido estricto, la elasticidad-ingreso de la demanda es “el cambio relativo en la cantidad

adquirida de un bien entre el cambio relativo en el ingreso monetario”.?® La elasticidad-
ingreso de la demanda se mide entre 0 y 1; por lo tanto, se habla de bienes normales; si la
elasticidad-ingreso de la demanda es menor que 0, se trata de bienes inferiores y si la
elasticidad-ingreso es mayor que 1, se dice que los bienes de los cuales se estda hablando
son bienes ultrasuperiores, esto significa que un aumento del 1% del ingreso ocasiona un
aumento del mas del 1% en la cantidad que se demanda de cierto bien.

El promedio ponderado de las elasticidades-ingreso de la demanda para el conjunto de bienes
que pueden ser adquiridos por un consumidor con un ingreso dado debe ser igual a una
unidad positiva. Lo que implica que cuando un bien en particular es inferior debe haber un
bien que sea ultrasuperior para compensar el bien inferior y que por regla general se tenga
un promedio de la demanda igual a uno. El promedio de la demanda resulta del porcentaje
del ingreso gastado en x, que se obtiene de la multiplicacion del precio del bien x por la
cantidad adquirida del bien entre el ingreso monetario; mas el porcentaje del ingreso gastado
en y, que resulta de la misma expresion algebraica para el caso del bien x.

En el caso anterior se describié que sucede con la cantidad demandada por el consumidor
cuando el ingreso monetario cambia, pero también es importante estudiar que pasa con la
cantidad demanda cuando el precio relativo de los bienes cambia. Los cambios en el precio
del bien x provocan aumentos o disminuciones en el consumo de la cantidad del bien x. Por
lo que habra un desplazamiento de la linea de presupuesto o restriccion presupuestaria y por
tanto un nuevo punto éptimo del consumidor. En la teoria econdmica, lo anterior es lo que se
conoce como curva de precio-consumo, que se define como “el lugar geométrico de
combinaciones éptimas de x e y que resultan de un cambio en los precios relativos,

manteniendo constante el ingreso monetario”.’

Existe una relacién entre la cantidad 6ptima de un bien adquirido y el precio relativo de dicho
bien, de lo cual resulta la curva de demanda que relaciona los diversos precios de un bien y la

% Ibidem, P&g. 58.
%7 Ibidem, P&g. 65.
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cantidad que se puede adquirir de dicho bien a cada uno de los precios dados, mientras que
todo lo demds permanece constante.

La curva de demanda graficamente es de la siguiente manera:
Figura No. 5
Curva de demanda

Precio

Cantidad

FUENTE: MILLER, Le Roy Roger, “Microeconomia”, McGraw-HILL, México, 1983, Pag. 104

La ley de la demanda nos dice que “la cantidad demanda varia inversamente al precio

relativo, manteniendo lo demas constante”.?®

Existe la medida de sensibilidad que relaciona el cambio en la cantidad 6ptima demandada de
un bien con los cambios en su precios relativos, de lo cual resulta la elasticidad-precio de la
demanda que es igual al cambio relativo en la cantidad demandada de un bien entre el
cambio relativo en el precio relativo de ese mismo bien. Cuando la elasticidad-precio de la
demanda es mayor que uno, la demanda es elastica a los precios; cuando la elasticidad es
igual a uno, se tiene una demanda unitaria; y cuando la elasticidad-precio de la demanda es
menor que uno, se tiene una demanda inelastica.

Lo anterior nos indica que cuando la elasticidad precio es mayor de uno se dice que la
demanda es elastica por el precio porque la reduccién porcentual en la cantidad de la
demanda es mayor que el aumento porcentual en el precio; y si la elasticidad precio es
menor de uno se dice que la demanda es inelastica por el precio, porque la variacion de la
cantidad demanda es menor que el aumento porcentual del precio. Y la demanda es unitaria
cuando el cambio en la demanda es exactamente igual al cambio en el precio del bien en
términos de porcentaje.

Del efecto total de un menor precio del bien X, resulta el efecto sustitucion y el efecto
ingreso. El efecto sustitucion se da cuando un bien relativamente mas barato se sustituye por
un bien que se hace relativamente mas costoso. El efecto ingreso es el resultado del aumento
del ingreso real del consumidor expresado en términos del bien que es mas barato.

28 Thidem, Pag. 66.
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El efecto sustitucion reduce la cantidad del bien Y para aumentar la cantidad del bien X,
mientras que el efecto ingreso, aumenta tanto la cantidad del bien X consumida como la
cantidad del bien Y demandada.

“El efecto sustitucion es siempre negativo. Esto es, una reduccidn del precio siempre conduce
a que se demande una mayor cantidad. El efecto de ingreso, sin embargo, puede ser positivo
0 negativo. En el caso de un bien inferior, sera negativo. Asi, para todos los bienes normales
y ultrasuperiores, la ley de la demanda debe cumplirse porque el efecto de ingreso solo sirve

para reforzar el efecto sustitucion”.?

Al analisis anterior ha supuesto que el consumidor tiene pleno conocimiento de los precios, la
disponibilidad y las calidades de los bienes que adquiere dentro del mercado. Sin embargo, si
el consumidor no tuviera el pleno conocimiento de los precios, el analisis incluye otras
variables importantes dentro de la teoria econémica.

El mercado es el lugar donde operan las fuerzas formativas de los precios, esto es, la oferta y
la demanda que actian dentro del mismo para determinar un nivel de precios tal que sea un
precio de equilibrio donde se beneficien tanto consumidores como productores, y se da a
través del intercambio de bienes y servicios. El intercambio origina los costos de transaccion
que son costos que permiten la compra y venta de bienes e incluyen el costo por conocer el
precio y cualidades del bien a adquirir.

Los costos de transaccién dependen del nimero de distintas transacciones por unidad de
tiempo, el volumen de bienes intercambiados por unidad de tiempo, el nimero de personas
involucradas en cada transaccién y el niUmero de distintos bienes. Es importante realizar el
gasto en ellos para conocer el bien que adquiere el consumidor dentro del mercado. Un
aspecto que demuestra el porque se debe conocer el mercado, es la dispersidon de precios
existente dentro del mismo, a pesar de que los bienes sean casi homogéneos, los precios
suelen ser diferentes por las cualidades que tienen cada uno de ellos. De ahi que se derive
que en economia, el término informacion se define dentro de un contexto de precios como el
cambio en el conocimiento adquirido por el consumidor sobre la dispersion o diferencia de
precios de los bienes dentro del mercado.

Por lo tanto, el consumidor siempre buscara una optimizacion en su bulsqueda de
informacién, que dé como resultado, consumir el mejor bien al precio mas bajo que pueda
ser obtenido. Aunado a esto puede decirse que entre mayor sea la dispersion de precios, asi
como mayor sea el porcentaje de la riqueza del consumidor gastado en el producto, y al
mismo tiempo sea mas repetitiva la compra del bien y mayor valor tenga el tiempo del
consumidor mayor sera el tiempo éptimo de blusqueda de informacién, y esto aumentara los
costos de transaccion.

El analisis anterior nos muestra que el precio total de un bien es el resultado de su precio de
produccion mas el costo de transaccion.

2 Ibidem, Pag. 74.
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5.1.4 Competitividad Para El Mercado y Los Consumidores

Una parte fundamental del estudio de la economia es el intercambio que ocurre entre dos o
mas personas, y éste surge de la necesidad de conseguir bienes y servicios y a través de ellos
obtener beneficios.

El mercado “es la institucidon econédmica que surge al relacionarse, por cualquier medio de
comunicacion, los vendedores y compradores de una mercancia, con el propdsito de realizar

transacciones comerciales para determinar el precio de intercambio aceptable para ambos”.*

El intercambio mas usual es el que se da entre dos individuos, este puede darse de distintas
formas, que uno de los individuos salga mas beneficiado y el otro no tanto pero esto no
significa que lo perjudique, el intercambio va a ser beneficioso cuando aumente el bienestar
de una persona sin perjudicar el de otra persona. Asi mismo, el intercambio traera beneficios
cuando exista el excedente del consumidor, que “es la diferencia entre el precio que un
consumidor efectivamente paga por determinada cantidad de un bien, y el precio que el

consumidor habria estado dispuesto a pagar en vez de privarse de dicho bien”.?!

Lo anterior significa que el consumidor puede estar dispuesto a pagar mucho por un bien
especifico porque ese bien en cuestidén cubre sus necesidades y aumenta sus beneficios el
poder adquirirlo, y el precio podria ser muy alto y el consumidor lo pagaria, pero debido a
que existe una dispersion de precios y el consumidor tiene acceso a los precios de mercado,
es un conocedor de precios y por ende tomador de ellos, pagara al precio mas bajo que
encuentre en el mercado y marcara la diferencia entre lo que estaba dispuesto a pagar y lo
que realmente va a pagar por ese bien. Por ende, surge el beneficio del consumidor dentro
del intercambio.

En el intercambio debe existir una situacion de equilibrio en donde tanto consumidores como
productores puedan ponerse de acuerdo para establecer precios y que las dos partes por
igual salgan beneficiadas por el intercambio que se esta llevando a cabo. El punto de
equilibrio dentro del mercado se da donde se intersecan las curvas de oferta y demanda. La
curva de demanda del mercado es la suma de las curvas de demanda individuales y muestra
las cantidades de bienes y servicios que estan dispuestos a adquirir los consumidores. La
curva de oferta determina cada uno de los precios existentes en el mercado y que los
productores establecen de acuerdo al nivel de produccion.

El equilibrio al que se hace referencia es la situacion en la cual la cantidad que se ofrece es
exactamente igual a la cantidad demanda. Para que esto pueda traer beneficios tanto a
consumidores como productores.

30 BARAJAS, Manzano Javier. "Microeconomia intuitiva”, UNAM 42, Ed., México, 1993. Pag. 53.
3MILLER, Le Roy Roger, "Microeconomia’, México, 1983, McGraw-Hill, Pag. 102.
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5.1.5 Combinacién De La Ofertay La Demanda En El Mercado

La oferta y la demanda se entrelazan para determinar los precios de los bienes y servicios
dentro del mercado. Se dice que estan en equilibrio en aquel precio de mercado en la que la
cantidad demandada es igual a la cantidad ofrecida. A este precio lo llamamos precio de
equilibrio.
Figura No. 6
Combinacion de oferta y demanda

Y, D o

Precio P1 \; 4/

p2 [ \\

[0) D
M2 M M1 X

Cantidad
FUENTE: MILLER, Le Roy Roger, “Microeconomia”, McGraw-HILL, México, 1983, Pag. 308.

El punto donde se intersecan las curvas de demanda y oferta es donde se encuentra el punto
de equilibrio, que se representa en la figura No. 6 por el punto E. La curva de demanda DD
es descendiente y la curva de oferta OO es ascendiente. El mercado esta en equilibrio cuando
la cantidad OM de un bien se vende al precio OP.

“El mercado esta conformado por dos agentes importantes, por un lado las empresas y por el
otro lado las familias, es decir, personas que ofrecen y demandan un bien. Las caracteristicas
intrinsecas en ambos determinan la influencia sobre la demanda, la oferta y el precio y, por
ende, el tipo de mercado que funciona para cualquier mercancia. Lo anterior conlleva al tipo
de competencia que funciona en cualquier mercado dependiendo del tipo y el nimero de los
agentes que integran el mercado. A grandes rasgos, existen dos tipos de competencia la

perfecta y la imperfecta”?.

La competencia se da dentro de un mercado en el cual se venden y se compran bienes, asi
mismo “es el &mbito en el cual operan las fuerzas formativas de los precios”* de acuerdo a la
determinacién de la oferta y demanda existente en los mercados.

32 CORREA, Montejo Erick A. "La teoria microecondmica: Una interpretacion empresarial”, Pag. 1.
3 MILLER, Le Roy Roger, “Microeconomia”, McGraw-Hill, México, 1983, Pag. 75.
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Figura No. 7
Tipos de Mercado

Competencia imperfecta

Competencia Competencia Oligopolio Monopolio
Perfecta Monopélico Puro

FUENTE: CORREA, Montejo Erick A. “La teoria microecondmica: Una interpretacion empresarial’, Apuntes de
la materia de Organizacién y Administracion de Empresas, Facultad de Economia, 2007, Péag. 2.

“Un mercado que se caracteriza por la competencia perfecta es aquel en el cual ningun
comprador o vendedor individual influye sobre el precio con sus compras o ventas™?. El
mercado de competencia perfecta se caracteriza por:

» Homogeneidad del producto que se refiere a la no distincion del mismo.

» Movilidad de recursos sin costo, es que existe una libre entrada y salida de empresas

= Existe un gran nimero de compradores y vendedores.

= Divisibilidad del producto, esto es que el producto debe ser tal que se pueda comprar
o alquilar en pequenas cantidades.

» Existe informacién perfecta y por tal razdn existe un Unico precio.

» Individuos racionales que maximizan utilidades y beneficios, y reconocen sus
restricciones: entradas y salidas del mercado sin restricciones.

» Individuos precio-aceptantes.

El mercado de competencia imperfecta se da “cuando un agente, ya sea oferente o
demandante por la proporcidon que ocupa dentro del mercado puede influir sobre el precio y
la cantidad, se dice que el mercado es de competencia imperfecta. Entonces las
caracteristicas predominantes son:

Pocos vendedores o pocos compradores.

Productos diferenciados.

Entradas y salidas de mercado algunas veces restringidas.
Capacidad de fijar el precio.

En el monopolio el producto es Unico.

®Coo oo

Dentro de este tipo de mercado hay diversas modalidades, cuando las empresas son las que

influyen dentro del equilibrio de mercado. El nimero de empresas es lo que determina si los

mercados tienen competencia monopolista, oligopolio o monopolio”>.

3 Ibid.... P4g. 292.
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El modelo del monopolio es util para analizar y predecir cambios en los precios y en la
produccion. El monopolio se caracteriza por haber un solo productor, quien fija el precio y la
cantidad de un bien determinado por lo que existen muchos compradores. Dado que solo
existe un productor la curva de demanda a la cual se enfrenta el monopolio es la curva de
demanda de una industria determinada.

El monopolista tiene una gran influencia y control sobre el precio del bien, debido a que
controla la cantidad total que se ofrece en el mercado, por lo que se dice que el monopolista
es formador de precios.

El monopolio concentra toda la fuerza productiva de un sector determinado, dentro de un
grupo de consumidores que se ven obligados a consumir un producto sin importar el precio
que este tenga, dando como resultado que los consumidores se vean restringidos por las
condiciones que establece el monopolista. Por ende, el mercado monopdlico no tiene
competencia debido que el monopolista se encarga de que existan barreras a la entrada de
otros productores con el fin de sequir siendo el Unico productor de un bien determinado.

La competencia monopolistica es una estructura de mercado en la cual hay muchas empresas
que venden bienes muy similares pero no idénticos, por lo que se dice que hay una
diferenciacion de producto y con ello se tiene que los productores ejercen cierto grado de
control sobre los precios que cobran. Es importante sefialar que en este tipo de mercado
existen productos sustitutos que limitan el poder de monopolio que pudieran ejercer los
productores.

En este tipo de competencia, existe una cantidad significativa de productores actuando en el
mercado sin que exista un control dominante por parte de ninguno de estos en particular.
Cada uno de los productores busca diferenciar su produccién a través de la promocién de
ventas y la publicidad.

La competencia monopolistica se da entre unos cuantos productores por lo que la
competencia no se basa en el precio sino en la calidad de los productos, el servicio, la
ubicacion, entre otros aspectos importantes; como lo es la publicidad, dado que todos los
competidores poseen cierto grado de poder monopolistico, un proceso de publicidad y
promocidn de bines les representa un incremento sobre las ganancias.

El oligopolio es la estructura de mercado en la cual hay pocos vendedores de una mercancia.
Lo que trae como consecuencia que las acciones de cada vendedor afectan a los otros
vendedores.

Las condiciones necesarias para que se presente un oligopolio se basan en que los
competidores mantienen una estrecha comunicacion, ya sea directa o indirecta, no se
imponen restricciones a los competidores que deseen participar del segmento del mercado,
solo se puede restringir indirectamente la entrada de los posibles nuevos competidores y los

35 CORREA, Montejo Erick A. “La teoria microecondmica: Una interpretacion empresarial’, Pag. 2.
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ya existentes pueden llegar acuerdos que les permita obtener ventajas dentro del mercado
para cada uno de los productores ya establecidos.

Cuadro No. 1

Comparacién de las estructuras de mercado

Utilidad
Estructura de Ndamero Entradasy | Capacidad | econémica | Diferenciacion
mercado de salidas para fijar posible a del producto Ejemplo
vendedores | restringidas precios largo plazo
Competencia Industria
perfecta Numerosos No Ninguna No Ninguna del vestido
Competencia Comercializacion
monopolistica | Muchos No Alguna No Considerable de refresco
Oligopolio Pocos Parcial Alguna Si Frecuentemente| Tiendas de
Autoservicio
Monopolio El producto es Comisién
puro Uno Si Considerable Si unico Federal
de Electricidad

FUENTE: MILLER, Le Roy Roger, “Microeconomia moderna’. HARLA 42 Ed. México, 1986, Pag. 65.

Sin importar la estructura de mercado, los factores determinantes dentro de este son la
oferta y la demanda, variables de suma importancia que influyen en el nivel de precio de los
bienes y servicios.

5.1.6 La Demanda En El Mercado

La ley de la demanda puede definirse de la siguiente manera: “a precios elevados se
demanda una cantidad menor que a precios reducidos, siempre y cuando los demas factores
o determinantes permanecen igual. De otra manera, a precios reducidos, se demandara una
cantidad mayor que a precios elevados, siempre y cuando los demas factores o
determinantes permanecen igual. De lo anterior, podemos decir que la ley de la demanda
establece que el precio y una cantidad demandada se desplazan en sentidos opuestos. Si el
precio se eleva, la cantidad demandada disminuye; cuando el precio disminuye, la cantidad
demandada aumenta. La curva de demanda muestra de forma visual la situacién de la

demanda en el mercado para una mercancia en un tiempo determinado”®.

La figura No. 8 nos muestra la curva de demanda con una cantidad y un precio dados que
se representa por (ql, pl) es el punto “a” donde se tiene una menor cantidad que en el
punto "b” por un precio mas elevado; el punto “b” que esta dando por ql y p2, representa
una cantidad mayor que en el punto “a” a un precio menor.

% CORREA, Montejo Erick A. “La teoria microecondmica. Una interpretacion empresarial’, Pag. 3.
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Figura No. 8 Figura No. 9
Curva de demanda Desplazamiento de la demanda
Precio Precio
pl a
» Curva de N\ Curva de
demanda demanda
pl a

p2 b p2 b

ql q2 Cantidad ql g2 Cantidad

FUENTE: MILLER, Le Roy Roger, “Microeconomia”, FUENTE: MILLER, Le Roy Roger, “Microeconomia”,
McGraw-HILL, México, 1983, Pag. 65. McGraw-HILL, México, 1983, Pag. 65.

Los determinantes de la demanda son el ingreso real que tiene una relacion directa con la
demanda, un aumento del ingreso necesariamente se convierte en un aumento de demanda
y si existe una disminucion en el ingreso real por ende disminuira la cantidad demanda de
cualquier bien.

Todos los consumidores tienen una suma maxima de dinero que pueden gastar en un lapso
de tiempo dado. El consumidor debera gastar esa cantidad que esta obteniendo como ingreso
de tal forma que produzca el maximo de satisfaccion o utilidad.

Algebraicamente se puede simplificar de la siguiente forma:

I > XPyx + YPy,donde I es igual al
ingreso, X 'y Y son los bienes adquiridos y Px y Py, son los precios de los bienes.

Los gustos y las preferencias son otro determinante en la demanda, aunque es imposible
medirlos, son de suma importancia, porque dependiendo de lo que quiere el consumidor y
que es lo que mas le sastiface, demandara mas de ese bien.

La teoria del comportamiento del consumidor se basa en la idea central de que las personas
eligen “las mejores cosas que pueden consumir” es decir, lo que pueden elegir acorde a sus
ingresos.”” De ahi que las preferencias de los consumidores sean determinantes para la
demanda.

Dentro del mercado existen los bienes relacionados, que son aquellos bienes que cuando
cambian de precio ocasionan un cambio en la cantidad demanda de otros bienes. Estos
bienes relacionados se pueden clasificar en bienes sustitutos y bienes complementarios. Si X
y Y son sustitutos, al disminuir el precio de Y, la cantidad demanda de X disminuye; y
viceversa, si aumenta el precio de Y, la cantidad demanda de X aumentara. En el caso de los

37 APARICIO, Cabrera Abraham. "Curso de Microeconomia”. UNAM, México 2001. Pag. 37.
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bienes complementarios se tiene una relacién directa, una disminuciéon del precio del bien Y
conlleva a una disminucién de la cantidad demanda de X y viceversa.

Un factor mas determinante en la demanda son los cambios en las expectativas acerca de los
precios relativos futuros, esto no es mas que una prediccion de los precios.

La poblacién influye de manera determinante en la demanda, esto es porque el aumento o
disminucion de la poblacién ocasionara cambios en la demanda, por ejemplo, un aumento de
la poblacién en una economia donde se mantiene constante el ingreso per capita desplaza
hacia fuera la mayoria de productos y bienes. Esto se debe a un incremento en el niUmero de
compradores en el mercado. Por lo contrario, una disminucion en la poblacién reducira el
consumo de los bienes.

5.1.7 La Oferta En El Mercado

La oferta la podemos definir como la variacién de precios, esto es porque “a precios
elevados, generalmente se ofrecerda una mayor cantidad que a precios reducidos, si se
mantienen constantes los demas factores. Dicho de otra manera, a precios reducidos,
generalmente se ofreceran una menor cantidad que a precios elevados, si los demas factores
se mantienen constantes”.*® La oferta dependerd de la escasez, en cierta medida. Sin
embargo, existen otros determinantes de la oferta. Uno de ellos es el costo de produccion, el
cual necesariamente depende del incremento en el precio de uno o0 mas insumos requeridos
para producir determinado bien, y por lo tanto, serd mayor el precio al que se debe ofertar
un bien. Se tendra el efecto contrario si se abaratan, la oferta podria ser mayor al bajar el

precio del productor.

La figura No. 10 nos muestra la curva de oferta del mercado con un precio y una cantidad
dados. La figura No. 11 presenta el desplazamiento de la curva de oferta cuando hay un
cambio en la cantidad y los precios de los insumos; si aumentan los precios la cantidad
disminuye y la curva de oferta tiene un desplazamiento hacia la izquierda; y si los precios
disminuyen, la cantidad aumenta y la curva de oferta tiene un desplazamiento hacia la
derecha.

38 MILLER, LeRoy Roger. “Microeconomia Moderna” Harla 42 ed. México, 1986, P4g. 88.
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Figura No. 10 Figura No. 11
Curva de oferta Desplazamiento de la oferta
Precio Precio
(0} pl «—
p2
)
g* Cantidad gl g* g2 Cantidad
FUENTE: MILLER, Le Roy Roger, “Microeconomia”, FUENTE: MILLER, Le Roy Roger, “Microeconomia”,
McGraw-HILL, México, 1983, Pag. 316. McGraw-HILL, México, 1983, Pag. 316.

La tecnologia es un factor que influye en la mejora o cambio de las técnicas de produccion,
esto traera consigo un incremento en el nimero de bienes producidos mejorando los costos
y ofreciendo productos a menor precio.

El precio de un bien puede variar de acuerdo a algunos impuestos establecidos asi como
algunos subsidios. Por ejemplo, los impuestos como las de las ventas o el Impuesto al Valor
Agregado, constituyen una adicidn a los costos de produccion. Por lo tanto, @ mayor impuesto
al consumo, menor la oferta. De igual manera como lo vimos en la demanda, las expectativas
de los precios son determinantes de igual forma para la oferta, debido a que un cambio en
los precios relativos de un producto puede influir en la disposicién del productor.

Y por ultimo tenemos el nimero de empresas en la industria, si se mantiene constante el
numero de empresas, la oferta se mantendra solo en un lugar. Si aumenta el nimero de
empresas, la oferta tenderd a bajar los precios de los bienes. Si se reduce el nimero de
empresas, el efecto sera lo contrario.
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5.2 EL SECTOR DE LA TELEFONIA CELULAR
5.2.1 La Comunicacion

La comunicacion es un aspecto fundamental en la vida cotidiana del ser humano, debido a
que influye de manera decisiva en el comportamiento de las personas dentro de la sociedad.
Por tal motivo, al hablar de comunicacion se tiene una amplia gama de significados ya que su
utilizacién se da en diversos contextos y formas que ayudan de manera diferente a la
transmision de mensajes. Por ello, existen diferentes enfoques para su estudio y no se puede
tener una conceptualizacion generalizada de lo que es la comunicacion.

La palabra comunicacién tiene un campo muy amplio de estudio, a pesar de ello, existen
algunos aspectos importantes que tienen en comun los diversos usos de la palabra
comunicacion; un aspecto importante es el que se refiere a la informacion, en otros usos se
refiere a la unidn o relacion que se establece entre ciertas cosas, asi como la transmision de
mensajes mediante diversas técnicas, en los cuales se busca comunicar algo.

La comunicacion se da cuando se expresan ideas entre las personas que pueden hallarse
dentro de un mismo lugar o encontrarse separadas por la distancia pero que buscan
establecer un contacto para lograr transmitir informacion; la cual se realiza a través de un sin
fin de instrumentos y medios para lograr estar comunicados entre si. La informacion utiliza
diferentes cddigos para informar lo que se quiere transmitir. Por ejemplo, el lenguaje verbal
es quiza el cddigo de senales mas extenso y utilizado por el hombre para expresar sus ideas.

La transmision de informacion utiliza codigos los cuales se valen de senales para lograr en
conjunto la comunicacion. Una senal puede ser un objeto material o cualquier cosa siempre y
cuando este signifique algo para cualquier persona. Existen diferentes tipos de sefales y para
lograr clasificarlas se utilizan diversos criterios, pueden dividirse en naturales, las cuales no se
sujetan a reglas ya que tienen una relacién natural con lo que significan y las culturales, las
cuales se interpretan dependiendo de la cultura en la que aparecen; otra clasificacion que se
puede hacer es dependiendo de su estructura, las pueda haber verbales y las que no son
verbales. En general, existen una amplia gama de sefales que son parte de la comunicacion,
pero la mejor forma de clasificarlas es tomando en cuenta la relacion que tienen con lo que
significan, por lo cual se pueden dividir en indicios, imagenes y signos convencionales o
simbolos.

“La transmisidn de informacién mediante sefiales supone la existencia de un emisor que, de
acuerdo con determinado cddigo, emite un mensaje en un contexto dado. En la comunicacion
humana el emisor puede ser una persona, un grupo de personas o un instrumento preparado
por personas para la emisién de mensajes. EI mensaje viaja a través de un canal y llega al
receptor que lo descodifica. En la comunicacién humana el receptor puede ser una persona,

un grupo de ellas o también un aparato capaz de descodificar mensajes™®.

% MONTANER, Pedro, ¢Cdmo nos comunicamos? Del gesto a la telemdtica, 1989. Pag. 49.
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La informacion se da a través de cddigos que son el conjunto de sefiales relacionadas entre si
de tal manera que logren la funciéon de comunicar; la cual se da a través de la difusiéon de un
mensaje codificado por parte del emisor y la descodificacion del mismo se lleva a cabo por el
receptor que debe operar de tal manera que transforme las sefales recibidas en un mensaje
que tenga un significado. Aunado a lo anterior, un elemento basico en el proceso de la
transmisién de informacién es el canal, el cual es un soporte fisico del mensaje e incluye las
partes a través de los cuales se emite, el medio por el cual viaja y los sentidos utilizados por
el receptor para ser captado el mensaje.

5.2.2 Antecedentes De Los Medios De Comunicacion

El ser humano ha ido evolucionando conforme pasa el tiempo, en un inicio, el hombre logro
comunicarse mediante un lenguaje de indicios, esto es, las sefiales que mantienen una
relacién natural con lo que significan, una relacion natural es una relacion causa/efecto. Con
el paso del tiempo, el hombre fue evolucionando y experimentd un aumento considerable de
su capacidad cerebral y con ello, un avance en los sistemas comunicativos. El ser humano
llegd a utilizar cddigos simbodlicos con los cuales se elaboraban y transmitian mensajes
conceptuales hasta lograr el lenguaje verbal; el cual “surgié como respuesta a una necesidad
de caracter social y que no fue posible hasta que la especie humana dispuso de un sistema
nervioso y de un aparato de fonacién adecuado™®.

El lenguaje surgié de tal forma que su funcién primordial ha sido la comunicacion; debido a
que es la forma en la cual las personas interactian entre si para lograr la transmisién de
informacion. El lenguaje es algo inherente al ser humano y se da como un fenédmeno natural
dentro de la sociedad. “El empleo de la lengua, aunque cambie lentamente, estd en
constante modificacion. Por un lado, el advenimiento de los medios masivos de
comunicacion, sobre todo la radio y la television, al difundir masivamente la lengua legitima
ha facilitado su uso y, por otro lado, la lengua oficial ha sufrido cambios considerables, se ha
vuelto mas flexible, mas abierta a las modificaciones. Pero en raras ocasiones la lengua
funciona como un simple instrumento de comunicacion. La practica linglistica comunica,
aparte de los mensajes enunciados, una informacion sobre la manera de comunicar, sobre el
estilo expresivo, sobre la pertenencia social”. *!

El lenguaje ha sido el medio de comunicacion mas utilizado dentro de la sociedad pero a
pesar de ello, conforme ha pasado el tiempo, han existido otras formas de comunicacion, un
ejemplo de ello son los signos, que han sido una forma de comunicacion entre las personas,
pero han tenido un importante problema a la hora de funcionar como medios de
comunicacion, debido a que pueden haber distintas interpretaciones, dependiendo de la
forma en que son presentados, sin importar esto, han tenido relevancia dentro de la sociedad
y para poder ser utilizados se necesita el conocimiento generalizado hacia las personas a
quien va dirigido el mensaje.

“0 Ibidem, Pég. 82.
*1 LAZAR, Judith, “La ciencia de la comunicacion”, Publicaciones CRUZ 0., S.A., México, 1995, P4g. 78.
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Otro medio importante para comunicar son las imagenes, debido a que es una forma
conocida por la mayoria de las personas y permite captar la atencion de un importante
numero de personas. La percepcion de una imagen se da en dos niveles; “el primero es la
contemplacion. Uno se detiene ante una imagen, observa lo que muestra. En el segundo
nivel, se intenta atrapar su verdadero significado. Esos dos niveles de lectura existen en
todas las formas de comunicacién mediante imagenes, ya sea una simple fotografia o la

imagen televisiva”*.

Los medios de comunicacién han estado ligados a las diversas técnicas de las cuales dispone
el hombre en determinado momento de la historia; y estas técnicas han ido cambiado con el
paso del tiempo para adaptarse a las nuevas necesidades del ser humano y lograr asi una
mejor comunicacion a través del tiempo, con ello, se puede decir que las técnicas han
evolucionado junto con el surgimiento de nuevos medios de comunicacidn, los cuales se
presentan conforme pasa el tiempo y el ser humano evoluciona.

La escritura surge como una técnica de apoyo al lenguaje humano para hacer prevalecer la
informacion hablada; con el tiempo, se ha visto que la escritura permite en gran medida
almacenar informacion y con ello facilitar la vida humana. De aqui surge la imprenta, la nueva
forma de poder duplicar los escritos para que éstos puedan ser distribuidos dentro de la
sociedad; lo cual ayudd en gran medida que la sociedad tuviera un mayor aprendizaje, al
mismo tiempo que se didé una mayor alfabetizacion entre las personas.

Con la escritura y la imprenta surge el correo, como una necesidad de las personas para
comunicarse de un lugar a otro separados por la distancia. Afios mas tarde da origen el
servicio telegrafico y su crecimiento fue rapido debido a que su principal caracteristica es la
velocidad para transmitir los mensajes aunque por los requerimientos necesarios para hacer
uso del servicio eran costosos, su impacto dentro de la sociedad fue menor al de otros
medios de comunicacidn; asi mismo, por caracteristicas como son un mayor costo por
mensaje, una menor flexibilidad en cuanto a cobertura, la despersonalizacion de los mensajes
y la falta de privacidad en los mismos.

A finales del siglo XIX, hubo importantes cambios en la comunicacién, uno de los
acontecimientos de mayor relevancia fue la instalacion de las redes telefénicas, que hasta la
fecha, el uso del teléfono ha permitido la comunicacién para todo el mundo. Debido a su gran
utilidad dentro de la comunicacion, el servicio telefénico crecid rapidamente y con ello el
nimero de usuarios que hicieron uso del servicio. Hoy en dia, el servicio telefénico cuenta
con una gran infraestructura debido a la gran demanda que genera la sociedad.

A principios del siglo XX, se produjo un importante cambio dentro de la sociedad y fue en el
campo de la reproduccion y de la distribucion; ésto se refiere a la capacidad de multiplicar un
mensaje destinado a utilizar medios sonoros o visuales que permiten llegar a un gran nimero
de personas. Esto es, la radiodifusion; convirtiéndose asi, la radio en un instrumento de

42 Ibidem, Pég. 82.
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propaganda de informacién. Poco tiempo después llega la televisién que logra transmitir con
mayor rapidez la informacién, provocando un gran cambio en la forma de transmitirla.

Uno de los ultimos grandes descubrimientos en el campo de la comunicacion tiene estrecha
relacion con la informatica. “La nueva tecnologia de la comunicacién recurre a la informatica,
en particular a la digitalizacion para el tratamiento de sefales. Crea nuevos sistemas de
comunicacion, pero también hace posible una nueva utilizacion de los viejos sistemas. El
cambio es provocado por una minuscula pieza de silicdn, que se encuentra dentro de esos
dispositivos y que posee una memoria enorme, capaz de retener mucha informacion. La
novedad deriva de los microcircuitos y de su capacidad de almacenar y de restituir inmensas

cantidades de informaciones a una velocidad extremadamente rapida”®.

5.2.3 Desarrollo De La Tecnologia Dentro De La Comunicacion

La sociedad evoluciona de acuerdo a sus necesidades y con ello el entorno que la rodea, y la
comunicacion ha sido un aspecto fundamental en el desarrollo de la sociedad. Debido a que
el ser humano ha ido creando distintas formas de comunicarse de acuerdo a las necesidades
que con el paso del tiempo han surgido.

En un principio, como ya se ha mencionado, el lenguaje verbal era el medio mas utilizado,
posteriormente aparecieron la escritura y la imprenta, para darle paso a la aparicion del radio
y la televisién que lograron aumentar vertiginosamente la transmision de la informacion.

Con el paso del tiempo, el hombre ha buscado a través de la comunicacién, acortar distancias
y hacer mas rapida la transmision de los mensajes; por ello, se desarrollaron los sistemas de
telecomunicacién, “los cuales disponen de canales y medios para transportar los mensajes.
Los canales son el aire y los cables, y los medios que transportan los mensajes son las ondas
electromagnéticas y las ondas de luz. Los mensajes convertidos en ondas electromagnéticas
viajan a través del aire y de cables convencionales de cobre; los mensajes convertidos en

ondas de luz viajan a través de cables de fibra 6ptica™.

Afos anteriores, la construccion masiva de misiles estimulé el desarrollo de los satélites
dentro de las comunicaciones. Para principios de la década de los setenta, se tenia una red
de satélites que permitian interconectar las regiones pertenecientes a los océanos Indico,
Pacifico y Atlantico; por tal motivo, la velocidad con la que aumentd la capacidad de
comunicacion por medio de satélites fue muy alta. Aunado a lo anterior, los satélites tuvieron
gran importancia para la comunicacion debido a que la instalacion de equipos y redes que
requieren para la transmisiéon de mensajes ha sido menos costosa que los sistemas de
transmision de informacion a través de cables metalicos submarinos o terrestres.

Es importante mencionar el desarrollo que tuvo la microelectrénica que hizo posible “fabricar
circuitos miniaturizados en base a los cuales se construyen equipos de pequefio tamafo, alta

3 Ibidem, Pag. 92.
*“* KUHLMANN, Federico, et al., “ Comunicaciones: Pasado y futuros”, Fondo de Cultura Econdmica, México, 1989, Pag. 103.
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complejidad, capaces de operar a gran velocidad y con un minimo de fallas™; asi fue como
se disefaron las primeras computadoras. Siendo hoy en dia, medios de comunicacion de gran
importancia debido a que han desarrollado nuevas formas de transmitir la informacion y
mantener comunicadas a las personas.

La microelectronica ha desarrollado censores que permiten registrar e informar sobre cambios
en las condiciones fisicas del entorno a través de mediciones periddicas. Asi mismo, se han
desarrollado unidades de memoria que son mas eficientes para la entrada y salida de datos
requeridos para la informacion transmitida.

Los medios de comunicacién han tenido importantes avances y se han transformado con las
nuevas tecnologias; lo que ha llevado a un gran desarrollo y avance en la forma en se
transmite la informacion. “La informacion se ha convertido en poliédrica, inabarcable e

inaprensible”.*

Conforme avanza la tecnologia, han surgido nuevos canales para transmitir la informacion
que compite y de cierta forma desplazan a los medios de comunicacién tradicionales como
son el periddico, el radio y la television convencionales.

La liberalizacién de las telecomunicaciones ha permitido que las redes y servicios crezcan de
manera muy notoria; asi mismo, la informacion transmitida se ha digitalizado y de igual
forma se ha uniformado, lo que permite que un mismo contenido pueda ser emitido
facilmente por cualquier medio.

“La transmision digital puede efectuarse a través de todo tipo de redes de difusion fijas o
moviles, terrestres o por satélites, como la linea telefonica, el cable coaxial, la fibra optica, la
telefonia movil digital y las redes de radiodifusion y television. Cuando se aplican las redes de
difusién, la consecuencia mas importante de la digitalizacion es el aumento inmediato de la
capacidad”.¥

Las telecomunicaciones son el resultado de la combinacion de la revolucidon digital y las
comunicaciones. “En el pasado, coexistian redes especializadas que prestaban los servicios de
telefonia o de televisidon. La digitalizacién de las redes ha hecho posible que todas ellas
puedan transportar la voz, los datos y las imagenes abriendo paso a una amplia gama de

nuevos y sofisticados servicios”.*®

Desde el surgimiento del teléfono en 1876 por Graham Bell, quien fue su inventor, hasta el
gran desarrollo de las comunicaciones a través del descubrimiento del triodo que hizo posible
la fabricacion de amplificadores activos para el avance de la comunicacion a distancia

45 MURARO, Heriberto, “Invasidn cultural, economia y comunicacior’, Editorial Legasa, Argentina, 1987, Pag. 102.
6 BALLESTA, Pagan Javier (coordinador), * Medios de comunicacion para una sociedad global’, Universidad de Murcia, Pag. 43.
47 Thi .
Ibidem, Pag. 45.
8 CEPAL, "SERIE: Desarrollo productivd’, No. 169, Noviembre de 2005, P&g. 9.

39



Analisis de la competencia de empresas de telefonia celular en México (1989-2007) v la perspectiva de los consumidores

fabricado por Lee De Forest en 1906 a finales del siglo XIX, se dio paso a que el uso del
teléfono fuera de dominio publico.

Con el paso del tiempo, la telefonia se ha diversificado y con ello ha surgido la telefonia
movil, que es una nueva tecnologia, “de naturaleza inaldmbrica que vincula las
comunicaciones a personas especificas caracterizadas por una movilidad constante. El
transporte de voz, Unico objeto de las telecomunicaciones tradicionales, se ve acompafiado

del transporte de datos y de imagenes”.*

5.2.4 El Surgimiento De La Telefonia Celular

El surgimiento de la escritura conllevd al origen del telegrama para facilitar la comunicacién
entre las personas que se encontraban separadas. A principios del siglo XX, el desarrollo de
las telecomunicaciones permitieron eliminar las distancias y facilitar la comunicacion entre las
personas y aunado a ésto, el impacto que ha tenido el surgimiento de la telefonia mdvil y su
importancia dentro de la sociedad como medio de comunicacion.

La telefonia mévil es un tema reciente aunque los antecedentes del teléfono fijo datan de
muchos afos atras. En 1876, el cientifico canadiense Graham Bell inventd el teléfono y con
ésto se dio paso al primer medio de telecomunicacion, a través del cual se acortaban las
distancias entre las personas. En 1887, el fisico aleman Heinrich Hertz descubre las ondas de
radio; con ello, en 1896, el fisico italiano Guglielmo Marconi realiza la primera transmision de
radio en Bolonia. Posteriormente, se traslada a Inglaterra en 1897 y efectla la primera
transmision transatlantica por radio, entre Cornualles y Terranova en 1901.

Las ondas radioeléctricas permiten la comunicacidén entre estaciones fijas y de igual forma
entre estaciones mdviles, como pueden ser barcos, aviones, satélites, automdviles e incluso
entre las personas. Por lo que, a principios del siglo XX, en algunos paises de Europa y
América del Norte, se hace uso de las ondas radioeléctricas dentro de los servicios de la
policia del pais y se implanta el funcionamiento de radios para lograr la comunicacion entre
las centrales y las patrullas que estuvieran en circulacién.

A principios de los afios 50, la compaiiia Bell Telephone de Estados Unidos generaliza el uso
de la radiotelefonia a las personas para que puedan hacer uso del servicio pero la red se
encuentra limitada en cuanto al nimero de usuarios que puede tener. La demanda de la
radiotelefonia crece y para 1971, la compania ofrece un servicio de red celular que utiliza una
banda de frecuencia de un servicio limitado y es formulada por la Federal Communications
Comisién. “La compaiia Bell Telephone propone el sistema Advanced Mobile Phone Service
que introduce este concepto celular. El sistema se experimenta en la ciudad de Chicago vy, a

partir de 1978, se hace operativo”.>

9 Ibidem, Pég. 9.
0 TISAL, Joachim, "La red GSM’, Paraninfo Thomson Learning, Espafia, 1999, Pag.3.
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5.2.5 La Telefonia Celular: Sector De Las Telecomunicaciones

“La industria de servicios de telecomunicaciones desempeia un papel cada vez mas decisivo
en los procesos de creacion, circulacion y acumulacién del conocimiento, que tiende a incidir
en todos los ambitos de la reproduccion econdmica y social en la nueva fase de crecimiento
de la economia mundial”*. Motivo por el cual su crecimiento y auge de dicha industria en los
ultimos afios ha sido de gran importancia para los paises, particularmente para las empresas
que operan dentro de la industria.

La industria de servicios de telecomunicaciones se compone del sector de telefonia que
constituye el 95% de la produccion bruta total y de los ingresos de la industria; otro sector
importante dentro de las telecomunicaciones es el Internet con un 2.6% de la participacion
en la produccion; un tercer sector es la telegrafia que ocupa solo el 0.7% de la produccion
total; un cuarto sector son los servicios especializados con 0.69% en la produccidon y por
ultimo, las telecomunicaciones de base satelital ocupando sélo el 0.43% de la produccion
total de la industria.

En México, el crecimiento de la industria de servicios de telecomunicaciones ha sido en gran
medida por el avance en el sector de la telefonia, especificamente, la telefonia movil. En el
afo 2006 “los ingresos brutos acumulados de las empresas de telefonia mdvil en México
sumaron 13 mil 250 millones de ddlares, lo que representd un crecimiento de 19.8% respecto
del afo anterior, informd el director de la consultora The Competitive Intelligence Unit,

Ernesto Piedras™?.

Lo anterior nos muestra que la telefonia movil ha sido uno de los sectores mas dinamicos de
las telecomunicaciones. En el afio 2006 superd en 2.5 veces el crecimiento de la economia
nacional en su conjunto y que a su vez ha provocado que los servicios de telefonia fija hayan
desacelerado su ritmo de crecimiento.

El siguiente cuadro, nos muestra el ritmo de crecimiento de la telefonia fija y mdvil para el
periodo de 1996 — 2008. Se puede ver claramente que para 1996, era mayor el nimero de
lineas telefénicas en cuanto al servicio fijo en comparacion con el niUmero de usuarios que
existian de teléfonos celulares para el mismo afio. Para el afio 2000, el nimero de usuarios
en la telefonia celular se incrementd en aproximadamente 82% con respecto al afio anterior.
También podemos ver que a partir de esta década, el crecimiento en el total de lineas en
servicio de la telefonia fija se ha desacelerado e incluso para el afio pasado se tuvo una
disminucién aproximadamente del 1.20%.

El grafico nimero dos, nos presenta de forma mas clara la comparaciéon en cuanto al
crecimiento de la telefonia movil y fija que se ha dado en los Ultimos afios, con respecto al
numero de lineas en uso y los usuarios de teléfonos celulares.

51 Comercio Exterior, Capitalismo del conocimiento y telecomunicaciones, Noviembre 2007, Vol. 57, Num. 11, México, Pag. 906.
52 http://www.jornada.unam.mx/2007/03/21/index.php?section=economia&article=024n2eco.
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Cuadro No. 1
Comparativo de la telefonia fija y movil
TOTAL DE
LINEAS TASA DE NUMERO DE TASA DE
EN SERVICIO CRECIMIENTO USUARIOS CRECIMIENTO

ANO (Telefonia fija) (%) (Telefonia movil) (%)
1996 8,826,000 - 1,021,900 -

1997 9,254,000 4.8 1,740,814 70.4
1998 9,927,000 7.3 3,349,475 924
1999 10,878,000 9.6 7,731,635 130.8
2000 12,069,000 10.9 14,077,880 82.1
2001 13,372,000 10.8 21,757,559 54.6
2002 14,446,000 8.0 25,928,266 19.2
2003 15,683,000 8.6 30,097,700 16.1
2004 17,172,000 9.5 38,451,135 27.8
2005 18,375,000 7.0 47,128,746 22.6
2006 18,251,000 -0.7 55,395,461 17.5
2007 17,800,000 -2.5 66,559,462 20.2
2008 17,589,000 -1.2 75,303,469 13.1

FUENTE: Elaboracion propia con datos del INEGI (Instituto Nacional de Estadistica y Geografia)

Grafica No. 1
Ritmo de crecimiento de la telefonia fija y movil
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Actualmente, el mercado de telefonia celular en México se concentra en cinco empresas que
en su conjunto aumentaron los ingresos brutos a 11 mil 63 millones de ddlares en 2005.

Telcel obtuvo 73.6% de los ingresos de la industria en el 2006, es decir, 9,753 millones de
pesos en ingresos brutos. Nextel, represento el 9.7% del total, con 1,283 millones de
ddlares. Movistar, que tiene una participacion de 9.1% del total, con 1,202 millones de
dédlares. Por ultimo, Iusacell, que represento el 5.2% del total con ingresos brutos por 694
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millones de ddlares, y Unefon, que representa una participacion de 3.4% con 319 millones
de ddlares. Los datos anteriores, nos muestran que hubo un incremento de 2,187 millones de
dolares del afio 2005 al 2006. El crecimiento se muestra en un 19.8%.

El sector de la telefonia mévil ha tenido un gran auge por el incremento en la capacidad de
procesamiento de la informacién y aunado a ello el que pueda accederse de manera mas facil
a la informacién para poder aplicarla dentro de los procesos de produccidn, un ejemplo de
ello son los microprocesadores y el software cada vez con mayor tecnologia. Al mismo
tiempo, un incremento en la velocidad en la transmision de la informacion.

A nivel macroeconémico, “el despliegue de la revolucién informatica y de las comunicaciones
trae consigo la integracién de un nuevo complejo tecnoldgico productivo, constituido por el
conjunto de actividades industriales y de servicios articulados por las tecnologias basicas del
circuito integrado, el software y la digitalizacién, el cual se denominara sector electrénico
informatico y que comprende a la industria de servicios de telecomunicaciones”>. Siendo asi,
este nuevo sector electrénico-informatico, el eje central para la produccion conlleva a un
crecimiento y al mismo tiempo mayor dinamismo en el comercio mundial.

El sector electronico informatico se caracteriza por una produccién de actividades que
requieren mayor conocimiento especializado y ello modifica la competencia entre las
empresas existentes en determinada industria, debido a que se requiere mayor conocimiento
y al mismo tiempo mayor tecnologia, se obtiene una ganancia extraordinaria con lo cual se
puede posicionar dentro de un monopolio natural. Otra caracteristica importante es que se
establece un mayor vinculo entre las actividades productivas a un nivel de tecnologias y sus
procesos como los productos incorporados dentro del proceso de produccidn. Asi mismo, el
sector electronico informatico genera insumos para otras industrias y con ello trae un
crecimiento y dinamismo de la oferta dentro del mercado.

La industria de las telecomunicaciones requiere de una estructura que incluya gran intensidad
en el capital fijo y por ende una mayor inversion dentro del sector y al mismo tiempo de
innovaciones que permitan ofrecer mejores servicios que sean mas eficaces en cuanto a la
transmision de informacion. En recientes anos, lo anterior se ha traducido como una
revolucion tecnoldgica que ha desarrollado importantes avances como son las redes
inalambricas, especificamente, la telefonia via Internet. Esto ha acrecentado el uso de la
banda ancha vy el desarrollo de redes inalambricas de alta velocidad de conexién a Internet e
interconexion entre dispositivos.

5.2.6 La Telefonia En México
Una nueva tecnologia es “aquella herramienta de informaciéon y comunicacion que resulta

novedosa en su momento, y que viene a representar un cambio econémico y cultural en la
sociedad”.> De igual forma, le tecnologia puede relacionarse con importantes cambios

53 Comercio Exterior, “ Capitalismo del conocimiento y telecomunicaciones”, Noviembre 2007, Vol. 57, Num. 11, México, Pag. 910.
5% Maria de la Luz Casas Pérez, “Desarrollo de /as nuevas tecnologias de informacion en Méxicd’, Pag. 189.
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estructurales dentro de los sistemas sociales y econémicos, politicos y culturales dentro de la
sociedad.

El primer medio de comunicacion que tuvo un importante impacto dentro de la sociedad fue
el telégrafo, siguiendo de él, el teléfono, la radio y la television; que con el paso del tiempo
han tenido importantes desarrollos para mejorar los servicios de comunicacion y con ello
hacer mas eficaz la transmisién de la informacion.

En 1849, se instala el servicio telegrafico en México y para el afio de 1870, el servicio habia
tenido un gran crecimiento en cuanto a la capacidad instalada. Para 1880, se hacen las
primeras pruebas para instalar la red telefénica y poco tiempo después se instala la primera
red en la Ciudad de México.

En 1883 se lleva acabo la primera conferencia telefonica internacional de México (Matamoros-
Brownsville) y con ello crece el nimero de usuarios de la red telefdnica.

En 1924, se inaugura la primera central telefénica automatica en México y con ésto, el
servicio toma mayor importancia dentro del pais. Aunado a esto, en 1928, se lleva a cabo la
primera transmision de radio dentro del pais.

Con el paso del tiempo, el pais se percatd de que los medios de comunicacidon no eran lo
suficientemente eficientes para lograr la comunicacion con otros paises y con ello una mayor
vinculacion con el exterior; por lo que, en 1971 se aprueba la operacidon de los satélites
dentro el pais y gracias a ésto se impulsa el desarrollo de las telecomunicaciones; se tuvo una
gran difusion y la transmision de la informacién fue mas eficaz dando como resultado el
desarrollo de nuevas tecnologias en la comunicacion a distancia.

El desarrollo de las telecomunicaciones en todo el mundo, origind que en México se
requirieran grandes inversiones dentro del ambito de las comunicaciones y con ello también
una modernizacién en los medios de comunicacidn ya existentes dentro de nuestro pais. Por
lo que, la industria de la telefonia fue privatizada para una mayor expansion y con ello un
avance en cuanto a su difusiéon dentro de los medios de comunicacién.

A mediados de los afios ochenta, la politica econdmica en México se orientd a una reforma
dentro de las telecomunicaciones y que fue emergida hacia una economia abierta y disminuir
la intervencion del gobierno dentro del sector publico. Por lo que, para 1986, la economia
mexicana da un giro para ser orientada hacia el exterior y extender las relaciones con el
mismo. Dentro de los cambios ocurridos en el pais, tuvieron lugar las transformaciones en el
sector de las telecomunicaciones.

Un acontecimiento importante dentro del sector de las telecomunicaciones fue la privatizacion

de TELMEX, siendo una de las principales empresas publicas por su tamafio y por ser una
empresa rentable, su privatizacién se dié6 como una firma integrada verticalmente.
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En 1989, Teléfonos de México (TELMEX) inicia operaciones dentro del Centro de
Telecomunicaciones Avanzadas (institucion de investigacion integrada), el cual ya contaba
con la Primera Red Digital de Servicios Integrados y que su funcion principal era desarrollar
nuevos servicios. Con ello, TELMEX comienza a operar en el mercado de servicio celular a
través de su filial Radio Movil Dipsa S.A. de C. V.

El avance en los procesos de comunicacion se ha dado en gran medida por la informatica que
“produce sistemas de procesamiento de informacién cada vez mas rapidos y con mayor
capacidad de almacenaje y procesamiento, mientras que, por otra parte, las
telecomunicaciones avanzan eliminando las distancias. Asi queda garantizada la rapidez del

proceso informativo y se asegura la instantaneidad de las transmisiones”.>

El gran desarrollo que se ha dado en la telefonia y en la comunicacion via satélite, y aunado a
ello el avance en la industria informatica, han propiciado que en nuestro pais exista una
mayor infraestructura en las telecomunicaciones y con ello nuevas tecnologias para el
desarrollo de las comunicaciones, siendo esto, un importante aspecto econdmico dentro del
pais.

Las telecomunicaciones han tenido importantes avances a partir de los procesos de
liberalizacidn y privatizacién, que en México se ha hecho notable este acontecimiento a partir
de la privatizacién de Telmex. En un inicio, importantes empresas buscaron concentrarse en
una determinada actividad dentro del sector de telecomunicaciones y en un principio, se
buscd brindar el servicio (de telefonia movil) a las empresas para mejorar la transmision de
datos y ayudar a un mejor funcionamiento dentro de la empresa.

Una vez logrado un mayor posicionamiento del mercado, se ha buscado la modernizacion de
los procesos productivos a través de mejorar las redes, la expansion de la cobertura de los
servicios y la ventaja que se tienen al integrar una empresa de forma vertical.

El crecimiento de las telecomunicaciones referentes a la telefonia fija y movil ha sido rapido
durante los ultimos afios. A partir de sus inicios, en los afios noventa, se ha tenido un auge
importante en este sector. Cabe mencionar, que en América Latina, desde 1998, el
crecimiento de la telefonia mdvil, medida a partir del nimero de usuarios que utilizan el
servicio se ha incrementado mientras que el nimero de usuarios que utilizan la telefonia fija
ha disminuido e incluso las tasas de crecimiento han llegado a estancarse en algunos paises
latinoamericanos.

El impacto del servicio movil ha sido importante a partir de que el servicio se ofrecid a todo
tipo de personas y no sblo a las empresas como en un principio habia sido, a partir de eso el
numero de usuarios ha ido incrementando conforme pasa el tiempo.

5 Ibidem, Pag. 196.
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5.2.7 Las Empresas De Telefonia Celular En México

La tecnologia hoy en dia ha avanzado muy rapidamente. Por lo que ha venido a revolucionar
las telecomunicaciones, pues en siglos pasados las comunicaciones se hacian en base a
senales (corporales, de humo, por pulsos electrdnicos, etc.).

Hoy en dia, ésto también se refleja en la telefonia mdvil, que es un dispositivo inalambrico
electronico que permite tener acceso a la red de telefonia celular. Su principal caracteristica
es su portabilidad, que permite comunicarse desde cualquier lugar. Su funciéon fundamental
es la comunicacion de voz, pero debido a su rapida evolucion ha tenido una serie de
transformaciones para lograr ofrecer otros servicios como son camara fotografica, agenda,
acceso a Internet, reproduccion de video e incluso GPS (Global Positioning System) que es un
Sistema Global de Navegacion por Satélite que permite localizar la posicion de cualquier
objeto en todo lugar.

El funcionamiento de la red telefénica es posible gracias a la interconexién entre centrales
celulares y publicas. Las bandas o frecuencias en las que opera el celular, funcionan en una
parte u otra del mundo, ésto quiere decir que si un teléfono esta dado de alta en la Republica
Mexicana, en Estados Unidos no va a tener sefal ya que en otros paises operan bajo otra
sefial (bandas o frecuencias). Lo anterior se vid en un principio cuando la telefonia celular
habia surgido. Con la tecnologia ésto ha cambiado y ahora la interconexion se puede realizar
entre paises para lograr la comunicacién entre las personas.

El avance de la tecnologia ha sido determinante para el desarrollo de la telefonia celular,
junto con ello, la fabricacion de teléfonos celulares ha tenido un gran impacto para el sector
de la industria de las telecomunicaciones.

Muestra de ello, para el ano 2007, Nokia era el mayor fabricante de teléfonos mdviles en
todo el mundo. Para mediados del afo pasado, Nokia ocupaba el 39.1% del mercado
mundial; detras de él, Samsung con el 14.4% de mercado, Motorola con el 10.2%, LG Mobile
con 8% y Sony Ericsson con el 7.5% de mercado a nivel mundial. Existen otras empresas que
se dedican a la fabricacion de equipos celulares como son: Benefon, BenQ-Siemens, Hewlett
Packard, Neonode, Panasonic (Matsushita Electric), Pantech Curitel, Philips, Sanyo, Sharp,
Sierra Wireless, SK Teletech, Skyzen, TCL Corporation, Apple Inc., Audiovox (hoy UT
Starcom), High Tech Computer, SAGEM, Gtran, Toshiba, Alcatel, NEC Corporation, Research
In Motion, Fujitsu, Huawei, Verizon, Mitsubishi y Kyocera.
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Grafica No. 2
Principales fabricantes de teléfonos celulares
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5.2.7.1 Telcel

Telcel es una marca comercial propiedad de Radiomdvil DIPSA que esta dedicada a la
comercializacion de la telefonia movil, es subsidiaria de la empresa mexicana América Mavil
que es una filial de CARSO Holding Telecom.

En el afio de 1956 se fundd la empresa Publicidad Turistica S.A., como filial de Teléfonos de
México, inicid en la industria de la comercializacién de directorios telefonicos. En el afo de
1974, cambia de razdn social por la de Directorios Profesionales (DIPSA), en esa época las
telecomunicaciones comienzan a tomar gran importancia dentro del pais por lo que
teléfonos de México integra a DIPSA en la administracion de la Radiotelefonia Movil.

“En 1977 se solicita a la SCT (Secretaria de Comunicaciones y Transportes) de México una
concesidn para instalar, operar y explotar un sistema de radiotelefonia movil en el Distrito
Federal. Pero es hasta 1981 cuando se inicia la comercializacion de este servicio, el cual fue
conocido por el publico como Teléfono en el Auto, con el cual se logra, en un lapso de ocho

meses, dar servicio a 600 usuarios”.>®

En 1984 la empresa decide cambiar de denominacion social la Radiotelefonia Mévil para no
causar confusion por la de Radiomovil Dipsa S.A. de C.V., a su vez crea una marca comercial
Telcel, que se convierte en una empresa de servicio.

Radiomdvil Dipsa S.A. de C.V. comenzd a operar dentro de la telefonia celular en 1987,
cuando la Secretaria de Comunicaciones y Transporte le otorgd la autorizacién para la
instalacion del sistema celular en la ciudad de Tijuana. Para 1988, se ratifica ante la
Secretaria de Comunicaciones y Transportes la solicitud de modificar la concesidon para
operar la telefonia celular en todo el territorio del pais.

% http://es.wikipedia.org/wiki/Telcel
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En 1989, Radiomdvil Dipsa S.A. de C.V., inicia operaciones de telefonia celular a través de la
marca Telcel en la ciudad de Tijuana. Para 1990 se inicia la comercializacion de la telefonia
celular en el Distrito Federal y area metropolitana; poco tiempo después expande su
cobertura hacia las ciudades de Cuernavaca y Toluca, asi como Valle de Bravo. Su avance fue
demasiado rapido y su impacto ante la sociedad se hizo visible al aumentar
considerablemente el nimero de usuarios.

Para ese mismo afo (1990), Telcel contaba con 35 mil usuarios o lineas celulares; en 1992
se tenian 146 mil usuarios; en 1994, 306 mil usuarios; en 1997 cerrd el ano con un millén
cien mil clientes; para 1998 se alcanzaron dos millones 110 mil usuarios; hasta diciembre
1999 se contabilizaron con 5 millones 200 mil clientes. Para el 2000, Telcel ya contaba con 10
millones 500 mil; el 2001 con 16 millones 900 mil usuarios.

Cuadro No. 2
Numero de usuarios de Telcel
NUMERO DE TASA DE

ANO USUARIOS | CRECIMIENTO (%)
1990 35,000 -
1992 146,000 317.1
1994 306,000 109.6
1997 1,100,000 259.5
1998 2,110,000 91.8
1999 5,200,000 146.4
2000 10,500,000 101.9
2001 16,900,000 61.0

FUENTE: Elaboracion propia con datos del INEGI (Instituto Nacional de Estadistica y Geografia)

Grafica No. 3
Usuarios de Telcel
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En el 2002, la compaiiia lanza al mercado la red GSM siendo la primera en utilizar esta
tecnologia en el pais.

Actualmente Telcel es un sistema telefénico mévil con infraestructura propia que opera en
todo el pais. Asi mismo, mantiene concesiones para operar en las nueve regiones de México,
cubriendo mas de 100 mil poblaciones del pais.

En el 2008, Telcel cubrid 20 de las principales ciudades de la republica mexicana y también
amplia su cobertura en todo Estados Unidos para usuarios del sistema Amigo. La compaiia
Apple Inc., declard a Telcel como Unico operador del iPhone 3G en nuestro pais y en el mes
de Julio del afio 2008, el iPhone 3G llego a manos de la sociedad mexicana.

5.2.7.2 Movistar

Telefénica Moviles es una division de Telefénica de servicios de telefonia mdvil que opera
bajo las marcas Movistar y O2.

A principios de los afios noventa, Telefénica comenzd a operar en Espaia bajo la marca
Moviline y después bajo la marca Movistar. Asi, inicid su desarrollo a nivel mundial, a través
de adquisiciones de operadores en telecomunicaciones.

En 1998, Telefénica consiguid el control del operador de varias regiones a través de
Latinoamérica. Al mismo tiempo, inicid su expansion en el mercado mexicano. “Primero
comprando cuatro pequefios operadores pertenecientes a Motorola que operaban en el norte
de México y creando una filial local con sede en Monterrey y luego adquiriendo Pegaso y
fusionandolo con las operaciones que ya controlaba, moviendo la compafiia a México DF”.>’

En 2001, Telefénica Mdviles tratd de operar dentro de los paises europeos mediante la
adquisicion de una serie de licencias de tecnologia 3G. Tales paises fueron Austria, Suiza e
Italia, llegando a crear una nueva marca, Quam. Su expansion no duré mucho tiempo, para
el aho 2002 deja sus operaciones en Europa.

En el afo de 2004, la empresa adquirié activos latinoamericanos del operador estadounidense
BellSouth. Por lo cual expandid sus operaciones en Nicaragua, Panama, Colombia, Venezuela,
Ecuador y Uruguay vy reafirmd sus actividades en Guatemala, Per(, Chile y Argentina. En
2006, ingresa al mercado britanico, irlandés y aleman.

Telefonica decidio unificar sus operaciones bajo la marca que ya tenia en Espafia y en otros
paises como México, Movistar, para abril del 2005, se hizo el anuncio ante los medios para
darlo a conocer al publico en general.

“Telefénica ha agrupado sus filiales mdviles latinoamericanas y europeas en cinco regiones
con el fin de conseguir sinergias y optimizar la inversion. Se han definido de esta forma:

57 http://es.wikipedia.org/wiki/Movistar
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« Centroamérica: incluyendo los operadores centroamericanos (Guatemala, El Salvador,
Nicaragua y Panama) y México, con centro en México D.F.

« Regidn Andina: Venezuela, Colombia, Ecuador y Peru, con centro en Bogota.

» Brasil, con centro en Sao Paulo.

« Cono Sur: Argentina, Chile y Uruguay, con centro en Santiago de Chile, cuya sede es
la Torre Telefénica Chile.

« Europa Central: Espafa, Irlanda, Reino Unido y Alemania, con centro en Londres.

Mientras que la sede Corporativa de la Division Mdviles de Telefédnica se mantiene en
Madrid"”.*®

En el afio del 2005 reportd mas de 89 millones de clientes, teniendo ingresos acumulados
12.050 millones de euros y un beneficio neto acumulado anual de 1.543 millones de euros,
por lo cual es la segunda mayor multinacional del sector en occidente y cuarta en todo el
mundo, siendo una de las compafias de telecomunicaciones mas grandes a nivel
internacional. Hoy en dia, cuenta con mas de 230 millones de usuarios; siendo su actividad
fundamental el negocio de la telefonia celular de banda ancha.

5.2.7.3 lusacell

El Grupo Iusacell es un operador de telefonia mévil en México. La compafia provee servicios
de telefonia celular que llega a alcanzar el 9% de la poblacion mexicana. La compaiia
también ofrece telefonia local y de larga distancia asi como servicios de transporte de datos.

Iusacell a través de sus subsidiarias, se dedica principalmente a actividades comerciales en la
industria de telecomunicaciones inaldmbricas y mantiene concesiones para operar sistemas
de telefonia celular en cinco areas contiguas en el centro y sur de México

El Grupo Iusacell, se fundé en el afio de 1989, es una sociedad anénima de capital variable
aunque su nombre comercial es “Grupo Iusacell”, sin embargo, las subsidiarias operativas
comercializan sus productos bajo la marca Iusacell.

En el afio 2003, una compania mexicana de servicios de telecomunicaciones, Mdvil Access,
controlada por el Ricardo Salinas Pliego, adquirié el 74.6% de las acciones en de Iusacell.

En el 2005, se invirtieron aproximadamente 64 millones de dodlares en inversiones de capital,
principalmente para incrementar la cobertura, mejorar la calidad y las aplicaciones de las
redes celular y de larga distancia, asi como para mejorar los sistemas de facturacion y
atencién a clientes.

Sin embargo, eso no fue suficiente y para el 2006 se planed invertir aproximadamente un
total de 70 millones en inversiones de capital para adquirir, construir y operar la red de PCS a
nivel nacional, aumentar la cobertura y mejorar la calidad de la red celular en las regiones

58 http://es.wikipedia.org/wiki/Movistar
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centrales y de larga distancia, asi como para expandir la red con capacidad de transmision de
datos en las principales ciudades.

“La compafiia brinda un amigable y confiable sistema de comunicaciéon a nivel nacional
gracias a su avanzada red con tecnologia CDMA vy el desarrollo de sus canales de distribucion,
que atiende las necesidades mas sofisticadas de individuos y empresas. Iusacell fue la
primera empresa celular del pais, en ofrecer conectividad inalambrica mdvil de banda ancha,
y la primera en ofrecer una plataforma de tercera generacion con cobertura total que se
distribuye a través de su marca 3G-Iusacell, ofreciendo una amplia gama de aplicaciones

multimedia”.>

Hoy en dia, el Grupo Iusacell tiene concesiones para proveer servicios inalambricos fijos y
moviles de telefonia utilizando la banda de PCS a nivel nacional, como resultado del
otorgamiento de concesiones por parte de la Secretaria de Comunicaciones y Transporte.

5.2.7.4 Unefon

Unefon es una compafia mexicana de telefonia movil propiedad del Grupo Salinas. La red de
Unefon es principalmente CDMA, usando estaciones de bases no analdgicas. Después del
acuerdo de intercambio de capacidad con Iusacell su cobertura tuvo un gran incremento.
Debido a ésto, para el ano del 2006 alcanzé mas de 2.5 millones de usuarios.

Unefon se constituyd en 1998. Siendo su principal actividad la instalacion, operaciéon y
explotacién de una red publica de telecomunicaciones para prestar el servicio de telefonia
local inalambrica fija y movil. La empresa cuenta con un espectro radioeléctrico en la banda
de 1.9 Ghz en las nueve regiones de PCS del pais, lo cual le permite mantener una cobertura
nacional para el servicio de telefonia basica movil.

A finales del 2006 contaba con suscriptores en 41 ciudades de la Republica Mexicana. De
acuerdo a la compaiiia, al cierre del 2005 Unefon alcanzd 3.1% de participacién del mercado
de telefonia moévil en México.

Desde el ano 2000, Unefon era una empresa publica que cotizaba en los mercados de
México y Nueva York. “En 2003, se resolvio rescindir a TV Azteca en Unefon Holdings. En la
actualidad la estructura accionaria totalmente diluida esta integrada por el Fideicomiso
irrevocable No. 191 entre Moisés Saba Masri y Unefon Holdings como fideicomitentes y
fideicomisarios, y Banco Invex como fiduciario con un 82.77%, los participantes designados
por TV Azteca dentro del Plan de Opciones para la suscripcién de opciones de Unefon con un
4.25%, el resto de acciones que forman parte del Plan de Opciones con 6.75% y otros
accionistas y el publico inversionistas con 6.23%".

Actualmente, Unefon es parte de la compafia Iusacell.

% http://es.wikipedia.org/wiki/Iusacell
80 http://www.unefon.com.mx
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5.2.7.5 Nextel
Nextel se establecid en nuestro pais en 1998, ofreciendo la radiocomunicacion movil.

En 2004 se incorpord la Conexidn Directa Internacional, servicio que permite la comunicacion
inmediata entre usuarios localizados en Estados Unidos, Argentina, Brasil, México y Peru. En
2005 se integrd a la red canadiense y en el 2006 se sumé Chile, logrando asi una gran red de
usuarios.

Nextel contaba con 2, 435,800 usuarios para mediados del afio pasado (2008). Los servicios
digitales que ofrece se extienden a mas de 65 ciudades a nivel nacional.

5.3 ESTRATEGIAS DE COMPETENCIA EN LA TELEFONIA CELULAR A NIVEL
INTERNACIONAL

El sector de la telefonia celular ha tenido un gran auge en las Ultimas décadas; desde finales
de los ochenta se inicid una liberalizacidon y privatizacion de las telecomunicaciones. Una
primera etapa, comienza con Argentina, Chile y México que iniciaron una liberalizacion y
privatizacion de sus empresas, lo que permiti6 a otras empresas buscar oportunidades
dentro de este proceso. Se pueden ver claramente dos tipos de estrategias, “una es la
desarrollada por empresas que concentran su atencion en un segmento de las
telecomunicaciones, en particular telefonia mdvil o fibra dptica, en la perspectiva de brindar
servicios de transmision de datos para las grandes empresas”?, por lo regular, son empresas
que cuentan con alta tecnologia que logra ser competitiva dentro del mercado. Una estrategia
mas, que se vid principalmente en empresas europeas ha sido adquirir una estructura
verticalmente integrada.

En la caso de México, una vez ocurrida la etapa de la privatizacion; Telmex moderniza redes,
busca expandir la cobertura de los servicios y consolida una posicion dentro del mercado a
través de los contratos de exclusividad en la telefonia fija y de larga distancia.

Tanto México como Espafia se han caracterizado por tener importantes empresas en la
industria de las telecomunicaciones; mientras que paises como Argentina, Chile y Brasil no
lograron consolidar empresas de gran tamafno dentro de la industria.

La segunda etapa que se puede ver dentro de la historia de la telefonia celular es la gran
competencia que se tiene en América Latina, la cual se caracteriza por ser una competencia
regional y se ve claramente por el posicionamiento de Telefonica (Movistar) y Telmex (Telcel)
siendo estas las principales empresas prestadoras del servicio.

En esta misma etapa, Telefénica Espafia crea Telefonica Moviles y a su vez una organizacion
gue se encargue Unicamente en operaciones fijas de la telefonia. En las mismas fechas,
Telcel se independiza de Telmex por normas regulatorias dentro de nuestro pais. Al mismo

61 CEPAL, “SERIE: Desarrollo productivo”, No. 169, Noviembre de 2005, Pag. 11.
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tiempo, da inicio la privatizacién en Centroamérica, por lo que Telefdnica inicia operaciones
en Guatemala y El Salvador; Telcel, por su parte, adquiere TELGUA en 1998 (empresa
guatemalteca) y al mismo tiempo comienza operaciones en América del Sur.

“El desarrollo de la tecnologia celular, las innovaciones regulatorias, en particular la extensién
de “quien llama paga” a telefonia movil y la introducciéon del prepago, dieron un inmenso
impulso a la telefonia mévil™®2 Para 1990, la telefonia fija representaba el sector mas fuerte
de las telecomunicaciones y con el desarrollo de la telefonia moévil, la importancia de la
primera se ha ido reduciendo de manera significante.

La telefonia mdvil, en sus inicios utilizaba banda de frecuencia dada, lo cual limitaba el
numero de usuarios y hacia que el servicio se ofreciera a un grupo reducido de la poblacién.
Sin embargo, el mercado de la telefonia celular se vié favorecido por el desarrollo de
estrategias de las empresas. Una estrategia ha sido ofrecer servicios de telefonia a partir de
la instalacion de redes fijas que tienen mayor tecnologia. En un inicio, las empresas buscaron
ofrecer servicios de telecomunicaciones a las grandes empresas. Sin embargo, existid un
importante crecimiento en las redes de fibra optica y con ello, se digitalizo la red de una
manera mas facil dentro de las empresas.

Asi mismo, empresas prestadoras de servicios de television por cable incursionaron en la
transmision de datos via Internet y a través de la telefonia fija, aprovechando la
infraestructura ya existente, siendo libres de regulacion debido a que los servicios que
ofrecen son de valor agregado; ésto trae como consecuencia que los precios se determinen
libremente y las estrategias que utilicen para crecer y atraer clientes también pueden
practicarse de manera libre.

“Con la digitalizacion de las redes, las empresas instaladas pudieron empezar a prestar una
serie de servicios que parecian propios de los servicios moviles. Al mismo tiempo, las
empresas instaladas desarrollaron politicas para mejorar la productividad”.

5.3.1 Caso: Telcel

En nuestro pais, la industria de servicios de telecomunicaciones ha sido enfocada hacia la
participacion de la telefonia celular; sector en el cual se visualiza una competencia
monopolistica, dado que el mercado esta siendo operado principalmente por cuatro empresas
de telefonia celular y una de radio mdvil. De las cuales, destaca el papel que juega Telcel
(que forma parte del grupo Carso).

Telcel, se vio favorecida a partir de la privatizacion de Telmex, que consistid en una firma
verticalmente integrada, trajo consigo una modernizacidon en su infraestructura e innovacion
en sus servicios ofrecidos.

62 Ibid... P4g. 25.
83 Ibid...Pag. 28.
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En 1986, México se vid caracterizado por un cambio econdmico importante, de ser una
economia cerrada a una economia abierta; la cual se orientaria hacia el exterior, implicando
una transformacién en el sector privado.

La privatizacion de Telmex se hizo presente en el proceso de reestructuracion de la economia
mexicana, la empresa logrd una importante presencia dentro del mercado de las
telecomunicaciones.

En 1987, es el afo que se inicia el mercado de la telefonia celular, por lo que el pais es
dividido en nueve regiones y se otorgan dos licencias para cada una de ellas, por su parte,
Telmex, a través de Telcel, obtiene una licencia en cada una de las regiones del pais, con
ello, permitiéndole operar en todo México; con la restriccion de que Telcel no podia ser la
Unica proveedora del servicio en cualquiera de las regiones del pais, como ya habia sucedido
con el servicio de la telefonia fija de larga distancia nacional e internacional, siendo Telmex la
Unica empresa prestadora del servicio, lo cual sucedid por siete anos.

La expansion de Telcel se ve en gran medida por la expansion que tiene Telmex, como ya se
habia mencionado, en 1998 adquiere una empresa guatemalteca y para el afio 2003 adquiere
ENITEL, empresa de Nicaragua, asi como la Compaiiia de Telecomunicaciones de El Salvador;
al mismo tiempo, consigue EMBRATEL, operador de larga distancia en Brasil y TV de cable en
el mismo pais mediante Net Servicos Comunicacao S.A. (Net).

Para el afo 2004, adquiere ATTLA, que es una empresa que opera en Argentina, Brasil,
Chile, Colombia y Perd, al igual que las empresas Chilesat en Chile, en Argentina la empresa
Techtel y en Venezuela obtiene a Génesis Telecom S.A.

5.4 ESTRATEGIAS DE COMPETENCIA EN LA INDUSTRIA DE TELEFONIA
CELULAR EN MEXICO

El desarrollo de la telefonia celular en nuestro pais ha tenido un importante impacto para la
sociedad y la economia en su conjunto, las empresas, que son pocas las que ofrecen el
servicio de telefonia mdvil, han sido en gran medida fundamentales para el comportamiento
del mercado de este sector de las telecomunicaciones. Estas empresas (Telcel, Movistar,
Iusacell — Unefon, Nextel) han desarrollado estrategias que les ayuden a competir de mejor
manera dentro del mercado para tener mayor niUmero de usuarios a nivel nacional.

5.4.1 Década De Los Noventa

La telefonia celular en México inicia en el afio de 1989, cuando la empresa de Iusacell
comienza sus operaciones ofreciendo el servicio en el Distrito Federal; para 1990, la empresa
Telcel comienza sus operaciones en el area metropolitana y después se expande a otras
partes del pais, como lo hace también Iusacell. En ese momento, el pais esta divido en 9
regiones para el uso de frecuencias que en el caso de la telefonia celular, existian dos tipos
de bandas, las cuales operaban en las nueve regiones solo que la banda A operaria un
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concesionario en cada una de las regiones y la banda B que tenia un mayor nimero de
megahertz operaria en las nueve regiones para un solo operador, y la empresa operadora era
Telcel.

En 1992, se constituye Grupo Iusacell y para el afio siguiente (1993) se alia con Bell Atlantic,
gue es una empresa estadounidense, lo cual hizo que para el afio de 1995, Iusacell obtuviera
una concesion con lo cual puede instalar el servicio publico de larga distancia. Dos afios mas
tarde (1997), Bell Atlantic consigue la autorizacién para controlar administrativamente al
Grupo Iusacell y por lo tanto, para ese mismo afio, Iusacell es la primera empresa que tiene
una red digital de servicios de comunicaciones que se basa en la tecnologia de Acceso
multiple de divisidén de codigo (CDMA).

En 1997 la Comision Federal de Telecomunicaciones (Cofetel), hace una convocatoria para la
licitacion en nuestro pais de nuevas bandas de frecuencia para el servicio de telefonia celular,
en esta convocatoria participan Unefon, Pegaso PCS (ahora Movistar), Iusacell y Telcel.

Un afio mas tarde, entra al pais la compafiia Nextel ofreciendo el servicio de radio digital
(Trucking) utilizando la tecnologia de telecomunicaciones mdviles IDEN (Integrated Digital
Enhanced Network), que proporciona el servicio de un sistema controlado por radio junto con
un teléfono celular, utiliza la compresion de voz y acceso multiple por division de tiempo
(TDMA), “es un método de acceso de canal de medio compartido (por lo general, la radio)
redes. Permite que varios usuarios compartan el mismo canal de frecuencia de dividir la sefal
en diferentes franjas horarias. Los usuarios transmiten en rapida sucesidon, uno tras otro,
cada uno con su propia ranura de tiempo. Esto permite que multiples estaciones compartan
el mismo medio de transmisién (por ejemplo, canal de frecuencia de radio), mientras que
utilizando sdlo una parte de su capacidad del canal”.’® El Integrated Digital Enhanced
Network fue desarrollado por la empresa Motorola, compafila multinacional que fabrica
teléfonos inaldmbricos, vende y disena redes inalambricas, transmision de estaciones base y
amplificadores de senales. Por lo que Nextel, se alid con la empresa para ofrecer un mejor
servicio de radiolocalizacién en nuestro pais.

En 1999, la Cofetel implantd el sistema de “el que llama paga”, con lo cual las personas no
tendrian ningln cargo extra al recibir una llamada local, debido a que con anterioridad el
usuario del servicio pagaba una tarifa por recibir llamadas. El nuevo sistema fue un detonante
para que incrementara el nUmero de usuarios dentro del sector de la telefonia movil.

A partir de ese momento, la telefonia celular en nuestro pais tuvo un importante crecimiento
debido a la acelerada penetracion en la sociedad. En los primeros diez afios del servicio, este
fue exclusivamente para un sector determinado de la sociedad, era un ndmero reducido de
personas que hacian uso del teléfono celular, pero con la modalidad “el que llama paga”, dio

®http://translate.google.com.mx/translate?hl=es&sl=en&u=http://en.wikipedia.org/wiki/IDEN&ei=GcGMSdixGljeM_L_IbAL&
sa=X&oi=translate&resnum=1&ct=result&prev=/search%3Fq%3Dintegrated%2BDigital%2BEnhanced%2BNetwork%26hl|%
3Des%26rIz%3D1T4GZEZ_esMX283MX283
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un gran cambio a la oferta del servicio y con ello amplié el mercado de los consumidores,
expandiéndose a importantes sectores de la poblacion.

5.4.2 Siglo XXI - 2007

En el mes de marzo del 2000, el Grupo Iusacell, siendo la segunda empresa en el sector de la
telefonia celular hizo un ajuste en sus acciones para conformar una renovada empresa,
siendo esta tenedora de todas las acciones de capital de Iusacell; por lo que la empresa
estaria bajo el control operativo y la total administracién por Bell Atlantic Corportation, una
empresa telefdénica.

A mediados del ano, Iusacell buscaba abaratar costos en cuanto a la interconexion entre las
empresas, asegurd que los precios debian bajar sobre todo en zonas que concentran un
mayor numero de usuarios como es el caso de la Ciudad de México; asi mismo, dejd en claro
que una alza de precios favoreceria a las grandes empresas tales como Telcel y pedia que
existieran acuerdos para que los precios no fueran demasiado altos.

En este afio, la telefonia celular en México tuvo un gran crecimiento y de forma acelerada,
esto se debié en gran parte a que el costo de los teléfonos celulares disminuyd, se introdujo
el sistema de prepago y el roaming nacional se tenia de forma automatica sin ninguna
contratacién extra.

Al mismo tiempo, se veia una competencia por ofrecer atractivos planes a los usuarios de las
distintas empresas y el costo del minuto al hacer llamadas. Por ejemplo, Telcel, ofrecia planes
en los que el costo por minuto estaba entre $3.94 y $1.35 y en su sistema de prepago a
través de las fichas amigos el peso costaba $4.35; Iusacell, ofrecia planes en los que cobraba
desde $2.57 el minuto hasta $1.35 y en tarjetas Viva el minuto era por $4.35 mas cargos del
Impuesto al Valor Agregado (IVA); Pegaso, en los planes tarifarios que manejaba el minuto
por llamada era de $2.50 a $1.40 y por medio de tarjeta costaba $5; y la empresa Unefon,
que iniciaba sus operaciones, ofrecia paquetes con tarjetas de prepago hasta con mil pesos
de tiempo aire y el costo por el minuto podia ser desde un peso.

Las empresas de telefonia celular en México tiene importantes “socios estratégicos a
compaiiias estadounidenses, competidoras directas de AT&T en Estados Unidos. El lider del
mercado, Telcel, (propiedad de Telmex, con lo que compite con Alestra en larga distancia),
tiene a SBC de socio estratégico; Iusacell, a Bell Atlantic; la compania de tecnologia PCS

Pegaso cuenta con Sprint”. ©

En el mes de octubre, Telefénica, firmd un acuerdo con la empresa Motorola el cual consistié
en la venta de algunas operadoras en nuestro pais, estas eran Bajacel, Portatel, Movitel,
Cedetel y Norcel; estas empresas se integrarian a la red de Telefonica Moviles, con el fin de
que la empresa espafola pudiera entrar y posicionarse en el mercado latinoamericano, al
mismo tiempo que incrementa el nimero de usuarios en América Latina, y se abriera paso al
mercado estadounidense.

% http://www2.eluniversal.com.mx/pls/impreso/noticia.htmI?id_nota=7149&tabla=finanzas
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En el mismo mes, la empresa espaiiola busco alianzas con la empresa Iusacell debido a que
seria una pieza clave en su estrategia para dominar el mercado latinoamericano ya que la
empresa tiene presencia en Republica Dominicana, Venezuela, Puerto Rico, Brasil y
Argentina; sin embargo, a Telefonica Mdviles no le fue posible concretar el trato y solo fue
posible su firma con Motorola, como ya se menciond.

Al inicio del afio, la empresa de Iusacell informd que Grupo Peralta, uno de sus principales
accionistas vendid sus acciones que constan del 34.5% del total de las acciones de la
empresa a Vodafone Group, siendo el mayor operador de la telefonia mévil en el mundo con
78.7 millones de usuarios.

En mayo de este mismo afio, se concretaba la fusion de Movistar con Pegaso lo que traeria
consigo que la empresa espaiola se convirtiera en la segunda empresa mas importante en
México después de Telcel, desplazando asi a Iusacell.

Para mediados del afio 2001, Unefon era la Unica empresa constituida en un 100% por
capital mexicano. La primera empresa que tuvo mayor participacion de capital extranjero fue
Iusacell, ya que era controlada y administrada por  Verizon, empresa de origen
estadounidense y Vodafone, empresa inglesa; para ese afo contaban con el 71.7% de las
acciones de Iusacell y el resto estaba en manos de inversionistas publicos. Por su parte,
Movistar al adquirir las empresas del norte, sus acciones quedaron conformadas por capital
europeo.

Iusacell se preocup6 por extender su cobertura a nivel nacional y tener presencia en regiones
donde aun no tiene operaciones. En el mes de septiembre, la telefonica Midicel, pasaba por
un proceso judicial el cual consistia en negarle la concesién de algunas frecuencias que
habia adquirido en 1998 debido a que la empresa se retrasé con el pago de la
infraestructura que era necesaria para las frecuencias adquiridas; por su parte, Iusacell
buscaba obtener estas frecuencias si eran nuevamente subastadas para poder cubrir la
region 3 de México.

Para las mismas fechas, Iusacell firmé un acuerdo en el cual adquiri6 100% de Portatel,
empresa que opera al sureste del pais.

En el mes de septiembre, el presidente de Iusacell declar6 que la empresa esta
comprometida a ofrecer mayor calidad en los servicios y tener mayor inversion; “ratificé que
en este afo, la empresa celular erogara 250 millones de dolares para incrementar la calidad y
para cobertura del servicio, por lo que se preve un monto adicional por 400 millones de
ddlares cgemo aporte de los accionistas para que la empresa tenga presencia a nivel
nacional”.

A finales del afo, la Comision Federal de Telecomunicaciones (Cofetel) informd sobre los
resultados obtenidos en las pruebas de calidad en el sector de la telefonia movil. En general,

% http://www?2.eluniversal.com.mx/pls/impreso/noticia.html?id_nota=208218&tabla=finanzas
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un estandar de calidad del 5% con base a las llamadas realizadas, Telcel no completa el
1.4% de llamadas y Unefon el 0.9%, resultando Iusacell como la empresa mas eficiente con
tan solo el 0.3%.

Asi mismo, se realizaron mediciones para saber la cobertura que tiene cada empresa en
algunas ciudades principales, como son Mérida, Culiacan, Morelia y la Ciudad de México.
Telcel tuvo 824 kilometros cuadrados, Iusacell contd con 877 Km., Unefon con mil 130 Km. y
Pegaso fue la empresa con mayor densidad en la cobertura garantizada por kildmetro
cuadrado teniendo mil 168 Km.

En cuanto a llamadas caidas, Pegaso, Unefon y Iusacell sélo tienen un margen del 0.2% y
Telcel del 0.1%.

Sin embargo, al cierre del afio la Profeco sefiald que ante el aumento de quejas en la
telefonia celular, principalmente por parte de Telcel y seguida de ella Iusacell, siendo las
empresas con mayor numero de reclamos en el sector, la Procuraduria Federal del
Consumidor realizd la inspeccidn de establecimientos para verificar su funcionamiento y
encontré que de cada 12 establecimientos, 11 presentan irregularidades en los aparatos
telefénicos, principalmente de Iusacell, Nextel, Pegaso y Telcel.

En el mes de mayo del 2002, Movistar adquiere una importante parte de las acciones de
Pegaso. Dos meses mas tarde, la empresa espafiola y Marcatel, empresa fundada en 1996
que ofrece servicios de telecomunicaciones, firmaron un acuerdo con el fin de trabajar en
conjunto para ofrecer el servicio de telefonia mdvil en México, por su parte, Marcatel apoyaria
a la empresa Movistar con la venta del servicio asi como la distribucion de los bienes y
Servicios.

“El acuerdo contempla ademas el formar sinergias entre ambas empresas derivadas de la
especializacion y complementariedad de la cobertura de comunicaciones de voz de Telefénica

Mdviles y de la infraestructura de radiolocalizacién y envio de mensajes de Radio Beep”. ©’

Por su parte, Marcatel pretendia expandirse hacia el mercado de telefonia movil con la ayuda
de una empresa ya establecida y Movistar buscd ampliar su mercado a través de una
empresa que contaba con alta tecnologia en las telecomunicaciones. Esto nos deja claro que
cualquier fusidon entre empresas o acuerdos que puedan realizarse, siempre buscaran que las
dos partes salgan beneficiadas.

En sus inicios, el teléfono celular tenia las mismas funciones que un teléfono fijo, solo con la
diferencia de una red inaldmbrica; como lo hemos mencionado, la telefonia celular ha
avanzado tecnolégicamente de una forma acelerada y la informacion comenzd a
intercambiarse via celular a través de los mensajes cortos, la primera empresa en ofrecer
este servicio fue Pegaso (ahora Movistar) en el afio 2000; que en su momento fue una
estrategia que la empresa desarrollo para estar un paso delante de sus competidores. Para el

57 http://www2.eluniversal.com.mx/pls/impreso/noticia.html?id_nota=29154&tabla=finanzas
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2002, casi todas las empresas ya ofrecian el servicio de enviar y recibir mensajes via celular.
En ese mismo ano, Telcel ofrece “un servicio de red inaldambrica que trabaja a través de la
plataforma Palm y que gracias a la tecnologia CDPD (Cellular Digital Packet Data: paquetes
de datos digitales via celular) logra una mejor experiencia de navegacién”.®® Lo anterior nos
refleja que las empresas buscan una mayor tecnologia en los servicios que ofrecen con el fin
de estar en mejores condiciones frente a otras empresas y que es un comportamiento

estratégico que a menudo se presenta en el sector de la telefonia celular.

El 2002 fue un afio importante para las empresas de telefonia moévil, a nivel mundial se
hablaba de una telefonia de tercera generacion o 3G la cual alcanzaria anchos de banda
hasta 384 Kbps en modo estacionario y de 128 Kbps en modo movil, esto podria superar la
conexion regular de Internet desde una computadora fija. En México no se sabia bien el
funcionamiento e implementacion de esta tecnologia, sin embargo, Telcel montd una red
GSM (sistema global de comunicacion mdvil) el cual seria la plataforma para el 3G. Por su
parte, Iusacell buscaba ampliar su red digital para poder ofrecer un mayor servicio; con lo
que respecta a Movistar, consolidaba su red digital y al mismo tiempo adquirir otras empresas
como es el caso de Pegaso; y Unefon, desarrollaba investigaciones con el fin de ofrecer algo
nuevo dentro del mercado que pudiera expandir a la empresa.

Lo anterior, nos muestra que la tecnologia es un factor importante dentro de las
telecomunicaciones, que dia a dia van cambiando para ser mas eficaces y puedan tener una
mayor velocidad en la transmisién de datos.

En el afio 2003, Iusacell se veia en serias dificultades, pues en el mes de mayo el nimero de
suscriptores dentro de la empresa habia disminuido, esta disminucion se venia dando desde
el afo anterior y aunado a ello, Telcel ocupaba aproximadamente el 80% del mercado y
Movistar se posicionaba en segundo lugar en importancia de empresas de telefonia celular.

Iusacell necesitaba frenar esa disminucion de suscriptores y para ello decidid “ser mas
austera, reducir su planta laboral y vender algunos activos que no eran claves para su
operacidon. Iusacell obtuvo recientemente el consentimiento de sus accionistas, para
instrumentar un mecanismo que le permita seguir cotizando en la Bolsa de Valores de Nueva
York”.%® Esto, sin lugar a duda trajo consigo una crisis financiera de la empresa que no podria
hacer frente, por lo que, en el mes de junio del mismo afo, sus principales accionistas,
Verizon y Vodafone anuncian que venderian la mayoria de sus acciones a Grupo Salinas por
10 millones de dolares. El dueno de TV Azteca, Ricardo Salinas Pliego contaba ya con la
empresa de telefonia celular Unefon, al adquirir Iusacell, tendria la posibilidad de mayor
ocupacién del mercado y posicionarse detras de Telcel.

En la grafica No. 4 se observa la tendencia de los ingresos que obtuvo la empresa Iusacell en
el periodo de 1992 — 2007 por operacién. Se puede ver claramente una tendencia ascendente

%8 http://www?2.eluniversal.com.mx/pls/impreso/noticia.html?id_nota=52218&tabla=articulos
% http://www?2.eluniversal.com.mx/pls/impreso/noticia.html?id_nota=33397&tabla=finanzas
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en el periodo de 1995 a 2001; para el afio 2002, se nota una disminucién en sus ingresos
pero que se hace insostenible hasta el afio 2003, como ya menciond.

Grafica No. 4
Ingresos de operacion de lusacell (1992 — 2007)
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FUENTE: Elaboracion propia con datos de Economatica (Sistema automatizado de la Facultad de
Economia que se encuentra en el Instituto de Investigaciones Econémicas).

Por la situacion que atravesaba Iusacell, se hablaba de una posible fusidon entre ésta y
Unefon, ambas empresas contaban con la misma plataforma tecnoldgica, CDMA y con gran
capacidad en el espectro radioeléctrico. Su fusidn traeria consigo una ocupacion de mercado
de 3.5 millones de usuarios, lo cual superaria a Movistar. La fusion de la empresa espaiiola
con Pegaso funciond de tal forma que desplazé a Iusacell ocupando el segundo lugar del
operador mas importante de telefonia celular en el pais. Al mismo tiempo, la empresa
estaba ampliando su red GSM y cambiando su sistema comercial.

En la grafica No. 5, se puede ver los ingresos por operacién que obtuvo Unefon en el periodo
de 2000 — 2006. Se observa que para el afio 2003, en el cual se hablaba de la posible fusion
con Iusacell, la empresa tenia una tendencia ascendente en cuanto a sus ingresos; es para el
afo 2005 se nota una ligera disminucion en sus ingresos.
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Grafica No. 5
Ingresos de operacion de Unefon (2000 — 2006)
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FUENTE: Elaboracion propia con datos de Economatica (Sistema automatizado de la Facultad de
Economia que se encuentra en el Instituto de Investigaciones Econémicas).

En el mismo afio, la empresa espafiola aprovechaba el posicionamiento de la marca Pegaso
para posteriormente dar a conocer la marca Movistar, a través de una fuerte publicidad, que
en gran medida le ayudd a entrar al mercado al lograr mayor difusiéon dentro de la gente. Asi
mismo, mantuvo el pago justo por segundo que habia implementado la empresa Pegaso,
sélo con la diferencia de que el primer minuto tendra una tarifa fija y a partir de ahi el tiempo
de la llamada se cobrara por segundo. La empresa anuncidé que su servicio estaria enfocado
hacia sus clientes y al mismo tiempo orientado a ofrecer un servicio de calidad.

Movistar renové la imagen de la empresa para informar a las personas del cambio de marca
aunque los servicios ofrecidos por Pegaso seguirian siendo vigentes. La empresa ya tenia
concluido el despliegue de la red GSM en la Ciudad de México, Guadalajara, Monterrey y
Tijuana, con lo cual podria ya ofrecer el servicio con esta tecnologia.

En agosto del 2003, Telcel ofrece servicios de valor agregado a sus consumidores, con el
objetivo de atraer mayores ventas. La empresa buscaba dar a las personas un servicio con
mayor tecnologia pues aseguraba que la red existente en nuestro pais esta en un mismo nivel
de otros paises que cuentan con mayores avances tecnoldgicos. Telcel buscd una mezcla
entre la mejor cobertura, mayor calidad, mejores contenidos y servicios para atraer mayor
mercado. Por lo cual lanzé el eslogan "Lo que a ti te mueve, se mueve contigo", para dar a
conocer los servicios de multimedia, los cuales consistirian en nuevos tonos para los
teléfonos, juegos, logos y una combinacién de imagenes con sonidos que se convertirian en
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los mensajes multimedia. Aunado a lo anterior, los servicios también constarian de recibir
informacién especifica como noticias, deportes, chistes e incluso la cartelera, entre otras
cosas de interés comun entre los usuarios.

En la grafica No. 6 se muestran los ingresos por operacion de la empresa Telcel en el periodo
del 2000 — 2007, el cual tiene una tendencia de crecimiento.

Grafica No. 6
Ingresos de operacion de Telcel (2000 — 2007)
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FUENTE: Elaboracion propia con datos de Economatica (Sistema automatizado de la Facultad de
Economia que se encuentra en el Instituto de Investigaciones Econémicas).

La firma Telcel disefid una pagina en Internet especialmente para nuevos servicios de valor
agregado. Asi mismo, se podria entrar al portal WAP para enviar y recibir correos via
electrénicamente, se podria consultar alguna informacion de Internet desde la pagina de
Google y acceder a ciertos servicios bancarios. Todos estos servicios tenian costo + IVA que
iban desde los dos pesos hasta los $13.

En octubre del mismo afio, el director de Iusacell, Gustavo Guzman dijo que lo mejor para la
empresa seria unirse con la empresa Unefon; junto con ello se planed una fuerte inversion
para reestructurar la situacion financiera de Iusacell y con ello ofrecer nuevos servicios como
son los de telefonia fija, larga distancia e Internet movil. La estrategia seria atraer nuevos
clientes con la ayuda de servicios de mayor cobertura y una eficaz distribucion.

El director de Iusacell destacé que las marcas de Iusacell y Unefon operarian de forma
separada con el fin de preservar los clientes existentes. Se puede ver que el afio 2003 fue un
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afo decisivo para Iusacell, debido a su situacidon financiera y por ello buscé la forma de
preservar su lugar dentro del mercado de la telefonia mdvil, siendo un mercado que estaba
desarrollandose aceleradamente.

A finales del afo, la Cofetel (Comisidn Federal de Telecomunicaciones) anuncié que Telcel
debia abrir su red a Iusacell para intercambiar mensajes cortos. Por su parte, Unefon y
Movistar quedaron fuera de esta disposicion, dado que Iusacell fue quien promovid este
recurso de interconexion con Telcel ante la Cofetel. Sin embargo, la Comision Federal de
Telecomunicaciones asegurd que la resolucién en cuanto a la interconexion entre las
empresas a través de los mensajes cortos seria para todas las empresas que operan dentro
del sector de la telefonia celular. A pesar de que las empresas no estaban del todo de
acuerdo con esta disposicién hoy en dia puedes enviar y recibir mensajes entre diferentes
compaiiias de telefonia celular.

A mediados de diciembre del 2003, Telcel, Iusacell y Unefon permitieron la interoperabilidad
de sus redes para el envio de mensajes entre las empresas. Iusacell, por su parte ofreceria el
servicio para celulares de Estados Unidos, Canada y Peru.

“Ernesto Piedras, analista del Centro de Investigacion y Docencia Econdmicas (CIDE), dijo
que debido a que los mensajes son un servicio complementario, y no sustituto, no se espera
que sea un detonador directo para bajar las tarifas celulares, pero si generara una explosion
en el trafico de estos recados y también que las telefonicas disefien estrategias comerciales
especificas”. "° Esto, a consecuencia de que el servicio de mensajeria SMS es muy usado
sobre todo en el mercado joven debido al bajo costo y al mismo tiempo es un servicio que
puede extenderse en el envid de mas de un mensaje consecutivo. Por lo que seria importante
una interconexion entre las empresas para el servicio de mensajeria, el resultado fue por un
acuerdo entre ellas y después de varias negociaciones, se logro la interconexion. Por otro
lado, Movistar decidio iniciar con este servicio hasta el afio 2004.

Al mismo tiempo, el director general de Unefon, declaraba que en poco tiempo ofreceria
nuevos servicios como la descarga de tonos, logos, chats, entre otros servicios de comun
interés entre las personas. Sin embargo, Telcel ya comenzaba a ofrecer a sus clientes estos
servicios de valor agregado.

A principios del afio 2004, comenzaron los problemas de envio de mensajes entre las
compaiiias celulares. Iusacell y Unefon podian enviar y recibir mensajes sin ningin problema,
incluso podian enviar mensajes a Telcel pero no recibian mensajes de esta compaiiia. Se
menciond que era un problema técnico, sin embargo, desde que Iusacell solicitd un acuerdo a
Telcel para abrir su red esta no aceptd ningun tipo de negociaciéon por lo cual tuvo que
intervenir la Cofetel y posteriormente las empresas de telefonia celular negociaron para poder
abrir el servicio entre las compafiias, lo cierto es que Telcel no esta cumpliendo con lo
pactado.

70 http://www?2.eluniversal.com.mx/pls/impreso/noticia.html?id_nota=374468&tabla=finanzas
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La situacidon anterior muestra que Iusacell buscé abrir las redes de interconexién entre las
empresas para conservar su mercado, y se pudo ver que un inicio solo queria hacerlo con
Telcel, siendo esta la empresa dominante en la industria mdvil. Por el lado de Telcel, abrir su
red a las otras empresas podria disminuir la posibilidad de captar el mercado que tienen sus
empresas competidoras.

Unefon fue el primero en establecer la tarifa del peso por minuto y para el 2004 las demas
empresas decidieron ofrecer la misma tarifa solo que seria a través de planes establecidos. Lo
que origind una competencia en el mercado por el precio, buscando asi los operadores de
telefonia celular, ofrecer la mejor tarifa a los consumidores con el fin Gnico de atraer mayor
mercado.

En mayo del 2004, Movistar ofrece nuevos servicios para sus clientes esto a través de la
integracion del ciberespacio y la red de la empresa, uno de estos servicios seria el descargar
juegos para ser utilizados desde el teléfono celular. La descarga podria realizarse desde la
pagina web de Movistar. Al mismo tiempo, ampliaria su red SMS a diferentes paises por el
mismo costo, tales paises serian Estados Unidos, Canada, Hong Kong, Inglaterra, Espafia,
Japon, China, Singapur, Filipinas y algunos paises latinoamericanos como son Brasil, Chile,
Perl y Puerto Rico.

“En materia de mensajeria personal, se puede enviar, descargar y administrar el envio de
mensajes escritos, mediante la conexion de un teléfono movil con puerto infrarrojo o
bluetooth y una PC. Unicamente se requiere descargar sin costo alguno el software desde su
sitio Web e instalarlo para poder operar. Asimismo, se proporcionara, el servicio de
mensajeria empresarial, con el cual los clientes podran estar en contacto con grandes grupos
de clientes, proveedores o vendedores simultadneamente. El servicio se basa en mensajes
escritos desde el sitio web de Telefénica, que pueden ser enviados a miles de teléfonos
moviles suscritos; la comunicacion es de dos vias, por lo que los usuarios podran responder a
sus mensajes. A nivel empresarial, el servicio de Red Avanzada Movistar (RAM) ofrecera total
integracion bajo una red privada virtual, que transforma en llamadas internas de una
empresa todas las que se realicen entre teléfonos fijos y mdviles contratados en el servicio.

Con esta opcidn, se puede tener un control total de gastos en la compafifa”. ”:

Aunado a lo anterior, Movistar ofreceria servicios de interés comun de las personas como son
los reportes de clima, noticias e incluso servicios bancarios.

Sin embargo, meses atras estos servicios adicionales que podian accederse desde los
teléfonos celulares ya eran ofrecidos por la compafia de Telcel.

En este afio, Movistar comenzd una fuerte campaia publicitaria, junto con ello patrocinios y
subsidios a sus equipos celulares, asi mismo, importantes promociones tarifarias y la
introduccién de nuevos servicios a la compania. El resultado fue el aumento de nimero de

! http://www?2.eluniversal.com.mx/pls/impreso/noticia.html?id_nota=13864&tabla=articulos
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clientes para la empresa desplazando a Iusacell y Unefon para colocarse en el segundo lugar
de importancia dentro del sector de telefonia movil.

La mayor preocupacion de la empresa era ampliar su red GSM y al mismo tiempo ofrecer un
servicio de calidad para ser ésta su principal arma para competir dentro del mercado.

A mediados del afio 2004, Telcel se enfrentd a serios problemas cuando la Secretaria de
Comunicaciones y Transportes sancionaria a la empresa por no cumplir con los estandares de
calidad establecidos por la Cofetel. Sin embargo, la empresa inmediatamente antepuso
amparos; y se hizo una revision de los estandares de calidad que debian cumplir todas las
empresas. Los indicadores que incluyen estos estandares son porcentajes basados en las
llamadas que no son completadas correctamente, asi como las llamadas caidas, también es
importante que se tenga un indicador sobre la radio base con bloqueo y la utilizacion que se
tiene por cada central.

Un aspecto fundamental en el servicio de la telefonia mdvil es la forma en que éste se ofrece
a los consumidores. En 1996, México introdujo el sistema de prepago convirtiéndose en uno
de los primeros paises en comercializar el servicio bajo este sistema; con ello, para 1999, el
90% de los usuarios ocupaban el prepago y en ese mismo afo se introduce “el que llama
paga”. El sistema de prepago funciond de manera tan exitosa que incluso en Estados Unidos
el que incursiond en este mecanismo fue América Movil (empresa que subsidia a Telcel) a
través de su filial Tracfone.

“En un comparativo de planes de pre pago, con llamadas locales, frente a operadores
celulares como AT&T, Cingular y Verizon, la mexicana Unefon es la empresa con los precios
mas bajos, al ofrecer en su sistema de tarjeta de 500 pesos a 0.07 centavos de ddlar el

minuto y a 0.08 centavos de délar el minuto, en la compra de una ficha de 199 pesos”.”?

Dentro de ese estudio que se realizd en ese ano, la empresa Movistar le seguia a Unefon con
su plan de prepago mas 300, en el que la tarifa era de 0.09 centavos de ddlar. La empresa
estadounidense AT&T ofrece el minuto a 0.12 centavos de ddlar. Telcel se encontraba en el
séptimo lugar ofreciendo a 16 centavos de dodlar el minuto y detras de ella Iusacell con 18
centavos de dolar el minuto.

En el reporte, las tarifas mas altas son las de AT&T, con 85 centavos de délar por un minuto
dentro de un plan de 10 ddlares con larga distancia nacional.

En el mes de julio del 2004, la Secretaria de Comunicaciones y Transportes (SCT) publico
nuevos programas referentes a las bandas de frecuencias para los servicios de telefonia
inalambrica, movil o fija, asi como la radiocomunicacion. Las empresas que participarian en
esta subasta de frecuencias son Telcel, Movistar y Nextel, mientras que Iusacell y Unefon no
estuvieron de acuerdo en los nuevos programas.

72 http://www?2.eluniversal.com.mx/pls/impreso/noticia.html?id_nota=413938&tabla=finanzas
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El sector de la telefonia celular se ha caracterizado por estar en manos de s6lo unos cuantos,
y sobre todo, Telcel ha sido y sigue siendo la empresa dominante en el mercado;
representaba para el 2004, el 56% de los ingresos de Américo Mdvil que el la empresa mas
grande de telefonia celular en toda Latinoamérica contando con mas de la mitad de usuarios
en los 11 paises en los cuales tiene operaciones existentes. Telcel tuvo un gran impulso
cuando se introdujo el sistema de prepago, aunado a ello, la amplia cobertura que tiene y
una formacién vertical que le ha permito ofrecer una gama de paquetes que cumplan con las
necesidades de cada usuario. Una de sus estrategias ha sido ofrecer paquetes a ciertos
grupos de personas de determinada edad y con horarios establecidos esto con ayuda de una
solvencia econdmica firme que le permite establecer estas mediadas en el consumo del
servicio.

Telcel ha operado como empresa lider en el mercado, un aspecto importante para que la
empresa tuviera gran impacto dentro de la sociedad fue en el afio 2000 cuando se decide su
escision con Teléfonos de México (Telmex) con el fin de concentrar operaciones tanto
celulares como internacionales a través de América Movil; dos afios mas tarde, Movistar entro
al mercado siendo un fuerte competidor con lo cual Telcel realizo algunos ajustes en la forma
de operar dentro del mercado como el de seguir algunas medidas que tomo Movistar para
entrar al mercado.

En ese mismo afo, Telcel incursiond en el servicio de “push to talk” (presionar un botdn para
hablar) en cual consistia en la conexion directa de larga distancia sin ningln cargo extra y
podria realizar con 200 paises por todo el mundo. La empresa contaba con un acuerdo de
roaming de GPRS que es una plataforma que no requiere de otra contratacién de servicios
sino que éste se puede dar desde los teléfonos celulares como el de cualquier llamada, este
acuerdo de roaming es una ventaja que tiene la empresa sobre las demas como es el caso de
Unefon, que fue la primera empresa en incursionar el “push to talk”, que fue ofrecido a
través de una agresiva estrategia de precios, incluso el servicio estaba en 50% por debajo de
los servicios de Nextel, empresa dedicada principalmente a la radiolocalizacion; Unefon ha
tenido como ventaja ofrecer el servicio de comunicacion directa con los usuarios de Iusacell.

En un inicio el servicio se ofreceria solo en México por parte de Telcel pero se pensaba
extender a otros paises de América Latina como eran Argentina y Brasil.

A finales del afo 2004, el crecimiento acelerado del trafico de minutos dentro de las redes
moviles ha tenido como consecuencia que las empresas sigan buscando atraer mayor
mercado, meses anteriores las empresas buscaron atraer mas consumidores ofreciendo una
tarifa de un peso por minuto, esto no fue suficiente, por lo que comenzaron a dar minutos
gratis; con ello crecié el nimero de suscriptores en el mercado y las empresas reaccionaron
lanzando planes tarifarios y otro tipo de estrategias, un ejemplo de ello fue Telcel la cual
regalaba el doble del tiempo del valor de sus tarjetas de prepago.

Los planes tarifarios dependian de cada empresa; Telcel vendia teléfonos en $999 con $600
tiempo aire o un plan de $299 al mes con 350 minutos incluidos y 50 mensajes gratis.
Movistar, ofrecia equipos de $333 con $1,000 tiempo aire y tenia un plan de $349 que incluia
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115 minutos y llamadas gratis de lunes a viernes en horario nocturno y los sabados y
domingos todo el dia. Iusacell lanzé una promocion donde podrian tener los consumidores el
servicio gratuito de por vida, era un concurso en el que participaban para elegir al ganador, al
mismo tiempo, contaba con planes tanto familiares como empresariales para hacer llamadas
gratis entre usuarios de la misma compaiiia. Unefon, implanto la promociéon de que en la
compra de un teléfono adicional, la persona podria hacer llamadas gratis por un ano a
usuarios de la misma compafiia siempre y cuando se abonara una ficha de $300 al mes vy si
se esta cantidad era constante o incluso era mas, se tendrian llamadas sin costo extra a
Estados Unidos y Canada. Y por ultimo, Nextel que se habia caracterizado por ofrecer un
servicio enfocado hacia las empresas partiendo como eje de la radiolocalizacién, entro a la
competencia por atraer mas clientes con un plan de renta fija por $990 que incluia todos los
servicios de la compaiia.

Aunado a lo anterior, Movistar lanzé el servicio de convertir los mensajes escritos a voz, los
mensajes que se enviaran podrian ser escuchados desde un teléfono fijo o un teléfono
celular. La empresa declaro que convertir la mensajeria en voz seria un servicio enfocado a
personas que necesitan comunicarse a teléfonos fijos o a otros celulares de forma breve y
concreta.

Al iniciar el afio 2005 el sector de la telefonia celular se vid caracterizado por atractivos
paquetes dentro del mercado enfocados hacia los nifios. Las empresas mostraron importancia
al expandir sus servicios al mercado infantil, esto a consecuencia de que habia sido un
mercado no cubierto y que a pesar de su corta edad, los nifios demandan bienes y servicios
con alto grado tecnoldgico.

Aunado a lo anterior, las empresas celulares aprovecharon el dia de reyes como un motivo
para ofrecer equipos celulares disenados para los nifios. Tal fue el caso de Movistar, la cual
ofrecié un aparato telefénico por $199 con $1000 de tiempo aire y un DVD de la pelicula de
Shrek. Al mismo tiempo, Telcel vendié un teléfono celular conmemorativo del Hombre Araia
incluyendo un DVD de la pelicula de este personaje de ficcion.

Estas campafas publicitarias tuvieron importancia dentro del mercado debido a que los nifios
estan cada vez mas familiarizados con la tecnologia, asi mismo, los padres lo han tomado
como una medida de seguridad para saber si sus hijos se encuentran bien donde quieran que
estén y por ultimo, el costo de los equipos celulares ha sido menor incluso que el de algunos
juguetes tradicionales dentro del mercado, lo que ha sido decisivo para que los padres de
familia opten por comprar un teléfono celular en vez de un juguete, ya que ésto provoca un
ahorro en su economia.

Una de las estrategias que se vid marcada en este afio (2005), fue el abaratamiento de
equipos celulares para ofrecer mayor tiempo de aire sin costo; esto a través de subsidiar los
equipos telefdnicos, tal fue el cado de Movistar y Telcel que absorbian la mayor parte del
costo del equipo para ofrecerlo a un precio menor dentro del mercado y atraer mayor nimero
de usuarios. Las empresas declararon que las ganancias estan en vender mayor tiempo aire
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a través de los equipos celulares y de ahi resulta el subsidio para acercar a las personas a
hacer uso del servicio. “Patricia Ramirez, vocera de Telcel, dijo que la llegada al mercado del
estandar GSM involucré un cambio importante, dado que permite economias de escala y
ofrece gran variedad de modelos, lo cual hace posible que en algunos aparatos la empresa

ofrezca un mayor subsidio, pero en otros sea menor, asi se logra un equilibrio”. 73

En la gréfica No. 7 se muestran los ingresos que ha obtenido la empresa Movistar por
operacion en el periodo de 1992 — 2007. En el afio 2005 se ve un importante crecimiento
para la empresa, y a partir de ese afio se tiene una tendencia ascendente en los ingresos
obtenidos por la prestacion del servicio de telefonia movil.

Se puede observar que antes de este ano (2005), los ingresos de Movistar no tenian
importantes crecimientos e incluso en algunos afios se nota una tendencia decreciente. El
cambio radical que tuvieron los ingresos en el 2005 puede deberse en gran medida a las
fuertes campanas publicitarias, en conjunto con importantes promociones y que Telefonica
Moviles adquiriera operadoras de telefonia movil en Latinoamérica, con ello, se abre el
mercado para sus empresas como es para el caso de Movistar.

Gréfica No. 7
Ingresos de operacion de Movistar (1992 — 2007)
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FUENTE: Elaboracion propia con datos de Economatica (Sistema automatizado de la Facultad de
Economia que se encuentra en el Instituto de Investigaciones Econémicas).

Para Iusacell el subsidio no resultd beneficioso ya que el ano anterior provocé un aumento en
sus tarifas para cubrir esa parte del costo gastada en los equipos. Y de la misma forma,
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Unefon considerd que vender los teléfonos a precios bajos no es negocio para la propia
empresa. “La estrategia de la firma es comercializar sus teléfonos a un precio mas cercano a

lo real a cambio de ofrecer tarifas bajas”. ”*

En el mes de abril, la Comision Federal de Telecomunicaciones (Cofetel), reanudo la licitacion
del espectro radioeléctrico para los servicios de la telefonia moévil. Las empresas que
participaron en la subasta fueron Telcel, Telefénica Movistar y Iusacell.

La Comisidn Federal de Competencia declaré que solo podria adquirirse 10 Mhz en cada una
de las regiones, esto con el fin de que exista una igualdad en todos los que participan en esta
adquisicion de espectro radioeléctrico, con el fin de impedir que las empresas de mayor
tamano pudieran concentrar gran parte del espectro y que puedan nuevos competidores
entrar al mercado. Sin embargo, no se reportd que alguna nueva empresa concursara para
obtener el espectro radioeléctrico en alguna de las nueve regiones. A pesar de las medidas
tomadas por la Comision Federal de Competencia, Telcel y Movistar son las empresas que
tienen mayores recursos para adquirir frecuencias, mientras que Iusacell no contaba con
capacidad econdmica debido a su situacion financiera que enfrentaba en esos momentos.

“El proceso de licitaciébn de frecuencias para servicios de telefonia movil concluyd y las
mismas empresas que participan en el mercado lograron una mayor acumulacion del

espectro, sobre todo en la region 9, que incluye el Distrito Federal y la zona metropolitana”.”

Un reporte del periddico “El Universal” del mes de mayo del 2005, hizo notar que la
competencia por el mercado de la telefonia celular en América Latina era de gran relevancia
para el sector de la industria de las telecomunicaciones. Con ello, Telefénica Mdviles y
Ameérica Movil buscan crecer incluso mediante la reduccion de sus ganancias.

Un hecho importante es la reduccidn de la utilidad neta de América Mévil en comparacién con
el afo anterior pero un incremento en los ingresos por encima del 30%. Para el caso de
Telefénica Mdviles (empresa a la cual pertenece Movistar), incrementd el nimero de usuarios
en comparacion con el cierre del 2004. Esto gracias a la adquisicion de operadoras de
telefonia celular por toda Latinoamérica, en paises como Argentina, Ecuador, Nicaragua,
Perl, Venezuela, Colombia, Panama, Chile, Uruguay y Guatemala.

Las dos empresas mas importantes en América Latina (América Movil y Telefénica Moviles)
han gastado importantes sumas de capital en campafias publicitaras para posicionar su marca
a nivel mundial, como lo ha sido el caso de Movistar.

La competencia en el sector se ha caracterizado por una fuerte posicién de América Movil
dentro del mercado, teniendo un importante numero de usuarios; Telefénica Mdviles requiere
de una consolidacién tecnoldgica, una mayor generacion de ingresos por servicios, atraer

’* http://www2.eluniversal.com.mx/pls/impreso/noticia.html?id_nota=44648&tabla=finanzas
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mayor nimero de clientes de pospago esto da mayor seguridad en los ingresos futuros y
junto con ello, disminuir los costos que provocan las nuevas adquisiciones; para lograr un
impacto mas fuerte sobre su principal competidor. En nuestro pais, la tarea no ha sido facil,
pues el impacto que tiene Telcel dentro del mercado mexicano ha sido y sigue siendo dificil
de sobrepasar o, incluso, solo de igualar.

Para finales del afio, Telefonica Mdviles adquirid por completo las acciones de Movistar con la
firmeza de que el mercado mexicano es estratégico y que puede penetrarse en de tal forma
que se dé un crecimiento importante que genere ganancias en un mediano plazo. Este
cambio en la formacién del capital social de la empresa de telefonia celular en México se did
en gran medida porque la Ley Federal de Telecomunicaciones permite solo en la telefonia
movil, la inversidn extranjera directa del 100%.

A principios del afio 2006, los analistas opinaron que un importante segmento de la poblacion
no se aprovecha en México, esta parte de la poblacion es la referente a los jovenes menores
de 25 anos. El analisis menciona que mas del 50% de la poblacién tiene menos de 24 afos y
que no hay ofertas especificas para este grupo, se esta dejando una parte importante fuera
del mercado.

Empresas como Telcel y Movistar, comercializaron equipos celulares con caricaturas
populares y con decorativos de superhéroes. Telcel tiene un teléfono que se llamd “mi primer
celular” e iba dirigido exclusivamente para los nifos. Tanto Iusacell como Unefon no han
incursionado en el mercado de los nifos, se han enfocado hacia los jovenes mediante planes
de prepago atractivos hacia sus necesidades.

En mayo del mismo afio (2006), Movistar pone al mercado el cobro del servicio de la telefonia
celular por llamada y no por minuto. Es la primera empresa en incursionar en este sistema de
pago, este servicio es para teléfonos fijos y a otros usuarios de la misma empresa en
llamadas locales o de larga distancia, el costo del servicio seria de $5. Para el caso de Estados
Unidos y Canada, el costo del servicio es de $10. La intencion de la empresa era atraer mayor
numero de clientes y la posibilidad de acercar a mas personas el uso del teléfono celular.

Movistar se did cuenta que las personas buscan una mayor comunicacion a través de sus
aparatos telefonicos pero constantemente estan preocupados por el costo que genera al
utilizar el teléfono por mas de un minuto.

En las mismas fechas, América Movil declaré que en los afios posteriores seguiria con un
ritmo fuerte de inversiones para incrementar el nimero de clientes. Con ello anuncié que
Canada era el pais proximo para invertir y posiblemente Bolivia, siendo los Unicos paises de
América en donde la empresa no tiene operaciones. La empresa adquirio la telefonica de
Verizon en Republica Dominicana y estaba en proceso la adquisicion de Telecomunicaciones
de Puerto Rico.

A mediados del afio 2006 “Telefénica Movistar pidi0 que la convergencia en
telecomunicaciones permita el "cuadruple play", y que la portabilidad numérica sea posible
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entre todas las redes, para que los usuarios de telefonia fija puedan conservar su mismo
ndmero si desean contratar un servicio de telefonia maévil, o viceversa”. 7 La peticién hecha
por la empresa es con el fin de que todas las empresas se encuentren en un mismo nivel
para que puedan operar de la misma forma ofreciendo un mismo servicio en sus distintas
modalidades.

Aunado a lo anterior, Movistar report6 estandares de calidad en el servicio superior a los de
las demas empresas al mismo tiempo que disminuyé el nimero de quejas ante la
Procuraduria Federal del Consumidor (Profeco). Esto a través de una estrategia que consistio
en el aumento del nivel de calidad en cuanto al servicio que se les brinda a los clientes
mediante mejor atencidn, soluciones a los problemas de forma eficaz y eficiente, y junto con
ello una mayor cobertura. Gracias a ello, la empresa logré reducir la tasa de desconexion que
se da entre los usuarios, asi mismo, disminuyd el porcentaje de las llamadas caidas dentro
del servicio y el nimero de fallas también tuvieron una importante disminucion.

Mario Bermudez, director de gestion a clientes de Telefénica Méviles México, menciond que
su objetivo era posicionar a Movistar como la mejor empresa de telefonia celular en México
mediante la mejor calidad del servicio y una mejor atencién a sus clientes, sin importar ser la
operadora con mayor nimero de usuarios.

En el mismo afio, Telcel presentd una denuncia ante la Comisidn Federal de
Telecomunicaciones (Cofetel) y la Procuraduria Federal del Consumidor (Profeco) en contra
de Movistar, debido a que esta Ultima empresa estaba haciendo cargos a los usuarios por el
uso del buzén de voz pero todas las empresas que dan el servicio de telefonia celular se
encuentran obligadas a dar una alerta al momento de que entre el servicio del buzén de voz,
siendo que si el usuario deja un mensaje este tiene un costo; sin embargo, Movistar no
estaba cumpliendo con esta alerta y estaba cobrando cierta tarifa por el uso del servicio.

De igual forma, Telcel solicitd que las redes moviles queden fuera del Acuerdo de
Convergencia en el cual se pretende que las televisoras por cable puedan ofrecer servicios de
voz y a las empresas de telefonia que puedan brindar servicios de video.

El 2006 fue el afio en que se aprobo el Sistema de Pago-Mdvil de la banca comercial, el cual
serviria para hacer pagos pequenos a través del uso de los teléfonos celulares. El coordinador
del Comité de Terminalizacion de la Asociacion de Bancos de México (ABM) Francisco Zago
Berra, comentd que con este sistema pretende que una mayor nimero de personas realicen
pagos electronicamente y que un teléfono celular resulta ser un buen medio para acercar de
una mejor manera a las personas a la bancarizacion.

El nuevo Sistema de Pago — Mdvil traeria consigo un incremento en las ventas de los equipos
telefénicos y las empresas tendrian la posibilidad de ofrecer las tarjetas de prepago a un
menor costo.

78 http://www.eluniversal.com.mx/articulos/32970.html
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En el mes de septiembre, se hablaba de la fusidon entre Iusacell y Unefon, Movil Access,
empresa que posee 74.6% del capital de Iusacell declaré que Unefon fue la iniciadora en el
proceso de consolidar operaciones, buscando complementar sus redes para tener mayor
cobertura y una ventaja, ya que eran las Unicas dos empresas con tecnologia CDMA lo que
haria mas facil su operacién por su compatibilidad.

Al mismo tiempo, la fusién entre ambas empresas podria tener mayor posibilidad de
adquisiciones, generar ahorro por duplicidad de gastos y con ello generar economias de
escala. Aunado a ello, para este afio las dos empresas sumarian 3.3 millones de usuarios a
nivel nacional y asi poder ser el segundo mayor proveedor del servicio de telefonia movil en
nuestro pais a través de aplicaciones multimedia a gran escala. “Unefon Holdings es una
compaiiia controlada por Salinas Pliego, propietaria de 44.4% del capital de Unefon y de 50%
del capital de Cosmofrecuencias, proveedor de acceso a Internet inalambrico”. // La empresa
Unefon ha perdido 15% de sus clientes e intenta recuperarlos en los préximos dos afos, la
fusion con Iusacell puede ser aprovechada para utilizar de mejor manera la infraestructura
que tiene cada empresa Yy ofrecer mayores servicios de alta calidad. Las dos empresas
suman una capacidad del espectro de 60 Megahertz en la regidon nueve que incluye la Ciudad
de México asi como en la regidn cinco que consta de Colima, Jalisco, Michoacan y Nayarit, sin
embargo, hay otras que regiones que aun juntando la capacidad del espectro de cada
empresa la suma de los megahertz suele ser poco.

En el mes de noviembre del 2006, Telcel ya preparaba sus promociones para fin de afio, las
cuales consistian en ofrecer el doble de minutos gratis en los equipos telefénicos mediante el
sistema de prepago, con el fin de incrementar el nimero de usuarios.

El periodo del 2000 — 2006, se caracterizd por un importante auge de la telefonia celular en
México. La expansidon de las empresas a nivel mundial asi como las fuertes campafas de
publicidad y la oferta de planes tarifarios atractivos para los consumidores, fueron en gran
medida detonantes para el desarrollo de las telecomunicaciones, especificamente en el sector
movil.

“Los esquemas de prepago, los servicios de mensajes cortos (SMS), los altos subsidios de los
equipos telefonicos y las batallas comerciales entre los operadores en las que por primera vez
se ofrecid a los clientes un precio de un peso por minuto y hasta paquetes con llamadas

gratis, generaron el boom en la telefonia celular”’®.

La década de los noventa cerraba con aproximadamente 8 millones de celulares y para el
cierre del 2006, existia el registro de poco mas de 55 millones de usuarios de telefonia
celular.

7 http://www.eluniversal.com.mx/columnas/60448.html|
78 http://www.eluniversal.com.mx/finanzas/55491.html
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En el mes de marzo del 2007, Citigroup realizd una encuesta de mercadotecnia de las
empresas de telefonia celular en nuestro pais. Los resultados obtenidos mostraron que la
inversion en mercadotecnia en el sector aumentd en un 10% con respecto al afio del 2006,
esto se debid principalmente al incremento de anuncios espectaculares por parte de Movistar.
Telcel cuenta con el 54% del total de anuncios que hay de los servicios de telefonia celular,
mientras que Movistar tiene el 35% del total. Aunado a ésto, se mostrd que el mercado de
la telefonia celular se ha caracterizado por ofrecer planes y tarifas diferenciadas asi como
servicios de mayor valor agregado.

Por su parte, Unefon se ha enfocado a la poblacion de bajos ingresos la cual su consumo
mensual oscila entre los $200, esto con el fin de captar usuarios nuevos, los cuales no han
hecho uso del servicio movil debido a un bajo poder adquisitivo.

Al mismo tiempo, Nextel buscd una expansion geografica en lo que fue el afio 2006, con el
fin de aumentar sus ingresos y junto con ello capitalizar el nicho de mercado en el cual ofrece
sus servicios, que es un segmento de la poblacién con alto poder adquisitivo.

A finales del mes de marzo, se anuncid la fusién definitiva de Iusacell y Unefon, con ello, se
declaré que se invertirian 300 millones de ddlares, de los cuales el 50% se destinaria a la
adquisicion de equipos celulares y el otro 50% del monto invertido iria directamente al
desarrollo de tecnologia. La fusidn trajo consigo una inversién de 40 millones de dodlares
aproximadamente al afio. Por el lado de los consumidores, estos se beneficiarian con la
nueva fusion de las empresas ya que los usuarios de Iusacell tendran una mayor cobertura
mientras que los clientes de Unefon tendran acceso a servicios de tercera generacion que
ofrece Iusacell, como son la television, Internet y tonos.

Las dos marcas se conservan debido a los usuarios de cada una de ellas; la fusion trae
consigo una complementacion de las dos operadoras, siendo Unefon una empresa que tiene
usuarios intensivos de voz y de prepago, mientras que Iusacell tiene un mercado de poder
adquisitivo alto y de pospago.

A mediados del ano 2007, se iniciaron nuevas promociones en el sector de la telefonia
celular, tal fue el caso de Telcel que ofrecid el pago de llamadas por segundo pero esta tarifa
sblo era para usuarios de prepago, los cuales son mayoritariamente el mercado potencial del
servicio. Este tipo de promociones buscan retener a los usuarios que son mas susceptibles
de cambiar de compania celular.

Por su parte, Movistar comenzo a ofrecer el sistema de pago por llamada, con una tarifa de
$5.75 por llamada con tiempo ilimitado. La empresa también opto por ofrecer un ndmero
celular para llamadas gratuitas de por vida.

En este aspecto, Telcel ofrecid los primeros cinco minutos a algin usuario de la misma

compafia con vigencia de afio. Iusacell, promociond llamadas gratis a un usuario de la
misma operadora con tan sélo abonar $200 al mes.

73



Analisis de la competencia de empresas de telefonia celular en México (1989-2007) v la perspectiva de los consumidores

En agosto del mismo afno (2007), las empresas que se dedican a prestar el servicio de
television por cable anunciaron que buscarian alianzas con las telefonias celulares para
ofrecer servicios cuadruple play que consiste en servicios de televisidon restringida, acceso a
Internet y el servicio de telefonia fija y movil. Al dar informe de lo anterior, Nextel fue de las
primeras empresas a favor del cuadruple play, ya que visualizd6 importantes incrementos
monetarios para beneficio de la propia empresa.

A finales del mismo mes, Iusacell anunciaba que tendria una inversién de 160 millones de
délares con el fin de expandir la red dentro del pais; a través del incremento de radio bases y
la actualizacion de la red de tercera generacion; al mismo tiempo que buscaria expandirse
hacia paises de Sudamérica y del Centro del continente Americano, sobre todo en Honduras,
Perl y Panama. Gustavo Guzman, director general de la compaiiia, anuncid que se buscaria
tener mayor presencia en el servicio de Internet tanto fijo como mévil a través de la banda
ancha.

Para finales del afo, se anunciaba que Nextel entraria en el esquema “el que llama paga”, a
pesar de las inconformidades de Iusacell y Telcel. Poco tiempo después, Iusacell firma un
convenio con Nextel de interconexion.

En la grafica No. 8 se puede observar los ingresos que obtuvo Nextel por operar dentro del
periodo 1996 — 2005, donde se tiene una tendencia ascendente hasta el ano 2004, en el cual
se ve una caida en la tendencia de crecimiento.

Grafica No. 8
Ingresos de operacion de Nextel (1996 — 2005)
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FUENTE: Elaboracion propia con datos de Economatica (Sistema automatizado de la Facultad de
Economia que se encuentra en el Instituto de Investigaciones Econémicas).
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En la grafica No. 9 se puede ver el comportamiento que ha tenido el resultado bruto de las
cinco empresas de telefonia celular en nuestro pais durante el periodo 2000 — 2005, que no
es otra cosa que, la utilidad que se obtiene antes de los gastos de operacidon de una empresa,
que incluye los gastos de ventas, administracion y los gastos financieros.

Grafica No. 9
Cuadro comparativo de las empresas de telefonia celular (2000 — 2005)
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FUENTE: Elaboracion propia con datos de Economatica (Sistema automatizado de la Facultad de
Economia que se encuentra en el Instituto de Investigaciones Econémicas).

La grafica No. 10 muestra el comportamiento de forma mas clara de las empresas de
Movistar, Iusacell y Unefon durante el periodo 2000 — 2005 con respecto al resultado bruto

obtenido en el periodo mencionado.
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Grafica No. 10

Cuadro comparativo de Movistar, lusacell y Unefon (2000 — 2005)
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FUENTE: Elaboracion propia con datos de Economatica (Sistema automatizado de la Facultad de
Economia que se encuentra en el Instituto de Investigaciones Econémicas).
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5.5 LA PERCEPCION DE LOS CONSUMIDORES EN RELACION A LA
COMPETENCIA DE LAS EMPRESAS DE TELEFONIA CELULAR

La encuesta es un “estudio metddico de una sociedad global o grupo social con vista a un
conocimiento objetivo de su realidad psicosocial o social gracias a la obtencién de datos
fiables acerca de las actitudes, comportamientos y opiniones de los individuos que lo

forman””°.

El objetivo de las encuestas es obtener informacidon estadistica que se hace mediante la
recopilacion de datos a través de wuna serie de preguntas que se realizan a un grupo de
personas. Una vez que se tiene la informacién, se lleva a cabo una descripcién detallada de
los resultados obtenidos que se realiza mediante tablas y graficas que permiten una mayor
comprensioén de la informacion.

Una vez que se tiene una encuesta elaborada para ser aplicada, se tiene que hacer la
seleccion y determinaciéon de la muestra, esto es, “extraer del universo una parte
representativa de él. Esta parte o muestra debe reproducir fielmente lo que sucede en el

universo”®; este Ultimo, esta compuesto por todos los elementos de una poblacién.

La encuesta, por lo tanto, se realiza a una muestra de la poblacion que cumpla con ciertas
caracteristicas, para que se puedan obtener datos, clasificarlos y organizarlos de tal forma
que se pueda llevar a cabo un analisis descriptivo mediante la representacion grafica, con el
fin de llegar a resultados que puedan reforzar una investigacion de un determinado tema.

Por lo tanto, la encuesta sera una herramienta importante para conocer el punto de vista de
los consumidores hacia el servicio que ofrecen las compaiiias de telefonia celular en nuestro
pais. Asi mismo, identificar la opinién de los consumidores respecto a las tarifas, a la
cobertura y el servicio en general que ofrecen las empresas prestadoras del servicio.

Para la realizacion de esta investigacién se aplicd un cuestionario a 100 personas que
cumplieron con la caracteristica de usar teléfono celular y que vivieran en el Distrito Federal
y/o el Estado de México; el rango de edades es de 11 a 58 afios, debido a que es la
poblacién que usa teléfono celular.

El cuestionario consiste en diez preguntas que se desarrollan de dos formas, con preguntas
cerradas y preguntas abiertas, las primeras son preguntas que tiene como fin Unico conocer
el punto de vista afirmativo o negativo de los consumidores y las preguntas abiertas, se
realizaron para saber a fondo la opinién de los usuarios del servicio en diversos aspectos
como por ejemplo, los factores que los llevaron a elegir cierta compaiiia celular, entre otros.

79 LOPEZ, Antonio, “Diccionario Enciclopedico Universal," Cultural de Ediciones, S. A., Espafia 1997.
8 | OPEZ, Altamirano Alfredo, "¢Qué son, para qué sirven y cdmo se hacen las investigaciones de mercado?”, Pag. 177.
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5.5.1 Andlisis E Interpretacion De Datos

5.5.2 Tabulacion De Mujeres

1.- Personas que usan teléfono celular

Para la realizacion de esta encuesta se
tomd una muestra de 100 personas que
utilizan teléfono celular. De las cuales el
58% son mujeres. El rango de edades es
de 11 a 58 anos. De las cuales el 34% son
adolescentes y jovenes que se dedican a
estudiar. El resto son amas de casa,
profesionistas y comerciantes. La encuesta
se aplico en el Distrito Federal y en el
Estado de México.

Personas que utilizan teléfono celular

0,
704 9% 17%

12%

26%

\u 11-18 W 19-26 O 27-34 O 35-42 W 43-50 @ 51-58 \

FUENTE: Elaboracién propia.

2.- ¢(Cree usted que el celular se ha convertido en una necesidad para

comunicarse y porque?

¢Cree usted que el celular se ha convertido en
una necesidad para comunicarse?

10%

90%

OSi ®mNo

FUENTE: Elaboracion propia

La respuesta con mayor frecuencia se
refiere a que el celular es necesario para
las emergencias, el 31.03% de mujeres
encuestas respondieron de esta forma. El
29.31% de mujeres se refieren al celular
una forma mas comoda de comunicarse y
por ello lo ven como una necesidad. El
20.69% respondieron que el celular es una
necesidad para localizar a las personas.

El 6.90% contestaron que se ha creado por
la sociedad para que éste se convierta en
un servicio de primera necesidad.

El 89.66% de las mujeres entrevistadas
creen que el celular se ha convertido en
una necesidad para comunicarse, de las
cuales el 83% respondieron el porque de
esta respuesta. El 10.34% de personas
encuestas respondieron que el celular no es
una necesidad para comunicarse, el 10%
respondieron el porque de su respuesta.

Tabla No. 1
¢Por qué el celular se ha convertido en
una necesidad?

Respuestas Frecuencia | Porcentajes
Emergencias 18 31.0%
Comodidad 17 29.3%
Localizar a las personas 12 20.7%

Se ha creado por la sociedad 4 6.9%
Sin respuesta 4 6.9%
Existen telefonos publicos 1 1.7%
No es necesario 1 1.7%
Seguridad 1 1.7%
Total 58 100.00%

FUENTE: Elaboracién propia
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3.- ¢Con qué compaiiia tiene contratado el servicio de telefonia celular?

¢Con qué compaiiia tiene contratado el servicio
de telefonia celular?

16% 2%
2%

80%

O Telcel @ Unefon O Movistar O Nextel

FUENTE: Elaboracion propia

El 80% de las mujeres tienen contratado el
servicio con Telcel que representa 47
personas de 58 encuestas. Esto hace notar
que la empresa tiene una importante
penetracion de mercado.

En segundo lugar se encuentra Movistar
con el 16% y podemos ver que Iusacell no
tiene ningun usuario. Esto puede deberse a
una participacion menor de mercado o bien
a que esta empresa ha buscado mayor
penetracion en grandes empresas para
ofrecer su servicio.

4- ;Qué factores lo llevaron a elegir su compafia de telefonia celular?

El 20.69% respondieron que la buena
cobertura y la amplia red influyeron para
decidir con qué compafia contratar el
servicio de telefonia celular. El 18.97% es
la suma del porcentaje de las respuestas en
cuanto al precio y a la promociones.

Algunas otras respuestas tienen que ver
con el modelo del celular que solo una
empresa tiene y no las demas; que mas
personas usan esa misma empresa y por lo
mismo se pueden aprovechar promociones
que se dan solo entre usuarios de mismas
compafias. La publicidad es un factor
importante para influir en las personas.

El 15.52% de mujeres encuestadas
respondieron que habia sido un obsequio
por algun familiar o conocido. Este
porcentaje es importante porque ocupa el
segundo lugar de respuestas con mayor
numero d frecuencias.

Tabla No. 2
Factores por los cuales se eligi6 a la
compaifia de telefonia celular

Respuestas Frecuencia
Cobertura/Red

Obsequio

Porcentajes
20.7%
15.5%
13.8%
10.3%

8.6%
5.2%
5.2%
5.2%
5.2%
3.4%
3.4%
1.7%
1.7%
100.00%

[y
N

Buena recepcion

Promociones

Precio

Es la que usan mas personas

Mejor compaiiia y servicio

Modelo del celular

Unica opcion
Ninguna
Publicidad
Modernidad
Recomendacion

Total
FUENTE: Elaboracién propia.
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5.- ¢Esta usted conforme con el servicio que le brinda su compaifiia?

¢Esta usted conforme con el servicio que le
brinda su compaiiia celular?

12%

88%

FUENTE: Elaboracion propia

El 87.93% de mujeres si estan conformes
con el servicio que les brinda su compafiia
celular. Las razones son diversas pero
principalmente se debe a la recepcién y a
la red por lo cual estan conformes con el
servicio. Mientras que el 12.06%
respondieron que no estan conformes con
el servicio de su compania.

¢Cuales son las razones? (Caso afirmativo)

El 27.59% de mujeres contestaron que
estan conformes por la buena recepcion,
cobertura o a la amplia red que les brinda
la empresa. El 20.69% respondieron que
en general tienen un buen servicio y por
eso estan conformes, es importante sefialar
que algunas personas encuestadas
comentaban que no habian tenido
problemas y por ello afirmaban tener un
buen servicio. El 13.79% de mujeres
respondieron que las promociones eran la
causa de que ellas estuvieran conformes
con el servicio.

¢Cuédles son las razones? (Caso negativo)

El 3.45% contestd que su incorfomidad con
el servicio se debe a que casi no hay
promociones y el 5.17% es porque las
tarifas son caras.

Tabla No. 3
Razones por la cuales se esta conforme
con el servicio de telefonia celular

Respuestas Frecuencia | Porcentajes
Recepcion/Red/Cobertura 16 27.6%
Buen servicio 12 20.7%
Promociones 8 13.8%
Precios baratos 5 8.6%
Comodidad 3 5.2%

No existen problemas 3 5.2%
Recargas facilmente 3 5.2%
Sin respuesta 1 1.7%
Total 51 87.9%

FUENTE: Elaboracién propia

Tabla No. 4
Razones por las cuales no se esta conforme
con el servicio de telefonia celular

Respuestas Frecuencia Porcentajes
Tarifas caras 3 5.2%
Casi no hay promociones 2 3.4%
Cobro extra de servicios 1 1.7%
No respetan el credito 1 1.7%
Total 7 12.1%

FUENTE: Elaboracion propia
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6.- ¢Cree usted que las tarifas de los servicios que su compafia le cobra son

adecuadas?

¢Cree usted que las tarifas de los servicios que su
compariia le cobra son adecuadas?

2%

FUENTE: Elaboracion propia

¢Por qué? (Caso afirmativo)

El 29.31% de mujeres contestaron que la
razon de que si creen que las tarifas son
adecuadas se debe a que los precios se les
hacen baratos. Otras respuestas con un
menor porcentaje también hacen referencia
al precio del servicio que incluso se les
hace justo o que el crédito les rinde por lo
que se le hacen adecuadas las tarifas.

¢Por qué? (Caso negativo)

El 24.14% del total de mujeres que no
creen que las tarifas son adecuadas
respondieron que las tarifas caras son el
porque de su desacuerdo.

El 72.41% de las mujeres respondieron que
creen que las tarifas de los servicios que su
compafiia le cobra son adecuadas.

El 27.58% respondieron que no creen que
las tarifas sean adecuadas.

Tabla No. 5
Razones por las cuales se cree que las
tarifas que se cobran son adecuadas

Respuestas Frecuencia | Porcentajes
Precios baratos 17 29.3%
Precio justo 7 12.1%
Rinde el crédito 6 10.3%
Sin respuesta 5 8.6%
Accesibilidad 3 5.2%
Buen servicio 3 5.2%
Recargas de bajo costo 1 1.7%
Total 42 72.4%

FUENTE: Elaboracion propia

Tabla No. 6
Razones por las cuales se cree que las
tarifas que se cobran no son adecuadas

Respuestas Frecuencia Porcentajes
Tarifas caras 14 24.1%
Cobros indebidos 2 3.4%
Total 16 27.6%

FUENTE: Elaboracién propia
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7.- ¢Cree que los precios de los servicios de telefonia celular varian mucho

entre una y otra compaiiia?

¢Cree que los precios de los servicios de telefonia celular
varian mucho entre una y otra compaiiia celular?

72%

FUENTE: Elaboracién propia

El 72.41% de mujeres respondieron que si
creen que los precios varian entre una y
otra compafia celular. El 27.59%
contestaron que creen que los precios no
varian y son casi los mismo que cobra cada
empresa. Es importante sefalar que
algunas mujeres contestaron que no sabian
si varian o no los precios ya que no se
percatan de las tarifas de la compaiiia
diferente a la que usan, su respuesta fue
de forma deliberada.

8.- ¢Ha tenido problemas para comunicarse al utilizar su celular?

El 62.07% respondieron que no han tenido
problemas para comunicarse al utilizar su
celular. El 37.93% de las mujeres
contestaron que si han tenido problemas
para comunicarse, principalmente por fallas
en la recepcion.

¢De qué forma?

Tabla No. 7
Tipos de problemas que se han tenido al
utilizar el equipo celular

Respuestas Frecuencia | Porcentajes
Fallas en la recepcién 7 12.1%
No entran las llamadas 4 6.9%
Red saturada 4 6.9%
No hay sistema 3 5.2%
Fallas con compaiiia distinta 2 3.4%
El credito no rinde 1 1.7%
Servicio limitado 1 1.7%
Total 22 37.9%

FUENTE: Elaboracién propia

¢Ha tenido problemas para comunicarse al utilizar su
celular?

38%

FUENTE: Elaboracién propia

Del 37.93% que respondieron de forma
afirmativa, el 12.07% se debe a fallas en la
recepcion. En segundo lugar con mayor
niumero de frecuencia en las respuestas
obtenidas es que no entran las llamadas y
con el mismo numero de respuestas que la
red esta saturada.
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9.- De las siguientes opciones, marque con una X los lugares que puede
encontrar facilmente de acuerdo a
contratado el servicio.

La tabla de frecuencia

muestra el

porcentaje de cada respuesta con base al
total de mujeres encuestadas que fueron

58.

De las siguientes opciones, marque con una X los lugares que
puede encontrar facilmente de acuerdo a la compafiia celular
que tiene usted contratado el servicio

607
501
401
301
201
101

Comprarun Un centro Reparar su
equipo  de atencion teléfono tiempo aire
a clientes

Comprar

FUENTE: Elaboracién propia

la companfia celular que tiene usted

Tabla No. 8
Lugares que se encuentran facilmente
dependiendo de la compaiiia celular

Respuestas Total | Porcentaje
Comprar tiempo aire 52 89.7%
Comprar un equipo 51 87.9%
Reparar su teléfono 43 74.1%
Un centro de atencion a clientes 42 72.4%

FUENTE: Elaboracion propia

De las cuales el 87.93% marcaron que
pueden encontrar faciimente un lugar
donde poder comprar un teléfono celular.
El 72.41% marcaron que encuentran de
forma facil un centro de atencion a
clientes. El 74.13% mencionaron que es
facil encontrar un lugar donde reparar su
teléfono y el 89.65% marcaron que
comprar tiempo aire o hacer pago del
servicio es de forma sencilla.

10.- Margue con una X en el siguiente cuadro los servicios con los que cuenta
su teléfono en la primera columna y en la segunda columna los servicios que

utiliza

Tabla No. 9

Servicios con los que cuentan los
teléfonos celulares.

Respuestas Total Porcentaje
Mensajes de texto 58 100%
Juegos 49 84.5%
Mensajes multimedia 45 77.6%
Camara fotografica 45 77.6%
Mp3 37 63.8%
Video 35 60.3%
Radio 31 53.4%
Internet 43 41.1%
Televisién 0 0%

FUENTE: Elaboracion propia

La tabla de frecuencia muestra el
porcentaje de cada respuesta con base al
total de mujeres encuestadas que fueron
58. Por ejemplo, el 100% de las mujeres
marcaron que su celular cuenta con
mensajes de texto; sin embargo, el 93.10%
marcaron que si utilizan los mensajes de
texto. El 41.14% marcaron que su celular
cuenta con Internet pero solo el 12.07%
realmente utilizan el servicio.
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Tabla No. 10
Servicios que realmente utilizan los
usuarios de los teléfonos celulares

Respuestas Total |Porcentaje
Mensajes de texto 54 93.1%
Céamara fotografica 43 74.1%
Video 28 48.3%
Juegos 27 46.6%
Mp3 27 46.6%
Mensajes multimedia 25 43.1%
Radio 24 41.4%
Internet 7 12.1%
Television 0 0.0%

FUENTE: Elaboracién propia

Los resultados nos reflejan que de los
servicios mencionados el porcentaje entre
los servicios con los que cuentan los
teléfonos y los que realmente utilizan las
mujeres son diferentes y que los primeros
son mayores que los segundos. Incluso
en algunos la diferencia es muy grande
como el Internet que ya se habia
mencionado; lo mismo ocurre con los
mensajes multimedia y los juegos. Con
una diferencia menor en el video y el
mp3. Siendo los mensajes de texto, la
camara fotografica y el radio los servios
mas utilizados por las mujeres.
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5.5.3 Tabulacion de hombres

1.- Personas que utilizan teléfono celular

Del total de personas encuestadas, el 42%
fueron hombres en un rango de edades de
11 a 58 afos. De los cuales el 28% son
hombres entre 17 y 22 afios que son
joévenes que en su mayoria se dedican a
estudiar.

2.- ¢(Cree usted que el celular
comunicarse y porque?

¢Cree usted que el celular se ha convertido en una
necesidad para comunicarse?
7%

10%

83%

‘ O Si @ No O Sin respuesta

FUENTE: Elaboracion propia

Como se menciond anteriormente, la
respuesta con mayor porcentaje es la que
tiene que ver con que el celular es mas
cdmodo, seguida con el 19.05%
contestaron que para localizar a las
personas es necesario el teléfono celular. Y
con un porcentaje menor, los hombres
creen que por emergencias y rapidez. Los
hombres que no creen que el celular sea
una necesidad es porque solo es mas facil
comunicarse, no es necesario, el costo es
elevado y por ello no puede ser una
necesidad y que se ha creado por la
sociedad, con el 2.38% cada respuesta.

Personas que utilizan teléfono celular

12% 17%

5%

19%

19%

m43-50 m51-58

‘ @11-18 m19-26 027-34 03542

FUENTE: Elaboracion propia

se ha convertido en una necesidad para

El 83.33% de hombres encuestados
respondieron que si creen que el celular se
ha convertido en una necesidad de los
cuales el 38.10% contestaron que es mas
practico. El  9.52% de  hombres
encuestados respondieron que no creen
que el celular sea una necesidad. Y el
7.14% no did ninguna respuesta.

Tabla No. 11
¢Por qué el celular se ha convertido en
una necesidad?

Respuestas Frecuencia | Porcentaje
Comodidad 16 38.10%
Localizar a las personas 8 19.05%
Emergencias 6 14.29%
Rapidez 5 11.90%
Sin respuesta 3 7.14%
Es mas facil 1 2.38%
No es necesario 1 2.38%
El costo es elevado 1 2.38%
Se ha creado por la sociedad 1 2.38%
Total 42 100.00%

FUENTE: Elaboracion propia
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3.- ¢Con qué compaiiia tiene contratado el servicio?

¢Con que compafiia tiene contratado el servicio de
telefonia celular?

2%
26%

2%
70%

‘ O Telcel @ Nextel O Movistar O Unefon

FUENTE: Elaboracion propia

El 69% de hombres prefieren la compafiia
Telcel para tener el servicio de telefonia
celular. EI 26% de hombres estan con
Movistar. Los datos nos muestran que el

95% del total de hombres encuestados
hacen uso del servicio por soélo dos
empresas.

4- ;Qué factores lo llevaron a elegir su compafia de telefonia celular?

El 21.43% de los encuestados contestaron
que uno de los principales factores es la
cobertura y el mismo porcentaje de
hombres respondieron que un factor
determinante fue el precio. El primer
porcentaje coincide con usuarios de Telcel
y el segundo porcentaje con el mismo
niumero de frecuencia coincide con
hombres que utilizan Movistar.

El 9.52% de hombres opinan que su
compahia les ofrece un servicio de calidad
y otro 9.52% menciona que las
promociones son un factor que determind
su eleccion de compafiia celular.

Tabla No. 12
Factores por los cuales se eligio a la
compafia de telefonia celular

Respuestas Frecuencia | Porcentaje
Cobertura/Red 9 21.43%
Precio 9 21.43%
Servicio de calidad 4 9.52%
Promociones 4 9.52%
Trabajo 3 7.14%
Buena recepcion 2 4.76%
Modelo del celular 2 4.76%
Ninguna 2 4.76%
Obsequio 2 4.76%
Recomendacion 2 4.76%
Es la que usan mas personas 1 2.38%
Modernidad 1 2.38%
Publicidad 1 2.38%
Total 42 100.00%0

FUENTE: Elaboracion propia.

5.- ¢Est& usted conforme con el servicio que le brinda su compafia?

¢Esta usted conforme con el servicio que le brinda su
compafiia celular?

7%

93%

FUENTE: Elaboracién propia

El 92.86% de hombres estan conformes
con el servicio que les brinda su compaiiia.

Entre
tienen buena

las principales razones son que
recepcion y una amplia

cobertura. El 7.14% de hombres no estan
conformes con el servicio.
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¢Cudles son las razones? (Caso afirmativo)

El 30.95% de hombres que estan
conformes con el servicio es porque tienen
una buena cobertura y una amplia red. En
segundo lugar con mayor nimero de
frecuencias con el 19.05% de hombres,
estan conformes por los precios baratos.
Otras respuestas fueron que no han tenido
problemas, que han tenido un buen
servicio y por las promociones.

¢Cudles son la razones? (Caso negativo)

Los hombres inconformes con el servicio se
debe a que existen fallas técnicas, las
tarifas son caras y no hay una buena
atencion al cliente por parte de la empresa.

Tabla No. 13
Razones por la cuales se esta conforme
con el servicio de telefonia celular

Respuestas Frecuencia | Porcentaje
Recepcién/Red/Cobertura 13 30.95%
Precios baratos 8 19.05%
No existen problemas 5 11.90%
Buen servicio 4 9.52%
Comodidad 4 9.52%
Promociones 4 9.52%
Sin respuesta 1 2.38%
Total 39 92.86%
FUENTE: Elaboracion propia

Tabla No. 14

Razones por las cuales no se esta conforme
con el servicio de telefonia celular

Respuestas Frecuencia Porcentaje
Fallas técnicas 1 2.38%
Tarifas caras 1 2.38%
No hay buena atencién 1 2.38%
Total 3 7.14%

FUENTE: Elaboracién propia

6.- ¢Cree usted que las tarifas de los servicios que su compafia le cobra son

adecuadas?

¢Cree usted que las tarifas que su compafiia le
cobra son adecuadas?

60%

FUENTE: Elaboracién propia

El 59.52% de los hombres creen que las
tarifas que le cobra su compafiia son
adecuadas, la principal causa de esto son
los precios baratos. Mientras que el
40.84% de hombres encuestados no estan
de acuerdo con las tarifas de su compaiiia
celular porqgue mencionan que las tarifas
son caras.
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¢Por que? (Caso afirmativo)

Entre las principales razones de los
hombres por lo cual creen que las tarifas
son adecuadas estan que los precios son
baratos con el 19.05% de las respuestas. El
11.90% opinan que el precio se les hace
justo por el servicio que estan demandando
y un 9.52% se debe a las promociones.

¢Por que? (Caso negativo)

De los cuales el 33.33% mencionaron que
la razdn es por que las tarifas son caras.
Estas personas coinciden que son usuarios
de la compafiia Telcel.

Tabla No. 15
Razones por las cuales se cree que las
tarifas que se cobran son adecuadas

Respuestas Frecuencia | Porcentaje
Precios baratos 8 19.05%
Precio justo 5 11.90%
Promociones 4 9.52%
Buen servicio 3 7.14%
Sin respuesta 2 4.76%
Accesibilidad 1 2.38%
Rinde el crédito 1 2.38%
Gusto 1 2.38%
Total 25 59.52%

FUENTE: Elaboracion propia

Tabla No.16
Razones por las cuales se cree que las
tarifas que se cobran no son adecuadas

Respuestas Frecuencia | Porcentaje
Tarifas caras 14 33.33%
Cobros indebidos 4.76%
Sin promociones 1 2.38%
Total 16 40.48%

FUENTE: Elaboracién propia

7.- ¢(Cree que los precios de los servicios de telefonia celular varian mucho

entre una y otra compafia?

¢;Cree que los precios de los servicios de telefonia
celular varian mucho entre una y otra comparfiia
celular?

64%

FUENTE: Elaboracién propia

El 64.29% de hombres opinan que los
precios si varian mucho entre una y otra
compainia. El 35.71% creen que los precios
son los mismo en cualquiera de las
compaiiias celulares.
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8.- ¢Ha tenido problemas para comunicarse al utilizar su celular?

El 42.86% de los hombres respondieron
que si han tenido problemas para
comunicarse. El  57.14% de los
encuestados afirmaron que no han tenido
problemas y en general el servicio es
bueno.

¢De qué forma?

Tabla No. 17
Tipos de problemas que se han tenido al
utilizar el teléfono celular

Respuestas Frecuencia | Porcentaje
Precios baratos 8 19.05%
Precio justo 5 11.90%
Promociones 4 9.52%
Buen servicio 3 7.14%
Sin respuesta 2 4.76%
Accesibilidad 1 2.38%
Rinde el crédito 1 2.38%
Gusto 1 2.38%
Total 25 59.52%

FUENTE: Elaboracion propia

9.- De las siguientes opciones, marque

encontrar facilmente de acuerdo a
contratado el servicio

La pregunta nueve se tabuld de acuerdo a
cada respuesta como un 100% que es igual
a 42 hombres encuestados. De las cuatro
opciones que se tenian de saber que era
mas facil encontrar de acuerdo con cada
compania celular, la que tuvo una mayor
porcentaje es la opcion de compra de
tiempo aire o hacer pago del servicio con
un total de 92.86%.

¢Ha tenido problemas para comunicarse al utilizar su
celular?

43%

57%

FUENTE: Elaboracion propia

Del 42.86%, el 11.90% de los hombres
mencionaron que han tenido fallas en la
recepcion y en la red. La respuesta en
segundo lugar con mayor numero de
frecuencias fue que en ocasiones no hay
sistema y que el servicio suele ser
limitado, con un total del 9.52% en cada
una de las opciones descritas. Otras
respuestas con menor porcentaje fueron
que la red se satura y que hay fallas en la
comunicacién cuando se realizan enlace
con alguna compaiia distinta.

con una X los lugares que puede
compaiia celular que tiene usted

Tabla No. 18
Lugares que se encuentran facilmente
dependiendo de la compaiiia celular

Respuestas Total | Porcentaje
Comprar tiempo aire 39 92.86%
Comprar un equipo 35 83.33%
Un centro de atencion a clientes 30 71.43%
Reparar su teléfono 30 71.43%

FUENTE: Elaboracién propia
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De las siguientes opciones, marque con una X loslugares que puede
encontrar facilmente de acuerdo a la compafiia celular que tiene
usted contratado el servicio

401

351
301
251
201
151
101

clientes

teléfono

Comprarun  Uncentrode Repararsu Comprar tiempo
equipo atenciona

aire

FUENTE: Elaboracién propia

El 83.33% del total de los hombres
encuestados respondieron que es facil
encontrar un lugar donde comprar un
teléfono celular. Para los hombres es un
poco mas dificil encontrar un centro de
atencion a clientes y un lugar donde pueda
reparar su teléfono.

10.- Margue con una X en el siguiente cuadro los servicios con los que cuenta
su teléfono en la primera columna y en la segunda columna los servicios que

utiliza

Tabla No. 19
Servicios con los que cuentan los
teléfonos celulares

Respuestas Total | Porcentaje
Mensajes de texto 40 95%
Camara fotografica 38 90%
Mensajes multimedia 36 86%
Juegos 36 86%
Video 34 81%
Internet 30 71%
Mp3 24 57%
Radio 21 50%
Television 0 0%

FUENTE: Elaboracién propia

Tabla No. 20
Servicios que realmente utilizan los
usuarios de los teléfonos celulares

Respuestas Total | Porcentaje
Mensajes de texto 39 92.86%
Camara fotografica 29 69.05%
Mp3 20 47.62%
Video 19 45.24%
Radio 18 42.86%
Juegos 17 40.48%
Mensajes multimedia 11 26.19%
Internet 5 11.90%
Television 0 0.00%

FUENTE: Elaboracion propia

La pregunta diez se tabuld de la misma
forma que la nueve. La informacién nos
refleja una diferencia de porcentajes
entre los servicios que tienen un celular y
los que realmente utiliza el usuario.

Los mensajes multimedia son un claro
ejemplo de lo anterior. El 86% de los
hombres respondieron que su celular
cuenta con este servicio pero solo el
26.19% lo utilizan. El video, el Internet y
los juegos son otros servicios que los
usuarios casi no usan a pesar de que la
mayoria de los celulares los ofrecen.

Los mensajes de texto y el radio son los
servicios que usan mas los hombres
encuestados. Del total de hombres el
95% de los celulares tienen el servicio de
los cuales el 92.86% hacen uso de estos
mensajes escritos.

La mitad de los hombres cuentan con
radio en su celular y el 42.86% lo
utilizan; esto es, de 21 hombres 18
escuchan el radio por su celular.
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6. CONCLUSIONES

Hoy en dia, existe una gran competencia a nivel mundial en cualquier ambito y a cualquier
nivel. Un ejemplo de ello son las personas como individuos de una sociedad que compiten
entre si para desempeiar un mejor papel dentro del entorno en el que viven.

La competencia puede ir o no acompafada de la competitividad. Como mencionaba, la
competencia se da en cualquier nivel y ambito, pero el que exista competencia no significa
que los individuos, empresas, industrias, sectores o naciones que compiten entre si son
competitivos dentro del mercado.

Las empresas siempre buscan maximizar sus ganancias a través del aumento de ventas en
los bienes o servicios producidos. Estas ventas estan estrechamente vinculadas con el
comportamiento de la demanda del mercado. A su vez, esta demanda se comporta de
acuerdo a la oferta; la combinacion de estas dos variables econdmicas son determinantes
para el funcionamiento del mercado y este sera determinante para las empresas que forman
la economia de cualquier pais.

En el sector de la telefonia movil se ha visto que las empresas que compiten entre si buscan
dia con dia el incremento de sus ventas a través de atraer a un mayor numero de usuarios.
Este sector se ha caracterizado por estar cubriendo constantemente las necesidades, gustos y
preferencias de los consumidores. La oferta del mercado se ha orientado a promociones
especificas para grupos determinados de personas, estos grupos son segmentados
comunmente de acuerdo a la edad y el status econdmico. Dentro de la telefonia celular se ve
claramente un comportamiento de oferta y demanda en el mercado que reaccionan de
manera simultanea; en mi opinion, este dinamismo entre empresas y consumidores se ha
visto reflejado gracias a que las empresas estan cominmente cambiando su oferta de
acuerdo a lo que demanden los usuarios, a su vez, estos responden de manera favorable
ante promociones e innovaciones que tienen los prestadores del servicio movil.

El dinamismo del sector de la telefonia celular ha sido importante que se puede observar que
al cierre del 2008, se contaba con 75, 303,469 usuarios de teléfonos celulares. Mientras que
la poblacién total del pais fue de 107, 000,000 aproximadamente para el afio 2008. Con estas
cifras se tiene que aproximadamente el 70% de la poblacién cuenta con un equipo celular.
Lo anterior nos muestra el impacto que la telefonia mdvil ha tenido dentro de la sociedad y
que es un sector importante tanto para la poblacién como para la economia en su conjunto.

Para década de los noventa, el servicio era costoso debido a que esta enfocado a una parte
de la poblacién especifica, y el detonante para el auge de la telefonia celular fue el sistema
de prepago que se introdujo en 1996 y tres afios mas tarde, el sistema el que llama paga y
esto provoca aun mas que el servicio tome mayor importancia dentro de la sociedad debido a
que se hace mas accesible para las personas, por lo cual el nUmero de usuarios incrementa.
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A partir del afio 2000, el despliegue de las empresas por buscar mayor nimero de usuarios
se hace presente y comienzan una serie de estrategias que buscan aumentar las ventas del
servicio.

Movistar, se caracterizo en los cuatro primeros afos del siglo XXI por adquirir compaiiias en
el ramo de las telecomunicaciones con el fin de expandirse por todo el pais. Asi mismo, busco
diferentes alianzas como fue en el caso de Motorola, siendo esta una importante empresa
fabricantes de equipos celulares, lo que mas tarde le permitiria subsidiar los teléfonos y poder
venderlos mas baratos con el fin de atraer mayor nimero de personas. También fue
importante para la empresa la fusién con Pegaso en el 2001 que poco tiempo después daria
paso a una completa adquisicién de la empresa, siendo Pegaso importante prestador del
servicio de telefonia celular dentro de nuestro pais. Para el afio 2001, Pegaso era la empresa
con mayor cobertura y fue la primera en ofrecer el servicio de mensajes escritos, servicio
que dio un gran impulso a la telefonia celular. En el 2003 es la primer empresa que cobra la
tarifa por se segundo, para el 2004, la empresa ya estaba consolidada como MoviStar por lo
cual se lanzd una fuerte campaia publicitaria que le permitiera posicionarse de mejor forma
dentro del mercado, junto con ello promociones con bajo costo en el servicio, implementacion
de juegos en los celulares, mensajes escritos convertirlos en voz e interconexion en cuanto a
los mensajes escritos a otros paises.

Con lo que respecta a Iusacell, al afio 2001 se caracterizé por una importante crisis financiera
gue ocasiona que se pusieran a la venta algunas acciones y se hace una restructuracion, la
cual trajo consigo una fuerte inversion para ampliar la cobertura y esto se ve reflejado por la
adquisicion de Portatel (empresa operadora al sur del pais). Sin embargo no fue suficiente y
para 2003, nuevamente se ponen a la venta acciones por la disminuciéon en el niUmero de
usuarios. Aunado a esto, Iusacell busca la interconexién con Telcel con el fin de no perder
usuarios y extiende esta interconexion con Estados Unidos, Canada y Peru. En el 2004, lanza
planes atractivos en los cuales algunas llamadas son gratis por un tiempo determinado bajo
ciertas condiciones.

Unefon, fue una empresa que en los primeros afios del 2001 se mantuvo al margen de
promociones, de implementar tecnologia o desarrollar estrategias dentro del mercado. En el
2003 obtuvo interconexidon con Iusacell y Telcel y en el 2004, establece la tarifa de $1 por
minuto, comienza a ofrecer atractivos planes en los cuales regala minutos o estos son gratis,
lo cual la posiciona en la empresa con las tarifas mas bajas en el mercado.

Telcel se caracterizd por ser la empresa dominante en el mercado desde un inicio cuando el
servicio de telefonia celular se expandia; esto se debié en gran medida por ser una
subsidiaria de la empresa América Mdvil, que es la empresa mas grande de
telecomunicaciones en Latinoamérica. Asi como por la integracién vertical que tiene la
empresa. Telcel se ha caracterizado por su amplia cobertura y junto con ello, el desarrollo de
tecnologia, prueba de ello, es que para el 2002, desarrolla el GSM que es la plataforma para
el 3G; al siguiente afo, ofrece servicios multimedia como son los mensajes que incluian
imagenes, tonos y animaciones.
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En resumen, se puede decir que Telcel se ha caracterizado por tener mayor tecnologia y ha
sido en gran medida, lo que ha hecho que la empresa ocupe un lugar importante dentro de la
sociedad, un claro ejemplo de esto es que para mediados del ano pasado (2008), llego a
México el iPhone 3G siendo Telcel el Unico operados autorizado para poder venderlo. Aunado
a esto, en gran parte su crecimiento se debe a la amplia cobertura que tuvo desde un inicio
en que la empresa comenzd a operar y esto es gracias a la importancia que tiene América
Movil en toda Latinoamérica y que ha ayudado a posicionar la marca Telcel dentro de nuestro
pais.

Movistar, tuvo un importante crecimiento gracias a las diversas adquisiciones de operadores
de telefonia celular dentro de un pais que logro que se penetrara al mercado de una manera
mas rapida, asi mismo, su adquisicion de Pegaso, siendo una empresa ya importante. La
publicidad y las promociones han contribuido de manera importante para el crecimiento de
esta empresa.

Iusacell, ha estado constantemente en la busqueda de expandirse su mercado pero lo cierto
es que a partir de la crisis financiera que tuvo en el 2001, no logro recuperarse a pesar de la
fusion con Unefon y de las inversiones realizadas. Iusacell no tiene una gran publicidad que
ayude acercar a los consumidores.

Unefon se ha concentrado en poblaciones de bajos ingresos, ofreciendo las tarifas mas
baratas en el mercado y con promociones muy accesibles; pero de igual forma que Iusacell,
le hace falta mas promocion a la empresa y una mayor cobertura dentro del pais.

Por ultimo, Nextel se caracterizd en un principio por ser una empresa de servicios de
radiolocalizacion y enfocado a un sector especifico de la poblacién, por lo cual el servicio era
caro. Sin embargo, vio que la telefonia movil era un sector importante y para el afio 2007
tuvo la interconexion con Iusacell y hoy en dia con las demas empresas del sector; para ese
mismo afo entro en el sistema el que llama paga y por tal motivo ha incrementado el nimero
de usuarios. Junto con lo anterior, el crecimiento de Nextel se debe en gran parte a que al
realizar una llamada a un Nextel esta cuenta como llamada local y no como servicio movil. Ha
lanzado al mercado promociones importantes que ayudan a la economia de las personas y ha
invertido en publicidad para darse a conocer.

Por parte de los consumidores, se tienen dos grupos importantes, el de los hombres y el de
las mujeres; el andlisis se llevo de esta forma para saber si habian una diferente percepcién
del servicio en cuanto a la diferencia de genero, los resultados arrojaron que tanto hombres
como mujeres en un 90% de las personas encuestadas creen que el celular se ha convertido
en una necesidad para comunicarse, a pesar, de que existan teléfonos fijos, siendo estos los
bienes que se podrian considerar como sustitutos de un teléfono celular. Debido a esto, las
personas han hecho indispensable un equipo celular dentro de su vida por lo cual el sector ha
tenido gran aceptacion dentro de la poblacién. Incluso las personas que respondieron que no
creen que el celular sea una necesidad, hacen uso del servicio.
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En gran parte, esta necesidad surge del poder localizar a las personas con mayor facilidad y
el hecho de que sean de gran utilidad los equipos celulares ante una emergencia, debido a su
portabilidad. Sin embargo, el 32%, aproximadamente, el celular lo han visto como
necesidad porque les da mayor comodidad a las personas, esto se ve reflejado por la rapidez
con que te puedes comunicar, a que es un aparato que puedes llevar a todas partes, es
practico y facil de utilizar.

La empresa con mayor presencia en el mercado sigue siendo Telcel, que ha logrado la
preferencia de los usuarios debido a la cobertura que tiene; es seguida de Movistar, la cual se
caracteriza por tener usuarios que buscan precios mas bajos y promociones. A pesar de que
Iusacell y Unefon, tengan tarifas mas baratas dentro del mercado, la publicidad ha sido un
aspecto fundamental en el sector de la telefonia movil, factor que tanto Unefon como Iusacell
han prestado poca atencién y se han enfocado ha tener mayor cobertura dentro del pais.

En general, las personas estan conformes con el servicio que les brinda su compania celular,
esto muestra que son consumidores fieles a su empresa. Las personas que respondieron que
estan conformes coinciden en que esta conformidad se debe a la buena recepcién y a la
cobertura que tienen, cominmente son usuarios de Telcel; mientras que las personas que
respondieron que estan conformes porque los precios son accesibles son usuarios de
Movistar.

En general, los usuarios de Telcel saben que tienen un servicio de mayor cobertura y buena
recepcion pero en contraste, creen que las tarifas son caras, sin embargo, siguen con la
misma compaiiia celular, debido a que buscan una mayor calidad en el servicio. Por parte de
los usuarios de Movistar, hacen demasiado énfasis a las promociones y tarifas que la
empresa les brinda, a pesar de que la recepcidén en ocasiones les pueda fallar a la hora de
comunicarse.

En general, los consumidores no tiene problema para encontrar un lugar donde puedan hacer
pago del servicio, realizar alguna recarga o incluso reparar su equipo telefonico. Esto nos
indica, que las empresas se han preocupado por acercarse a los consumidores.

El andlisis de la encuesta, viene a reforzar lo que se menciono anteriormente; Telcel ocupa el
lugar que tiene dentro del mercado por la tecnologia que ofrece, mientras que Movistar ha
podido penetrar al mercado por sus promociones y bajas tarifas, acompafado de una gran
publicidad para dar a conocer la marca.

La calidad y el precio, son los dos aspectos fundamentales dentro del mercado de telefonia

celular, y que las dos empresas dominantes en nuestro pais han sabido atacar para atraer el
mayor nimero de usuarios posibles.
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7. RECOMENDACIONES

El sector de la telefonia celular crecié a partir de que se dirigié a toda la poblacién y no solo a
una parte de ello, por lo que es importante que las empresas de telefonia celular sigan
prestando atencion a las necesidades de los usuarios.

El papel que juega la publicidad dentro de dicha industria es fundamental por lo que
empresas como Unefon, Iusacell y Nextel deberian de enfocarse mas para lograr llegar al
publico consumidor. Es cierto que es importante ofrecer un servicio de calidad, y en el caso
de la telefonia celular, es vital que se ofrezca una amplia cobertura pero también es cierto
que es de suma importancia saber que es lo que quieren los consumidores y buscar la mayor
satisfaccion en ellos para lograr obtener mayores ventas.

En el caso de Telcel, podria seguir ocupando el lugar que tiene y atraer mayor nimero de
usuarios si pudiese bajar los precios de los servicios y ofrecer mayores promociones, solo que
esto se tendria que hacer bajo un analisis detallado de lo que le convenga a la empresa ya
que una disminucién en los ingresos obtenidos por la venta de los servicios repercute
directamente en las ganancias y con ello una menor cantidad de dinero disponible para seguir
operando dentro del mercado. Siendo una empresa que compite como empresa competitiva
dentro del mercado, esto provoca que incurra en mayores gastos por la inversién en
tecnologia o en mano de obra calificada, entre otros aspectos importantes.

Movistar, es una empresa que se ha caracterizado por bajos precios y promociones
atractivas, sin embargo, le hace falta preocuparse mas por tener una mejor sefial y mayor
cobertura para ofrecer el servicio de telefonia celular. Se necesita una mayor inversiéon en
cuanto a tecnologia para atraer mayor nimero de usuarios.

Por ultimo, Nextel es una empresa que se ha estado dirigiendo mas hacia el sector de la
telefonia movil y no solo a la radiolocalizaciéon como en un inicio lo hizo, por lo cual es
importante que la empresa continlie con publicidad para dar a conocer mas sus productos y
servicios. Ademas de que podria lanzar planes de costos mas bajos para accesar a la
poblacién de un status econdmico mas bajo al que esta dirigido actualmente, para lograr
tener mayor nimero de usuarios y esto le permita crecer su red de consumidores y pueda
expandirse dentro del mercado.
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8. ANEXOS

Encuesta sobre los servicios de telefonia celular
Edad:

Sexo: Femenino Masculino

1. ¢Usa teléfono celular?

Si No

2. ¢Cree usted que el celular se ha convertido en una necesidad para comunicarse y porqué?

3. ¢Con qué compania tiene contratado el servicio de telefonia celular?

Telcel

Movistar

Tusacell

Unefon

Nextel

4. ¢Qué factores lo llevaron a elegir su compaiiia de telefonia celular?

5. ¢Esta usted conforme con el servicio que le brinda su compaiiia celular?

Si No

¢Cuales son las razones?

6. ¢Cree usted que las tarifas de los servicios que su compaiiia le cobran son adecuadas?

Si No

¢Por qué?
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7. éCree que los precios de los servicios de telefonia celular varian mucho entre una y otra
compaiiia celular?

Si

No

8. éHa tenido problemas para comunicarse al utilizar su celular?

Si

¢De qué forma?

No

9. De las siguiente opciones, marque con una X los lugares que puede encontrar facilmente
de acuerdo a la compafiia celular que tiene usted contratado el servicio:

Dénde poder adquirir un equipo

Un centro de atencion a clientes

Doénde puedan reparar su teléfono

Ddnde comprar tiempo aire o hacer el pago del servicio

10.

en la primer columna y en la segunda columna los servicios que utiliza:

SERVICIOS

CON LOS QUE CUENTA
SU TELEFONO

LOS QUE REALMENTE
UTILIZA

Mensajes de texto

Mensajes multimedia

Camara fotografica

Video

Internet

Juegos

Television

Radio

Mp3

Marque con una X en el siguiente cuadro los servicios con los que cuenta su teléfono
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