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1. RESUMEN EN INGLES

The aim of this work is that we can know the level of competition in the telecommunications
sector in Spain and check the attractiveness of entry into this sector.

To achieve this goal, we first performed Porter's five forces analysis to study the different
variables that can affect the telecommunications sector and thus be able to analyse the
attractiveness of the sector.

Secondly, we have also supported in the marketing mix with the four Ps (price, product,
promotion, and place), this analysis has helped us to have a broader view of the
telecommunications sector.

With all the data we have concluded that in the telecommunications sector in Spain today
there is greater competition due to the presence of the "mobile virtual network operators™ among

other variables.

2. INTRODUCCION

El sector de las telecomunicaciones es uno de los sectores mas prometedores que forman el
tejido productivo y de empleo de un pais debido a que desarrolla constantemente nuevos
servicios y productos que cada vez son mas elaborados y sofisticados. Este sector acoge a
muchos profesionales de gran cualificacion, los cuales suelen ser mano de obra joven y muy
bien formados como pueden ser ingenieros técnicos en telecomunicaciones, ingenieria
informética, ingenieria industrial, asi como licenciados en economia, mateméticas o
administracion y direccion de empresas, entre otros.

En este sector se trabaja con toda transmision y recepcion de sefiales de cualquier tipo,
normalmente suelen ser electromagnéticas las cuales contienen imagenes, sonidos o signos,
basicamente informacion que se quiera comunicar a distancia.

El sector Teleco esta compuesto por varias ramas como pueden ser la telefonia, internet,
desarrollador de contenidos, transmision de informacion a través de redes de cable o fibra,
retransmision, radiodifusion entre otros.

Para no excedernos en el estudio hemos decidido centrarnos en los servicios dentro del
sector Teleco para hacer un analisis competitivo méas exhaustivo con el apoyo de las

herramientas del marketing mix.
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2.1 OBJETIVOS

En este trabajo tendremos como objetivo analizar la competitividad del sector de las
telecomunicaciones en Espafia mediante la herramienta de andlisis de las cinco fuerzas
competitivas de Porter y las diferentes herramientas del marketing mix que nos ayudaran entre
ambas a realizar un andlisis en el que podremos concluir la facilidad o dificultad de entrar en el
sector, si es atractivo en la actualidad asi como algunas ventajas e inconvenientes que puedan
existir las cuales incentiven o no a que nuevos competidores puedan entrar en el sector de las

telecomunicaciones.

2.2 METODOLOGIA

El trabajo a realizar constara de las siguientes fases por las que nos regiremos para poder
analizar este sector:

e Recopilacién de datos a partir de los variados informes del sector de las
telecomunicaciones que ofrece la Comision Nacional de los Mercados y la
Competencia (CNMC).

e Andlisis de los diferentes informes de esta institucion y de otras como el Ministerio
de Industria, Energia y Turismo, al igual que informacion de los diferentes diarios
econdmicos de nuestro pais y paginas webs oficiales de las principales empresas del
sector.

e Busqueda de informacién adicional en los diferentes manuales para realizar dichos
analisis.

e Organizacion y recopilacion de la informacion mas relevante para este analisis.

e Representacion grafica de datos relevantes y comparacion de estos.

e Explicacion de dichas representaciones.

e Elaboracion de las conclusiones para este trabajo
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3. SITUACION ACTUAL DE LOS SERVICIOS EN EL SECTOR TELECO

Para poder comprender mejor la situacion actual de los servicios finales en el sector de las
telecomunicaciones detallaremos a continuacion una tabla con los ingresos (en millones de €)

que ha tenido en el periodo comprendido entre el 2011-2014:

2011 2012 2013 2014 Variacion

Comunicaciones Fijas 10.786,09 10.021,43 9.235,47 8.573,82 -20,51%
Telefonia fija 5.387,91 4.813,86 4.190,79 3.471,77 -35,56%
Banda ancha fija 3.833,76 3.659,01  3.558,82 3.641,08 -5,02%
Comunicacién empresa 1.501,37  1.497,28  1.445,28 1.429,60 -4,78%
Informacion telefénica 63,06 51,29 40,58 31,38 -50,23%

Comunicaciones moviles | 13.450,13 12.271,10 10.888,97  9.777,54 -27,30%
Telefonia movil 11.305,23 9.504,46  7.576,89 6.161,81 -45,49%
Banda ancha movil 2.144 2.766,64  3.312,08 3.615,73 68,64%

Servicios audiovisuales 4.125,03 3.761,43 3.613,30 3.786,41 -8,20%

Resto 3.178,93 3.166,38  3.516,56 3.415,57 7,44%

TOTAL 31.540,18 29.220,34 27.254,30  25.553,33 -18,98%

Elaboracion propia. Fuente: CNMC

Como podemos observar los servicios finales han ido cayendo en los ultimos afios, las
comunicaciones fijas en el periodo de estos cuatro afios ha perdido un 20,51% de ingresos; en
las comunicaciones maviles caeria un 27,30%, salvandose de esta la banda ancha mavil la cual
ha crecido un 68,64%; pero en la suma total vemos como los ingresos han ido cayendo
progresivamente en este periodo. Una importante causa de que se vean disminuidos estos
ingresos es debido a que los operadores han reducido las tarifas que tenian mas demanda, asi
como la contratacién por parte de los clientes de un paquete cuadruple, esto significa, un pago

fijo al mes por los servicios de banda ancha fija, tarifas planas fijas, red de telefonia mévil y la
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banda ancha mdvil los cuales le hacen tener un ahorro considerable respecto a la contratacion
individual de estos servicios, segin el CNMC y Red.es un 36,9% de los hogares en Espafia
habia contratado un paquete de estas caracteristicas siendo el precio medio de 38,1€ en el 2014.

Al igual que los ingresos el empleo también ha ido disminuyendo progresivamente en los

ultimos afios como podemos ver en el gréafico a continuacion:

EVOLUCION DEL EMPLEO (N®
EMPLEADOS)

90.000
80.000
70.000

64.606

60.000

(I

50.000
2013

Elaboracion propia. Fuente: CNMC

Respecto a la inversion que ha recibido este sector podemos comentar que la cantidad ha
ido variando estos Ultimos afios debido a varios acontecimientos, por ejemplo la subida de
inversion que experimento el sector en el afio 2011 (5,92 miles de millones de €) fue debida en
parte a la inversion por parte de los operadores en relacion a la subasta o concurso publico
realizada en junio y noviembre de 2011 del espectro radioeléctrico, la cual consiste en una
ampliacion de dicho espectro procediendo del dividendo digital, es decir, la banda de 800MHz
y la nueva banda que se puso a disposicion de los agentes de 2,6GHz todo esto con el objetivo
de incentivar la mejora de las redes de comunicaciones mdéviles de nueva generacién (LTE).
Posteriormente al afio 2011 la inversion vuelve a bajar y es ya en el afio 2014 donde vuelve a

repuntar con la cantidad de 5,07 miles de millones de € en esta ocasion debido a la inversion de
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los principales operadores a sus redes de nueva generacion, concretamente a la red de fibra
Optica, la cual crecié mas en el afio 2014 que en los tres afios anteriores, la mayoria de accesos
correspondian a Movistar y a lo largo de este afio bien es cierto que compafiias como Vodafone,
Orange y en la mayor parte Jazztel (la cual en el afio 2013 realiz6 un despliegue significativo)
han ganado presencia en la inversion de fibra dptica. A continuacion detallamos el gréfico de

las correspondientes inversiones:

INVERSION EN EL SECTOR (EN MILES DE
MILLONES DE EUROS)

; 5,79 5,92

5,17 5,07
5 4,47

4,28 406
’ 3,9

2007 2008 2009 2010 2011 2012 2013 2014

Elaboracion propia. Fuente: CNMC

En la parte de inversion también cabe destacar que la compafiia operadora que mas invirtié
en nuestro pais fue Movistar con 1.719 millones de € seguida de Vodafone con 1.153 millones

de euros, Orange 586 y Jazztel 428.
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4. ANALISIS DE LOS SERVICIOS EN EL SECTOR TELECO EN ESPANA

4.1 TELEFONIA FUA

En el ejercicio 2014 el tréfico en la telefonia fija y los ingresos ha bajado de forma
significativa en comparacion de afios anteriores (como podemos observar en el gréfico de
abajo), el consumo medio también descendid de forma importante para los diferentes tipos de
trafico pero si que es verdad que el consumo por linea movil aumentd. Esto es debido a que en
la sociedad actual las tarifas planas de voz tanto para linea fija como para la mévil son una
eleccion frecuente para los clientes, pero estos prefieren la de uso mdvil en vez de la del fijo

para realizar las llamadas.

Evolucion de los ingresos de telefonia fija (en millones de
euros)

7.000

6.500

6.000

5.500

5.000

4.500

4.000
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3.500

3.000
2009 2010 2011 2012 2013 2014

Elaboracion propia. Fuente: CNMC

La contratacion del servicio de telefonia fija ha aumentado siendo de manera empaquetada
como la prefieren los clientes, esto es, paquetes cuadruples y quintuple los cuales se conforman

por telefonia fija, banda ancha fija, banda ancha movil, voz mdvil y el quinto servicio que es el
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que diferencia ambos paquete es el de la television de pago, estos tipos de paquetes se tradujeron
en el 64,5% de los paquetes totales con telefonia fija frente a un 51,4% del afio de antes.

Respecto a la portabilidad de la telefonia fija que en el 2014 casi fue de 2 millones, refleja
que incluso teniendo tanta madurez este mercado sigue habiendo muchos movimientos de
cambio de proveedor debido a las ofertas que ofrecen estos, sobre todo si se decide
empaquetarlo con otro tipo de servicios lo que provoca un importante ahorro al cliente. Estos
casos les paso especial factura a Movistar debido a que la cuota por lineas de esta compafiia
cayeron un 3,7% aunque Movistar sigue teniendo la mayor cuota de mercado respecto a las
lineas de telefonia fija (55%) bien es cierto que otras operadoras como VVodafone, tras la compra
de ONO, se convirtio en el segundo operador del mercado con un 20% de las lineas.

4.2 TELEFONIA MOVIL

En cuanto a los ingresos correspondientes en el 2014 a los servicios finales de telefonia
movil llegaron a los 6.161°8 millones de euros lo que se traduce en un descenso del 18,7% en
comparacion al afio anterior. El trafico de voz gestionado a través de las redes movil si es cierto
gue aumento6 un 12,1% respecto al 2013, por el contrario los servicios SMS y MMS, tras un
afio mas, se vieron reducidos considerablemente debido a las aplicaciones de mensajeria
instantanea gratuitas (WhatsApp, Telegram, Messenger...). Los clientes de las compaiiias
hicieron bastante uso de las portabilidades para cambiar de operador movil, los principales
beneficiados fueron los operadores moviles virtuales (OMV).

Respecto al ingreso medio por linea que tienen los operadores moviles cabe destacar que
se ha ido debilitando estos ultimos afios, como podemos ver en la gréafica de abajo, asi por
ejemplo el ingreso medio anual del segmento residencial se redujo, un 8,8% a comparacion con
el afio 2013, con 67€ por linea y afio. En cuanto al segmento de los negocios las contrataciones
se redujeron un 22,1% respecto a 2013, mientras que el segmento residencial registro una caida
del 25,5%.

Juan Ubeda Quero Péagina 9



TRABAJO FIN DE GRADO. ADMINISTRACION Y DIRECCION DE EMPRESAS

Analisis competitivo del sector Teleco en Espafia
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Elaboracion propia. Fuente: CNMC

Por otro lado el tréfico de voz en la telefonia movil aumentd significativamente un 12,1%
respecto al afio anterior y como podemos observar en el grafico de mas abajo continua la
tendencia de crecimiento desde el afio 2012 cuando se registrd una recuperacion de la totalidad
del trafico, tanto en el segmento pospago como en el prepago, teniendo cifras de 70,2 millones
de minutos en total en el afio 2012 hasta los 79,7 del 2014 pasando por los 71,2 del 2013. Este
aumento de las llamadas probablemente sea consecuencia de la continua disminucion del grado
de concentracion del mercado, es decir, que cada vez se reparten mas los clientes entre las
compafiias nuevas Yy las tradicionales, provocando mas competencia y reduciendo asi los precios
de los servicios, por lo que los clientes consumen mas llamadas de voz al ser mas baratas que

en los afios anteriores.
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Evolucion del trafico por redes de comunicaciones moviles
(miles de millones de minutos)
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Como deciamos anteriormente la comunicacion a través de mensajes cortos (SMS y MMS)
han sufrido importantes bajadas en el trafico de estos servicios. En el afio 2014, por servirnos
de ejemplo, el servicio de trafico de SMS disminuyd un 37°3%, también comentar que ha sido
el sexto afio consecutivo en el que este servicio se ha ido reduciendo entre los consumidores.
Respecto a los mensajes MMS su volumen ha sido 35,4 millones en el afio 2014, esto quiere
decir que este servicio se usa en menor medida que los SMS que acumuld en el mismo afio
2.240 millones de envios, es decir, que por cada mensaje MMS que se envia se envian 63 SMS.
Esto es provocado, como resumiamos anteriormente, por los servicios mensajeria instantanea
WhatsApp, Messenger, Telegram... La razon del uso de estos tltimos respecto a la mensajeria
tradicional es algo simple de entender ya que la mensajeria instantanea no supone un coste
adicional a los de la conexion de banda ancha movil y también porque el consumidor tiene la
posibilidad de transferir por la mensajeria instantanea fotografias o videos, estos archivos estan
mucho mas limitados en los MMS. Como consecuencia de todo esto la mensajeria online esta
suponiendo una nueva forma de competir para los servicios de mensajes tradicionales y esto ha

influido en una reduccion de los ingresos de las compafiias telefonicas.
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5. ANALISIS DEL ENTORNO COMPETITIVO

El principal objetivo que tendremos al realizar el analisis del entorno competitivo en el
sector de las telecomunicaciones sera el de poner de manifiesto cuales son las oportunidades y
amenazas que el entorno ofrece a las empresas y asi determinar cudl ser el atractivo que tenga

el sector.

5.1 MODELO DE LAS FUERZAS COMPETITIVAS DE PORTER

Como herramienta para examinar el entorno competitivo usaremos el denominado modelo
de las cinco fuerzas de Porter, consiste en determinar el grado de atractivo de una industria el
cual esta determinado por las acciones de cinco fuerzas competitivas, las cuales determinaran
la posibilidad de obtener mayor o menor renta en el sector, estas cinco fuerzas que detallaremos
a continuacion son: competidores potenciales, poder negociador de proveedores, poder
negociador de clientes, productos sustitutivos y competidores de la industria.

“Este analisis responde a la pregunta, ;como se comité en la industria?, y es util en varios
sentidos. Primero, si la empresa ya compite en este sector, para conocer en profundidad cémo
funcionay elegir la estrategia competitiva mas adecuada para tener éxito. Segundo, para elegir
la industria mas adecuada si la empresa quiere diversificar en nuevas actividades o decidir si
es conveniente abandonar una de las industrias en las que actla. Tercero, conocer a fondo
como funciona la industria para aprovechar las oportunidades, sortear las amenazas e,
incluso, tratar de modificar algunas de sus caracteristicas a su favor” (Guerras Martin &

Navas Lopez, 2015)

5.1.1 AMENAZA DE ENTRADA DE NUEVOS COMPETIDORES

La gravedad que existe en la amenaza de un nuevo competidor reside fundamentalmente en
los obstaculos existentes y de como reaccionen los actuales competidores para impedir que los
nuevos puedan adquirir cierta cuota de mercado.

“Los competidores potenciales hacen referencia a las nuevas empresas que quieren entrar
en una industria. En general, puede decirse que cuanto mas atractiva sea una industria, mas
competidores potenciales habra. El grado de atractivo de la industria disminuird si los

competidores potenciales logran entrar a competir en condiciones similares a los competidores
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actuales y aumentara en caso contrario. La posibilidad de que los nuevos competidores entren
a competir depende de dos factores: las barreras de entrada de la industria y la reaccién de
los competidores establecidos ante un nuevo ingreso” (Guerras Martin & Navas Lopez, 2015)

El sector de las telecomunicaciones en Espafia estaba caracterizado por la carencia de
competitividad debido a que el mercado estaba dominado por una empresa estatal en régimen
de monopolio, esta es, Telefonica. No obstante hubo una liberalizacion del sector de las
telecomunicaciones en el afio 2006 por parte de la Comision del Mercado de las
Telecomunicaciones (CMT), actualmente integrada en la Comision Nacional de los Mercados
y la Competencia (CNMC), dicha liberalizacion obligé a las compafiias Telefonica, Vodafone
y Orange a alquilar sus redes. Consecuencia de esto se crearon las operadoras moviles virtuales
(OMV) que son compafiias de telefonia mévil que no poseen una concesion de espectro de
frecuencia y no disponen de una red propia de radio asi que para que estas compafiias puedan
ofrecer servicios deben de recurrir al alquiler de red de las compafias nombradas anteriormente.

Con la liberalizacion del mercado las empresas tradicionales tuvieron que aferrarse a una
mayor competencia debido a la incorporacién de las OMV, por lo que la estrategia en este sector
cobra una gran importancia para la supervivencia de las compafiias y su buena o mala eleccion
influira en la obtencion de beneficios. La entrada de estos nuevos competidores se ha traducido
en la oferta de unas tarifas mas reducidas y una mayor facilidad de la gestién de las cuentas por
parte de los clientes de manera online asi como una mejorada atencion al cliente respecto a las
compafiias tradicionales.

Como podemos ver en el grafico de abajo las OMV se han llevado una gran parte de la
cuota de mercado debido a las mejoras dichas anteriormente respecto a las compafiias
tradicionales. Por comentar un dato los dos grandes operadores tradicionales han perdido
900.000 lineas en el afio 2015 y el conjunto de estas OMV acumulan la cantidad de 9,06

millones a fecha de noviembre de 2015 lo que ha supuesto un incremento del 11% interanual.
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Algunas de las OMV mas conocidas en Espafia, las cuales gozan de un crecimiento
constante en los Ultimos afios lo que se traduce en un incremento de su cartera de clientes, tienen

su respectivo alquiler de linea con las siguientes compafiias tradicionales como podemos ver a

continuacion en el siguiente cuadro:

Jazztel Orange
Ono Vodafone

Masmovil Orange
Tuenti Movistar
Pepephone Movistar

Simyo Orange
Lowi Vodafone

Elaboracion propia
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5.1.2 PODER DE NEGOCIACION DE PROVEEDORES

Los proveedores pueden obtener un mayor poder de negociacion sobre los miembros del
sector mediante un aumento de los precios o bien por una reduccion de la calidad de los bienes
y servicios ofrecidos. Un grupo de proveedores serd mas potente a raiz de lo concentrado que
esté en el sector en el que vende, al igual que si el producto que suministra esta diferenciado,
es Unico en el sector o bien no tiene necesidad de competir con otros productos en el sector.

En el sector teleco en Espafia se podria destacar los proveedores de servicios (las empresas
que se dedican al hardware y al software) y los que proveen de infraestructuras (por ejemplo
los que fabrican la tecnologia para instalar una determinada red). Los primeros destaca su
importancia ya que los operadores llegan a acuerdos con estos tipos de proveedores para que
les abastezcan de productos que puedan estar diferenciados en el mercado, un claro ejemplo de
esto puede ser el acuerdo que tiene Telefonica con Apple para comercializar sus dispositivos
en Espafia.

Existen también el segmento de los equipos para las redes fijas los cuales incluyen los
equipos necesarios para acceder a la banda ancha, transmision de fibra optica asi como los
routers IP necesarios para conectarse a la red, empresas como Cisco o Alcatel Lucent proveen
de estos equipos a las operadoras.

El comercio electronico ha supuesto una mayor eficiencia operativa tanto a las operadoras
como al proveedor ya que esta ofrece un mejor control de las operaciones de relacién con los
proveedores, pedidos, albaranes, facturas, formalizacion de contratos etc... Da accesibilidad a
un mercado mayor de proveedores lo que hace que se incremente la competencia. Empresas
como telefénica en el afio 2009 fue una de las pioneras en negociar un alto porcentaje del
importe de las compras de manera electronica (un 87%) contando con unos 16.000 proveedores

en este afio de un amplio conjunto de paises.

5.1.3 PODER DE NEGOCIACION DE CLIENTES

El poder de los clientes puede forzar a las compafiias a reducir los precios y aumentar la
calidad de los servicios y de los productos con el inconveniente de una bajada de los beneficios
para las compaiiias pero esto es un factor casi obligatorio viendo la situacion de competencia

actual y asi poder satisfacer a este grupo de interés.
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Un ejemplo del aumento de los servicios puede ser el empaquetamiento de estos como
explique anteriormente, se puede componer por un paquete doble (banda ancha + voz), paquete
triple (incluye ademas la television) y el pagquete cuadruple (que incluye ademas de los servicios
citados el de telefonia movil).

Otro factor a considerar es el coste de transferencia de una compafiia a otra, este coste para
el cliente es bajo o incluso en algunas ocasiones nulo debido a que la compafiia nueva o de
destino paga estos costes lo que hace que los clientes se muevan de una compafiia a otra, siendo
mas dificil poder fidelizar a un cliente con este inconveniente.

La captacion y la satisfaccion de los clientes se ha convertido en un aspecto clave que las
nuevas compafiias han sabido aprovechar para quitarle poder de mercado a las grandes ya que
estas no se caracterizaban especialmente por una buena gestion del &rea de atencion al cliente.
“Una empresa puede mejorar su posicion competitiva mediante una politica de seleccion de su
clientela, cuyo objetivo es tener una buena distribucion de la cartera de clientes y evitar asi

toda forma de dependencia respecto al grupo de compradores”. (Lambin, 2007)

5.1.4 AMENAZA DE ENTRADA DE SERVICIOS SUSTITUTIVOS

Los servicios sustitutivos son aquellos que pueden desempefiar una funcion similar para los
mismos clientes del sector, estos siempre van a suponer una amenaza para esta y todas las
industrias.

“Los precios de los productos sustitutivos imponen un techo al precio que pueden aplicar
las empresas del producto-mercado. Cuanto mas atractiva sea la alternativa del producto
sustitutivo para el usuario, méas fuerte sera el techo con el que se topan estas empresas a la
hora de incrementar los precios” (Lambin, 2007)

Cuando existe una posibilidad de que un servicio sustitutivo pueda entrar en el sector hace
que se limiten las posibilidades en este ya que se puede establecer un tope en los precios a no
ser que nuestro servicio este bastante diferenciado lo que hara disminuir estos inconvenientes,
en caso contrario se pueden ver disminuidos los beneficios y se reducira el crecimiento del
sector. A raiz de que la calidad-precio de los servicios sustitutivos sea mas ventajosa para los
clientes mas limitado seran los beneficios del sector. Por todo esto es importante tener vigilado
a los servicios sustitutivos del sector.

A veces no es tan sencillo identificar estos servicios sustitutivos, en estas ocasiones

tendremos que tener claro que estos servicios respondan a la misma necesidad genérica o bien
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tengan las mismas funciones, en el caso del sector de las telecomunicaciones habria un claro
ejemplo de producto sustitutivo, este es, la VoIP que a continuacion describiremos.

La VolIP es, de una forma sencilla, un conjunto de recursos los cuales usando internet envian
sefiales de voz usando el protocolo IP, lo que significa que a diferencia de la forma tradicional
(analdgica) utiliza el protocolo digital. Esta nueva forma de realizar llamadas a supuesto una
amenaza en las compafiias telefonicas ya que los usuarios de un Smartphone pueden realizar
una llamada telefénica a un coste mucho mas reducido que una llamada tradicional, por ejemplo
la Ilamada tradicional incluye el coste de establecimiento de llamada mientras que la VVoIP no
y el usuario solo gastaria una pequefia parte de su tarifa de datos en el caso de esta Gltima. Pero
no todo son ventajas para la VoIP ya que en la actualidad la red puede dar lugar a que haya
perdidas de informacion o demora lo que hace que la llamada en ocasiones pueda perder calidad
aunque en los préximos afios con la mejora de la red se espera que esta tecnologia alcance un
mayor rendimiento convirtiéndose en una herramienta para poder Ilamar internacionalmente a
un coste bajo.

Los usuarios tienen un facil acceso a este tipo de servicio ya que cada vez son mas las
aplicaciones que usan esta tecnologia como puede ser por ejemplo la aplicacion “Whatsapp” o
“Facebook Messenger” las cuales lideran la tabla de aplicaciones de mensajeria con mas
usuarios activos.

Hay compafiias telefonicas que han sabido responder rapidamente a este tipo de tecnologia
como puede ser el caso de “Tuenti” (OMYV de telefonica) la cual ofrece inicamente llamadas
VolIP en sus tarifas a un coste mas barato que sus competidoras el inconveniente es que solo
ofrece este tipo de tecnologia y no se puede utilizar las llamadas tradicionales lo que a veces
puede suponer una pérdida de calidad de las Ilamadas.

5.1.5 RIVALIDAD ENTRE LOS COMPETIDORES DE LA INDUSTRIA

La rivalidad existente entre los competidores de este sector es manifestada en un constante
enfrentamiento para poder lograr una posicion privilegiada, se puede competir a partir de los
precios, introducir nuevos servicios o bien mediante camparias publicitarias entre otras formas.

Que exista mayor o menor intensidad en la rivalidad dependera normalmente de los
competidores que existan en el sector y la cantidad, del crecimiento existente, o de las
estrategias de cada operador asi como que unas compafias puedan estar mas 0 menos

diferenciadas.
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“La rivalidad entre los competidores de la industria hace referencia a la actuacion de los
competidores existentes en la industria en un determinado momento. Aqui se estudian las
caracteristicas basicas de la industria que definen el marco genérico para la competencia, asi
como posibles acciones y reacciones de las empresas ya establecidas que puedan alterar la
intensidad de la competencia. A medida que la intensidad de la competencia sea mayor, la
posibilidad de obtencion de rentas superiores es menor y, por tanto, el atractivo de la industria
disminuye” (Guerras Martin & Navas Lopez, 2015)

Este sector es un oligopolio lo que quiere decir que la presencia de empresas dominantes es
escasa 0 el nUmero de competidores es bajo, concretamente podriamos decir que es un sector
de oligopolio indiferenciado debido a que los servicios que pueden ofrecer las distintas
operadoras no estan muy diferenciados por lo que las elecciones que puedan tomar los
consumidores se basaran en el precio y en el servicio prestado.

Estas condiciones nombradas anteriormente pueden dar juego a una guerra de precios donde
alguna de las empresas dominantes puedan imponerse a las demas en cuestiones de un precio
lider y las demas deberan decidir si entrar en dicha “guerra” o no, en caso afirmativo dicha
estrategia comprometeria la rentabilidad de los participantes. Traducido a este sector podemos
ver que con la incorporacion de las OMV las grandes compafiias se han visto obligadas a bajar

los precios.

5.1.5.1 AMBITO NACIONAL

En el territorio nacional los grandes operadores moviles en los Gltimos afios se han visto
obligados a activar una guerra de tarifas para poder contrarrestar los precios de la OMV.
Ejemplo de esto en abril del afio 2013 Telefénica empez6 a distribuir dos nuevas tarifas para
poder competir con dichos operadores virtuales, pero no fue la inica compafiia tradicional que
realizd cambios en sus tarifas, Vodafone y Orange también abarataron algunas de sus tarifas, la
diferencia de estos con los OMV es que los primeros en todas sus tarifas incluyen 18 o0 24 meses
de permanencia mientras que las operadoras méviles como por ejemplo Pepephone, Masmovil
0 Amena entre otras no la tienen. En estas guerras de tarifas entre las compafiias también son
usuales los packs que incluyen Illamadas gratis e internet mdvil, pero aqui si que hay mas
diferencias de precio entre las OMV vy las tradicionales en las que lideran en precio las primeras.
Todo esto se traduce que aunque sigan existiendo diferencias en precio entre estos dos tipos de
compafiia si que es verdad que el precio medio de las tarifas han bajado notablemente para el
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contento de los consumidores los cuales gracias a las OMV tienen mayor variedad de eleccion
y unos precios mas ajustados en sus tarifas.

En el afio 2014 la Organizacion de Consumidores y Usuarios (OCU) tuvo que mediar en la
guerra de tarifas de las compafiias telefonicas mediante la adjudicacion de dos contratos de
compra colectiva tanto de datos moviles como de servicios de telefonia para los consumidores
que tengan tarifas reducidas y para los que demandan més cantidad de llamadas o datos moviles.
El principal objetivo de esta subasta consiste en forzar a las compafiias telefonicas a que
disminuyan la gran diferencia existente entre las tarifas de los clientes antiguos respecto a la de
los nuevos, es decir, que las tarifas antiguas sean mas baratas y se equiparen a la de los nuevos
clientes. La OCU esperaba tener unos 150.000 consumidores que se apuntaran a esta propuesta
a través de una pagina web en la que el consumidor rellena una serie de datos como por ejemplo
el precio de su tarifa actual y sus caracteristicas con lo que al final de manera personalizada se
aconsejaba a cada consumidor que tarifa se ajusta mas a sus necesidades traduciéndose también
para estos en un ahorro considerable frente a su tarifa actual. Sin duda es un buen mecanismo
por parte de la OCU para intentar que los consumidores que pagan mas de lo que necesitan

dejen de hacerlo y puedan ahorrar aconsejando otras tarifas mas ajustadas a sus exigencias.

5.1.5.2 AMBITO REGIONAL (ANDALUCIA)

En la Comunidad de Andalucia podemos observar como en los ultimos afios se han ido
introduciendo nuevas operadoras maviles virtuales que han afiadido mas competitividad y
dinamismo en las diferentes provincias andaluzas, rivalizando asi con las compafiias
tradicionales y ofreciendo unas tarifas mas competitivas y con un menor precio que hace que
los consumidores puedan optar por una solucion “local” para contratar los servicios tanto de
internet como de llamadas moviles.

Como veremos mas delante de este trabajo, las OMV ofrecen las tarifas de llamadas y datos
a un precio considerablemente mas bajo que las compaiiias tradicionales, ofreciendo el mismo
servicio ya que la Unica diferencia entre las tarifas de ambas es el precio, cosa que por ejemplo
no pasa en los servicios de internet (fibra 0 ADSL) ya que si que existen precios mas bajos por
parte de las operadoras virtuales pero también es verdad que ofrecen menos velocidad que las

tradicionales.
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Algunos ejemplos de OMV andaluzas podrian ser las siguientes:

e Blaveo (Jaén)

e Jetnet (Granada)

e Wichi (Cérdoba y Granada)
e Alow (Sevilla)

e Cogelmovil (Cadiz)

e PTVTelecom (Cérdoba)

A continuacion daremos algunos detalles de la empresa Blaveo por ser la mas cercana a
nosotros ya que estd situada en la provincia de Jaén. Es un operador virtual de
telecomunicaciones, desarrollado por Innovasur S.L., el cual est4d percibiendo un gran
crecimiento del mercado en Espafia, se dedican a ofrecer sus servicios tanto de conexion a
internet, telefonia fija como de telefonia movil a un precio muy competente mediante el
empaquetamiento de sus servicios como de forma individual. En la actualidad cuenta con
aproximadamente 14.000 clientes a los que ofrecen sus servicios, también se han encargado de
llevar a varios municipios de la provincia la fibra ptica mejorando considerablemente la

conexién a internet en estos.
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6. MARKETING MIX DE LOS SERVICIOS EN EL SECTOR TELECO

Las compaiiias telefénicas al igual que todas las empresas del mercado disponen de una
serie de instrumentos basicos que combinados de forma adecuada podran conseguir los
objetivos que tengan marcados. Dichos instrumentos son considerados como las variables
controlables de las que disponen las empresas aunque en muchas ocasiones dependiendo de la
variable puede ser bastante complicado que se pueda modificar. Estas herramientas pueden ser
clasificadas como instrumentos estratégicos o como instrumentos tacticos, los primeros se
consideran las variables producto y distribucion ya que una vez tomadas las decisiones
pertinentes seran consideradas a largo plazo por lo que no se podrian alterar de un modo
inmediato y cualquier modificacion debera ser adecuadamente planificada, mientras que las
variables tacticas (precio y promocién) si pueden modificarse de una manera mas rapida y
relativamente facil a comparacion con las estratégicas.

Desde la perspectiva de los consumidores las herramientas del marketing mix se podria
traducir de esta manera: producto como valor para los clientes; el precio como un coste; la
distribucion como una mayor conveniencia o0 comodidad para estos; por Gltimo la promocion
como la forma de comunicacidon entre las empresas y los clientes.

A continuacién desarrollaremos de una manera mas personalizada cada herramienta del mix

en el sector de las telecomunicaciones.

6.1 PRODUCTO

“El producto es cualquier bien, servicio o idea que se ofrece al mercado. Es el medio para
alcanzar el fin de satisfacer las necesidades del consumidor. EIl concepto de producto no debe
centrarse en sus caracteristicas o atributos intrinsecos, sino en los beneficios que reporta, las
emociones que puede despertar o las experiencias que proporciona al consumidor o usuario”
(Mestre, 2012)

También tendremos que tener en cuenta que el producto también esta acompafiado de una
serie de servicios afiadidos como pueden ser la instalacion, mantenimiento o financiacion los
cuales pueden ser muy importantes a la hora de que las compafiias telefonicas presten sus

servicios y puedan afiadir valor afiadido para sus clientes.

Juan Ubeda Quero Péagina 21



TRABAJO FIN DE GRADO. ADMINISTRACION Y DIRECCION DE EMPRESAS

UNTVRRSEDAD D Jath Andlisis competitivo del sector Teleco en Espafia

Las posibles estrategias que se puedan tomar con esta variable son de gran importancia
debido a que a partir de esta se desarrollardn las demas ya que sin producto o servicio no
podremos distribuir o promocionar nada como es logico.

Respecto a la cartera de servicios, en nuestro caso, se compone de la totalidad de servicios

que ofrecen las compafiias telefonicas, estos son:

e Telefonia mévil
e Telefonia fija
e Internet (fibra o 4q)

e Televisién

Como dijimos anteriormente las compafiias telefonicas utilizan la estrategia de
empaquetamiento para que asi los precios para el consumidor sean lo mas ajustados posibles y
acercarse mas a sus necesidades al igual que dichas empresas de esta forma logran fidelizar
algo mas a sus clientes ya que le ofrecen una mayor cantidad de servicios en la misma empresa
sin tener que contratar cada servicio con distintas empresas como pasaba hace unos afos en este
sector.

Respecto a la diferenciacion del servicio en este sector podemos encontrarlo por ejemplo en
las mejoras constantes de velocidad o calidad de internet que ofrecen las empresas pero dicha
diferenciacion no suele durar mucho debido a la gran competencia en el sector. Donde las
compafiias logran una mayor diferenciacion suele ser en el desarrollo de los servicios
relacionados que estan aprovechando muy bien las OMV tales como la asistencia telefonica
como el mantenimiento de la linea, este Gltimo suele ser subcontratado a otras empresas por las
grandes compafiias para que puedan solucionar a domicilio los posibles problemas técnicos que
puedan existir en la linea.

También debemos tener en cuenta el desarrollo 0 mejora de nuevos servicios que realizan
las compafiias telefonicas para poder adaptarse a los cambios del entorno y asi poder mantener
0 incrementar su ventaja competitiva. Un ejemplo de esto es el incremento de las tarifas de
datos en los smartphones debido a que cada vez los usuario finales utilizan aplicaciones que
requieren una mayor cantidad de internet que hace unos afos, esto también es provocado por
los diferentes servicios en la nube que han desarrollado las aplicaciones tanto para los sistemas

operativos de Android como para 10S entre otros (visionado de imagenes, visionado de videos,
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musica en streaming...). De esta forma las operadoras se adaptan a las crecientes necesidades

de los consumidores a unos precios muy competitivos.

6.2 PRECIO

El precio no es el Gnico determinante para los consumidores para que estos obtengan sus
productos o servicios sino que también hay que tener en cuenta el tiempo que estos utilizan para
obtenerlo, también estan los factores de esfuerzo y las molestias ocasionadas.

“El precio tiene un fuerte impacto sobre la imagen del producto. Un precio alto es
sindnimo, muchas veces, de calidad; y un precio bajo, de lo contrario. También tiene el precio
una gran influencia sobre los ingresos y beneficios de la empresa” (Mestre, 2012)

Como deciamos anteriormente el precio es un instrumento a corto plazo debido a que se
puede ser modificado con cierta rapidez aunque existen algunas restricciones para su libre
modificacion por la parte de la oferta. Existen diferentes factores que pueden influir en la
fijacion del precio como pueden ser: el tipo de mercado, el ciclo de vida en el que se encuentre
el producto o servicio y los propios objetivos de la empresa entre otros.

En este sector el precio es uno de los instrumentos clave para poder competir ya que los
servicios suelen ser homogéneos y cuando una compafiia telefénica intenta diferenciarse por
ofrecer un servicio mas amplio o de mayor calidad la competencia suele igualar dicho servicio
rapidamente por lo que el “monopolio temporal” de la primera dura poco tiempo, por ello que
el precio tenga una gran importancia y suelan variar los precios con bastante frecuencia entre
las empresas del sector. Las OMV suelen competir en precios debido a que en servicios
novedosos es complicado para ellos, ya que normalmente dicho servicio se lo prestan o alquilan
las compafiias tradicionales sin que las OMV tengan mucho margen para modificar estos, por
lo que se diferencian a partir del precio (reduciendo un poco sus margenes) o bien mediante la
prestacion de servicios adicionales tales como la atencion al cliente.

A continuacion compararemos los precios de las compafias tradicionales y de las
principales OMV que operan en el mercado espafiol tanto en servicios de internet como en

tarifas telefénicas a fecha de junio de 2016.
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Analisis competitivo del sector Teleco en Espafia

COMPANIA TARIFA FIBRA OPTICA/
TELEFONICA ADSL

e Fibra Optica

Movistar e 300MB
o 44°30€/Mes

e Fibra Optica
e 300 MB
o 48’1€/Mes

e Fibra Optica
Vodafone e 300MB

e 49°6€/Mes
Yoigo

No dispone de tarifas

e Fibra oOptica
Jazztel e 200MB
o 43°48€/Mes

e ADSL
Pepephone e 20MB

o 23°6€/Mes
Simyo

e ADSL
Blaveo e 8MB

o 24°12€/Mes

Fuente: Elaboracion propia

No dispone de tarifas

TARIFA MOVIL
PREPAGO
e 1 GB datos mdviles
e Llamadas 0 cent/min
e 13€/Mes

e 1 GB datos moviles
e Llamadas 0 cent/min
e 8’95€/Mes

e 1 GB datos moviles
e 20 min gratis
e 10€/Mes

e 1 GB datos moviles
e 20 min gratis
e 10€/Mes

No dispone de tarifas
moviles individuales tienen

que ir acompariado de ADSL

e 1 GB datos méviles
e Llamadas 0 cent/min
e 5°0€/Mes

e 1 GB datos moviles
e 30 min gratis
o 8€E/Mes

e 1 GB datos moviles
e Llamadas 0 cent/min
e 6°99€/Mes
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En el cuadro anterior podemos observar 4 operadoras tradicionales y 4 OMV para comparar
las distintas tarifas tanto de fibra o ADSL vy las tarifas moviles.

Comenzando por las tarifas de internet (fibra o ADSL) podemos observar que las
compafiias tradicionales compiten con un servicio mas amplio en cuanto a velocidad que las
OMYV lo que se traduce en unos precios mas altos. Las OMV como dijimos anteriormente
compiten en unos precios mas bajos pero con unos servicios algo méas limitados en cuanto a
velocidad, se podria decir que tanto las operadoras tradicionales como las OMV van dirigidas
a usuarios diferentes que puedan demandar unos servicios mas elevados a unos precios mas
altos o al contrario contratando un servicio con menos velocidad porque no necesiten mas, lo
que se traduce en unos precios bastante mas bajos.

Respecto a las tarifas moviles si podemos ver que tanto las OMV vy las operadoras
tradicionales compiten con los mismos servicios. Cabe mencionar gque las llamadas a 0 cent/min
tienen un establecimiento de llamada que ronda entre los 18 a los 36 centimos dependiendo la
compafiia, mientras que cuando te regalan minutos gratis no hay que pagar dicho
establecimiento lo que supone una gran diferencia respecto a precios. Comparando entre los
dos tipos de compafiias en este caso si podemos ver diferencias mas significativas en cuanto a
precio entre las compafiias tradicionales y las OMV ya que las tradicionales no bajan de los
10€/mes (excepto Orange) y las OMYV si tienen precios notablemente mas bajos de los 10€
ofreciendo el mismo servicio que las tradicionales. Este es uno de los principales motivos por
los cuales las operadoras moviles virtuales han aumentado en los Gltimos afios su cuota de
mercado y mas si afladimos la actual crisis en el territorio lo que hace que los clientes busquen
alternativas méas baratas ademéas con unos servicios similares y con una mejor atencion al

cliente.

6.3 DISTRIBUCION

“Para elaborar un producto o servicio y hacerlo llegar a los consumidores, una empresa
debe entablar relaciones no s6lo con ellos, sino también con proveedores clave e
intermediarios de su cadena de distribucion. Esta cadena estd formada por los distintos
eslabones de colaboradores: proveedores, intermediarios e, incluso los clientes de los

intermediarios” (Kotler, Armstrong, Camara Ibafiez, & Cruz Roche, 2004)

Juan Ubeda Quero Péagina 25



TRABAJO FIN DE GRADO. ADMINISTRACION Y DIRECCION DE EMPRESAS

UNTVRRSEDAD D Jath Andlisis competitivo del sector Teleco en Espafia

Es la herramienta del marketing mix que relaciona la produccién con el consumo, su
principal objetivo es que el producto o servicio que los consumidores demandan estén a su
disposicion de una manera sencilla y estimulante para atraer su atencion.

“Las decisiones sobre distribucion son decisiones a largo plazo, muchas veces
irreversibles. No hay un modo Unico de distribuir cada tipo de producto, por lo que pueden
adoptarse muy variadas formas de distribucién. No obstante, hay una serie de factores, como
las caracteristicas del mercado y del producto, el sistema de distribucion habitual en el sector
v los recursos disponibles, que condicionan o limitan los sistemas de distribucion posibles”
(Mestre, 2012)

También hay que tener en cuenta que las formas de distribucién evolucionan
constantemente debido en gran medida a las nuevas tecnologias, exigencias de los
distribuidores y costes entre otros que pueden influir en el cambio de un canal de distribucion
o combinarlo con uno nuevo. El sector teleco no ha sido una excepcion.

Las compafiias telefonicas tienen diferentes canales de distribucion por donde ofrecen sus
servicios a los clientes como pueden ser las franquicias, tiendas propias o mediante su
plataforma web. En los tres ultimos afios las principales compafiias (Telefonica, Orange y
Vodafone) se han centrado mucho en un plan de transformacion de su canal de distribucion en
el que tenian como objetivo la modernizacién de sus puntos de venta y la mejor localizacion en
muchas ciudades de la geografia espafiola, por ejemplo Vodafone en el afio 2013 puso en
marcha un plan para modernizar 453 puntos de venta que finalizard en 2017 esto ha supuesto
una inversion de 105 millones de euros; otro ejemplo es el de Orange que en el afio 2012 lanzo
otro proyecto que tenia el objetivo de abrir un total de 450 tiendas en Espafia con una inversion
entre los 100 y los 120 millones de euros, a finales de 2014 Orange contaba ya con 1200 puntos
de venta.

El canal de distribucién online que tienen las compafiias telefonicas también ha sido objeto
de mejora por parte de estas, dotdndole de gran importancia debido al ahorro de costes que esto
supone a comparacion con el punto de venta tradicional. Bien es cierto que algunas compafiias
intenta incentivar este canal debido a que en sus plataformas web ofrecen descuentos entorno
al 15% o 20% respecto a los demés canales para que los consumidores se decidan mas por
contratar de manera telematica antes que en tiendas propias para asi ahorrar tanto las compafiias
como los consumidores. Estos tipos de canales son mas comunes en las OMV debido al menor
coste que tiene respecto al canal tradicional de puntos fisicos, algunas OMV tienen este Unico

canal para ofrecer sus servicios y comunicarse con sus clientes, mientras que otras hacen una
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combinacion entre el canal online y el fisico pero normalmente dandole mas importancia al
primer canal. La forma de actuar que tienen las compafiias ene este canal es de mostrar todas
sus tarifas con algunos descuentos, como he descrito anteriormente, en la que el consumidor
puede elegirla por si mismo y en caso de tener alguna duda puede solicitar que un comercial

pueda llamarlo gratuitamente para que le ayude a disipar las dudas que este tenga.

6.4 COMUNICACION

La promocion se compone de las diferentes actividades que pueden utilizarse y tienen como
objetivo principal la comunicacion de los beneficios que tienen los productos o servicios que
ofrecen las empresas para asi informar, persuadir y recordar al mercado para que obtengan los
productos y servicios, dichas actividades pueden combinarse para ofrecer una mejor

comunicacion, las principales actividades de la promocién son:

e Publicidad

e Venta personal

e Propaganda

e Promocion de ventas
e Marketing directo

e Relaciones publicas

“La forma en que se combinaran los distintos instrumentos promocionales dependera de las
caracteristicas del producto, mercado y competencia y de la estrategia perseguida por la
empresa. Asi, por ejemplo, en productos industriales, cuyos mercados suelen tener una
clientela reducida y concentrada, la venta personal es la forma de promocion mas utilizada.
En los productos de consumo masivo, en cambio, se utiliza fundamentalmente la publicidad y
la promocion de ventas” (Mestre, 2012)

Las compafiias telefonicas utilizan muchas de estas actividades para poder realizar una
completa promocion de sus servicios.

Respecto a la venta personal es utilizada por las compafiias tradicionales y algunas OMV en
los puntos de venta fisicos de los que disponen ya que en estos establecimientos se transmite la
informacion de forma directa y personal al cliente que desee entrar e informarse de un

determinado servicio o promocién, dicha comunicacion suele ser cara a cara y la finalidad de
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los comerciales que trabajan en estos puntos es argumentar e intentar convencer al potencial
cliente de los beneficios que le reportard sus servicios respecto a la intensa competencia
existente.

El marketing directo también es utilizado por las empresas de este sector ya que utilizan las
herramientas necesarias para la promocion directa tales como el telemarketing y la red
informatica ya que muchas compafiias utilizan la linea telefonica para intentar persuadir a los
clientes de una manera personalizada ofreciéndole los servicios que dicha persona pueda
necesitar en un momento dado, estos datos de clientes suelen ser obtenidos a través de bases de
datos que manejan las compafiias telefonicas. Respecto a internet en las paginas webs oficiales
disponen de un teléfono de contacto en el que puedes obtener informacién de manera gratuita
asi como introducir el teléfono del cliente y la empresa se encarga de llamarte igualmente de
forma gratuita sin ningun tipo de coste para el consumidor. Este tipo de herramientas en
ocasiones no son bien vistas por los clientes, especialmente el telemarketing, ya que en muchas
ocasiones las Ilamadas que realizan las compafiias telefonicas son sin previo consentimiento de
los consumidores lo que a veces puede provocar descontento con dichas empresas.

Las empresas de telefonia usan la publicidad para poder transmitir informacion impersonal
para sus potenciales clientes por medios como la prensa, radio o television entre otros. ES una
forma comun, sobre todo de las compafiias tradicionales y algunas OMV, de dar a conocer
nuevas tarifas o descuentos. En Espafia las compafiias tradicionales invierten grandes

cantidades en publicidad como podemos observar en el siguiente grafico:

GASTO EN PUBLICIDAD DE LOS
OPERADORES (EN MILLONES DE EUROS)

B Movistar B Vodafone Orange M Resto

160

128
194

2007 2008 2009 2010 2011 2012 2013 2014

Elaboracion propia. Fuente: CNMC
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Podemos observar en el grafico como el gasto en publicidad liderado por Movistar seguida
de Vodafone y Orange ha ido disminuyendo a lo largo de los Gltimos afios debido a la crisis
econdmica que ha provocado una bajada de ingresos en las compaiiias telefonicas.

Las relaciones publicas también son usadas por algunas compaiiias telefonicas como pueden
ser relaciones con la prensa o el patrocinio de determinados eventos, esta Ultima es una de la
mas utilizadas dentro de la actividad de relaciones publicas ya que las compafiias tradicionales
suelen patrocinar eventos en distintas ciudades de la geografia espafiola para asi mejorar la
propia imagen de la empresa y de los servicios que ofrece esta ante los distintos publicos a los
que esta dirigido.

Otra actividad que suele usarse en este sector en la promocion de ventas la cual consiste en
la utilizacion de incentivos materiales o econdmicos que intentan incentivar a que los
consumidores consuman los servicios de las operadoras. Ejemplo de esto son compariias como
Telefonica, Vodafone u Orange que “regalan” smartphones, normalmente de gama media o
baja, como herramienta de captacion y fidelizacion de clientes a cambio de que estos firmen
una permanencia entre los 18 y 30 meses. Si que es cierto que este tipo de actividades se estan
reduciendo en los ultimos afios. También es comdn en este tipo de compafiias los incentivos
econdmicos tales como los descuentos que ofrecen si contratas los servicios en su plataforma
web en vez de otra manera tal y como comentabamos anteriormente.

Como resumen de las actividades de promocién podemos decir que las compafiias utilizan
casi todas las herramientas disponibles para ofrecer asi una comunicacion completa a sus
clientes e intentar asi captar a un mayor nimero. También hablar de las grandes inversiones que
realizan en las actividades de comunicacion en nuestro pais convirtiéndose en uno de los

sectores que mas cantidad invierte en Espafia en este concepto.
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7. CONCLUSIONES

En este apartado final pasaremos a concluir las ideas principales que hemos estado
desarrollando a lo largo del trabajo de una manera resumida.

El sector de las telecomunicaciones ha disminuido de manera notable el numero de
empleados, mientras que la inversién en este sector se ha ido manteniendo con un repunte en el
afio 2014. Respecto a la telefonia fija también ha bajado drasticamente los ingresos, la telefonia
movil se une a las bajadas de ingresos medios en el sector. Todos estos datos nos hacen pensar
a priori que este sector ha ido perdiendo atractivo en los Gltimos afios pero depende de la
perspectiva en la que se mires y el tipo de empresa que quiera introducirse en dicho sector.

Viendo los anteriores datos pesimistas del sector ha habido bastantes empresas (OMV) que
a través del alquiler de linea por parte de las grandes operadoras se han abierto campo en el
sector consiguiendo en los Ultimos afios cada vez mas cuota de mercado, arrebatandosela a las
compafiias tradicionales, todo esto a raiz de competir en precios y en una mejora de los servicios
afiadidos (atencion al cliente o mantenimiento) consiguiendo ser mas atractivos para los
consumidores que notan como se ofrecen unos servicios practicamente idénticos a unos
menores precios.

Por lo que como conclusién final podemos decir que a pesar de los malos datos del sector
han existido compaiiias que se han sabido “reinventar” en el negocio arafiando mucha cuota de
mercado a las operadoras tradicionales, asi que se podria decir que el atractivo para las OMV
es bastante grande para entrar en el sector de las telecomunicaciones, todo esto se puede
comprobar debido a que cada vez existen mas compafiias de este tipo tanto a nivel nacional

como regional.
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