Comentarios y posicion de COMCEL

MONITOREO DEL MERCADO DE VOZ
SALIENTE MOVIL. EL TAMANO DE
COMCEL Y EL "EFECTO CLUB".

Marzo 23 de 2010
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Demostrar que la participacion de COMCEL no se
basa en el que llaman “Efecto Club”, sino en
variables mas estructurales de gestion de la
compania.

La actual participacion de mercado de COMCEL se
logro entre el 2000 y el 2004. En ese periodo:

* la empresa realiz6 inversiones de cobertura muy superiores a las de sus
competidores en el periodo.

* bajo precios por debajo de los de sus rivales.

« operd con niveles de calidad y eficiencia superiores a los de sus
competidores.

Entre el 2000-2004 ni COMCEL tenia ni el tamano
actual ni existia diferenciacion de precios. CEGMCEL
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COMCEL no siempre fue el operador mas grande del mercado.
La mayor participacion de COMCEL viene desde el 2000, cuando
decidié disminuir sus precios frente a los de la competencia
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FUENTE: Ministerio de Tecnologias de la Informacién y las Comunicaciones. Pagina WEB. Informacion trimestral por operadores.

« TELEFONICA era el operador mas grande del mercado. La pérdida de
ese liderazgo ocurrio entre el 2000-05, cuando no existia una politica de
recios diferenciados que pueda haber aplicado COMCEL.
P P P CGMCEL
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INVERSIONES DE CAPITAL: COMCEL ha invertido
sistematicamente mas capital que sus competidores

Numero de estaciones base Relacién COMCEL / TEF — COMCEL / TIGO
7.000 - . 2,50 Market
()] .

2 6.000 - 2 225 Share:
2 . @ . ] 63,6%
2 Estaciones Base o S
¢ 5.000 - g 200 2

. C ~
de COMCEL = S8 11 I%
= QO , x<
8 4.000 - 2,30 veces g F s
o ~ 1,50
o | TELEFONICA P
o 3.000 o
3 o 1,25
o S g !
o 2.000 A [ 1.00 Market
£ © ’ Share:
Z 1.000 - ] o
z 1 z 0,75 59,5%

0 T T T 11 T 1T 7171 T T 1 T T L L T T T T T T T T T T T T T T T T T T 1 LI T 1 0,50 IIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIII
2000 2001 2002 2003 2004 2005 2006 2007 2008 2009 2010 2000 2001 2002 2003 2004 2005 2006 2007 2008 2009
= (COMCEL ===TELEFONICA ==TIGO = COMCEL / TEF  ====COMCEL TIGO
Fuente: Reporte Trimestral Ministerio TIC FUENTE: MINTIC y calculos COMCEL

* Fue en el periodo 2001-2004 cuando COMCEL consolidé su posicion.

— Sus inversiones en estaciones base fueron hasta 2,3 veces las de TELEFONICA y TIGO
en el 2004 - 2005. (Hoy, el diferencial es de 1,7 veces)

— ElI CAPEX invertido por COMCEL en 2001-2006 fue de USD $75/usuario, 4 veces

superior a la de 2007-2010 y 1,95 y 1,7 veces superior a las de TEF y TIGO, cuando
esos dos operadores emprendieron agresivamente sus inversiones C@MCEL
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INVERSIONES: La estrategia comercial de COMCEL se ha basado
en inversiones mas cuantiosas que las de sus competidores
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PRECIOS: La mayor participacion de mercado se explica también

porque COMCEL se arriesgo a bajar precios por debajo de los de sus
competidores desde el 2000.
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FUENTE: Ministerio de Comunicaciones. CRT. NERA CONSULTING ECONOMIC

Cuando COMCEL disminuyé sus precios por debajo de los de sus
competidores, su participacion de mercado crecio sistematicamente.
— Los excedentes del consumidor durante mas de 10 aflos son enormes.

» NERA calcula que solamente en solo el afio 2008 dicho excedente habria sido de

USD $347 millones. C@M%]SEHLI,.
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CALIDAD: COMCEL tuvo durante muchos anos PQRs
significativamente mas bajos que sus competidores.

No. de PQRs por operadores en el mercado movil en Colombia

2006-2008
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FUENTE: CRC y COMCEL

A marzo de 2006, MOVISTAR doblaba los reclamos de COMCEL, y TIGO casi
que los multiplicaba por 10 veces; a diciembre de ese mismo afno
TELEFONICA multiplicaba por tres veces los reclamos de COMCEL vy los de
TIGO eran mas de siete veces superiores a los de COMCEL.

C&MCEL
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ESTRATEGIA CORPORATIVA: La estrategia de COMCEL se reflejo
en menores ARPUs y ARPMs, especialmente en el periodo 2000-03.
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FUENTE: Ministerio de Comunicaciones. CRT. NERA CONSULTING ECONOMIC

COMCEL genero los ingresos por cliente y por minuto mas bajos que los
de sus competidores.
Lo hizo especialmente en el periodo 2000-2003, cuando su tamafno no era mas grande

que el de TELEFONICA.
C@MCEL
- 4SS

COMUNICACION SUPERIOR




EFICIENCIA: El bajo ARPU, su bajo ARPM y sus margenes EBITDA
elevados prueban niveles de eficiencia elevados de COMCEL

ARPU (US$). Operadores Seleccionados — 2T10

USD $ cliente

ENTEL PCS (Chile)
MOVISTAR (Venezuela)

TIGO (Paraguay)
TIGO (Honduras)

CLARO (Ar-Ur-Pa)
MOVISTAR (Colombia)

PORTA (Ecuador)
MOVISTAR (Peru)
CLARO (Peru)

CLARO (Centroamérica)
PERSONAL (Paraguay)

e E N —
I I N

0,00 2,00 4,00 6,00 8,00 10,00 12,00 14,00 16,00 18,00

FUENTE: SIGNALS TELECOM CONSULTING. Septiembre 1 de 2010.

Monitoreo del mercado de voz saliente movil
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Tanto TELEFONICA como TIGO tomaron decisiones costosas
gue limitaron su crecimiento.

Decisiones costosas que limitaron crecimiento:
La baja cuota de mercado de MOVISTAR o

v TIGO no puede atribuirse a “efecto club” o

a diferenciacién de precios de COMCEL

Decisiones costosas: -

COLOMBIA MOVIL MOVISTAR

™
> o
g & 3
= Plan PIONEROS vy § 2 = Cambios erraticos en ®
estrategia de precios 2 5 plataforma — TDMA — 2o
bajos, a pesar de 08 CDMA - GSM > g
limitantes en la red. T © " Enfasis en pospago S
* |nversiones § o corporativo y o TC>
publicitarias elevadas, s 8 mercado que no O c
instalaciones costosas Q15 genera volumen -8 "
= Dificultades para A = Bajas inversiones de =
mantener ritmo de capital y baja BT_J
inversiones cobertura

» Politica de compra de terminales
« Subsidio de terminales
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COBERTURA: La CRC explica las razones por las cuales COMCEL es
el primero.

La participacion actual de COMCEL obedece a (i) Mayor CAPEX de
COMCEL, (ii) la poblacion no cubierta por MOVISTAR vy (iii) a sus rezagos
de cobertura en 2001-05.
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Fuente:CRC, MINTIC y calculos propios C@MCEL
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El “efecto club” no es la variable que explica el éxito de

COMCEL.

1. El “efecto club”. El incentivo que tienen los usuarios a suscribirse a un
operador que ofrece precios on-net inferiores a sus precios off-net.

El efecto club no es la variable
explicativa:

= Diferenciacion de precios: Variable

que explica éxito de industria movil.

* |Los planes de precios de todos los operadores
moviles se basan en precios no lineales,
diferenciados.

= El bienestar del consumidor
(excedente del consumidor) crece
con precios diferenciados.

* En la mayor parte de paises se
utilizan precios on-net / off-net
diferenciados, sin _que hayan
concentraciones de mercado.

= Tanto MOVISTAR como TIGO
utilizan diferenciacién de precios.

El éxito de COMCEL debe centrarse en
comprender:

Disminucion de precios desde el 2000.

Cobertura maxima nacional

* Grandes inversiones de capital, para

garantizar cobertura nacional.
Inversiones muy superiores en red de
Decisiones tecnologicas apropiadas en
los momentos apropiados.

Estrategia comercial: Red de
distribucion. Market mix prepago /
postpago correcta.

Eficiencia financiera: ARPU
bajo, ARPM mas bajo, EBITDA
elevado.

COMCEL
- ASSm:

COMUNICACION SUPERIOR




Las medidas de la CRC de igualar los precios on-net / off-net
reducen significativamente el bienestar de los consumidores

Pa1

Pnd \
(017 M
J1 P Q U3 44 Q
Sin discriminacion de precios Con discriminacion de precios

FUENTE::CRC.. Modelo de Costos en Redes Fijas. 2006

« La CRC demostro que un sistema de precios discriminados aumentaba
el bienestar de los consumidores por encima de los de un sistema de
precios lineales, iguales para todos los consumidores. &
C@MCEL
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. Introduccion. Objetivos.
. Eficiencia y el exito de COMCEL.

. La estrategia de sus competidores y el éxito
de COMCEL.

. El “Efecto Club”, el tamafo y el éxito de
COMCEL

. Nuevas medidas del Gobierno Nacional y la
competencia en los mercados moviles.

CSMCEL
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La CRC descarta la portabilidad numérica como una medida

Posicion de la medida en el analisis del

mercado movil:

5 lidad NUm&r
ortabilidad Numericay sus = La CRC, inexplicablemente, descarta

la medida en el analisis:

. - . “(...) es ambiguo el efecto que podra tener
" PN intensifica competenma, sobre las participaciones de mercado la

aumentando el churn o rotacion implementacion de esta medida, asi como

de usuarios entre operadores también lo es el efecto que esta tendra
] sobre las tarifas on-net y off-net .

efectos en la competencia

* La medida aumenta ex — ante los  /« pN es un instrumento para intensificar
niveles de calidad del servicio. competencia.

* La Unidn Europea reconoce la / = La PN es un elemento a considerar en
importancia de PN en |la el analisis de la CRC.
competencia.

1. Nos preguntamos ¢ cual es el objetivo de la regulacion de precios
off-net. ; Reducir el tamafno de COMCEL? ;Dodnde esta el cliente?

C&MCEL
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Nuevas medidas del Gobierno que afectan niveles de competencia
de mercados moviles: 50 MHz de LTE a UNE en 2010

— La entrada de un nuevo actor es una fuerza competitiva poderosa.

— No podemos comprender el planteamiento de la CRC de que UNE solo
sera una realidad en 3 anos. TIGO — HOLA fue una respuesta
competitiva aun antes de entrar al mercado en el 2003.

» Si UNE es una realidad de mediano plazo, ;por gué se le quitd a los operadores vy a
los usuarios la oportunidad de contar con 4G - LTE ya?
» Esta decision limita el crecimiento de COMCEL y, mas importante,
» impide a los operadores colombianos prestar servicios de 4G bajo LTE.

Brasil - VIVO (TELEFONICA) | [ B
Colombia - COMCEL (AMX) | 15
Argentina- MOVISTAR | ! 3,1
Ecuador - PORTA (AMX) |l 3.6
Rep.Dominicana - CODETEL 1
Honduras - TIGO (Millicom) |
Pert-CLARO (AMX) |
Chile - ENTEL |
Guatemala - TIGO (Millicom) |
El Salvador - TIGO (Millicom) i
Paraguay - TIGO (Millicom)
Panama - CABLE & WIRELESS |
Uruguay - ANCEL 1
Nicaragua - CLARO (AMX) 1
Puerto Rico - CLARO (AMX) |

o oo o w00 CEVCEL
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ONCLUSIONE

<F

1. La participacion de COMCEL no se basa en el
que llaman “Efecto Club”, sino en variables mas
estructurales de gestion de la compania.

2. La participacion de mercado de COMCEL se
logro entre el 2000 y el 2004, cuando:

« La empresa realizo inversiones de cobertura muy superiores a las
de sus competidores en el periodo.

«  Bajo precios por debajo de los de sus rivales.
Aumento calidad por encima de la de sus competidores.

3. Entre el 2000-2004 ni COMCEL tenia ni el
tamano actual ni existia el concepto de efecto
club.

C&MCEL
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