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0 que ha caracterizado, ante todo los primeros

120 afios de historia de | as telecomunicaciones,
hasido €l esfuerzo por aumentar ladisponibilidad del
servicio en un entorno en gue la demanda excedia
considerablemente alaoferta. Lademandaregistrada
de servicios telefénicos sigue superando a la oferta,
aungue ésta empieza a abundar en un nimero cada
vez mayor de mercadosinternos. En el plano mundial,
las personas oficialmente regi stradas, en esperade una
linea telefonica, eran de 42 millones en 1996, cifra
inferior ala crestade 47 millones alcanzada en 1992
(figura 2.1, grafico de laizquierda). Como resultado
del creciente nimero de lineas nuevas que se suman

cada afio alared mundial, el tiempo medio de espera
para la conexion se redujo a 21 meses, en 1991y a
10 meses, en 1996. Hay un minimo de 30 economias
gue ya han eliminado la lista de espera 'y donde la
conexion del teléfono se obtiene inmediatamente
después de solicitarla.

¢Pero cudl es € nivel real de lademanda de servicio
telefénico en e mundo? Por diversasrazones, lalista
de espera no es un indicador exacto del nivel real de
la demanda insatisfecha. En primer lugar, muchos
paises, con bajo nivel de acceso, no tienen lista de
espera. En segundo lugar, laposibilidad de conseguir

Figura2.1l: ¢Eséstatodala demanda insatisfecha?
Lista de espera y tiempo de espera medio, en el mundo, 1990-96, y en India, 1975-96

Lista de esperay tiempo de espera medio

Mundo [ Lista de espera
w T 7] —O— Tiempo de espera | 2 —
Q 0]
c 46 + o—O0—] 1 1
S Tl 3
T 45
A k :
g Moy 2
g 43 7 +10

- o
8 42

|
) 41 5
S 40 2
] o
2 39 +H—H 1 1 —l 1 .2

1990 1992 1994 1996

Lista de esperay tiempo de espera medio

Ind|3a” [ Lista de espera _ 8

7 =
§ —O— Tiempo de espera 15 g'
é Introduccion de I S
£ un depésito ] _mt 6 3
ke 2+ anticipado M |l 5§ &
S o
E g - 4%
< ™
211 Al
3 F 0 | 2 9
@ )
:; —‘ C-C, 1 §1
4 o HHOHHHHPHPEPEL =

75 77 79 81 83 85 87 89 91 93 95

Nota:

Fuente: 1TU World Telecommunication Indicators Database.

El tiempo de esperamedio se estimadividiendo lalista de esperatotal afinales del afio por €l incremento de lineas nuevas en ese mismo
afio. Los datos de India se refieren al afio que findiza el 31 de marzo.
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e servicio en e futuro cercano influye en ladecision
de pedirlo. Si el desarrollo de la red es lento, los
usuarios potencial es se desal entaran y no encontraran
mayor sentido en solicitar un servicio que puedallevar
anos en obtener. En tercer lugar, y esta es la razon
mas importante, la lista de espera depende en gran
medidadelos precios. Enlalndia, por g emplo, lalista
de espera se redujo al 60% en 1975, cuando empez6 a
exigirse un depdsito en e momento de la inscripcion
(figura2.1, gréfico de laderecha). Lalista de espera
mide, pues, lademanda correspondiente alaestructura
depreciosenvigor, pero nolademandalatente o técita,
es decir, los que desean €l servicio, pero no lo han
expresado explicitamente por diversas razones.

Cuando, o mas precisamente, si se corrige el
desequilibrio entre laofertay lademanda registrada,
e nuevo factor que intervendra en la ecuacion es la
asequibilidad del servicio. El mecanismo defijacion
de precios de |os servicios de tel ecomuni caciones es
lo quevinculalaofertay lademanda, y esademas|o
que determinael umbral de asequibilidad del servicio.
Debe encontrarse un equilibrio entre el deseo de
reducir los costes del servicio telefénico (hasta el
punto de hacerlo asequible a un gran segmento de la
poblacién) y la necesidad de generar fondos para
inversiones sostenibles. El equilibrio entre la
asequibilidad y la sostenibilidad, regulado por el
mecanismo defijacion de precios, esel tema principal
del presente capitulo. En la seccion 2.1 se examinan
las estructuras de precios tradicionales basadas en
objetivos sociales, lasrazones que lesimpiden lograr
su proposito, y €l tipo de presion ala que somete la
liberalizacion del mercado detel ecomunicaciones. En
la seccion 2.2 se explica como puede medirse y
aplicarse el concepto de asequibilidad. En la
seccién 2.3 se examinan las estrategias de precios y
lafuncion de la oferta. Por ltimo, en la seccion 2.4
se andlizan las politicas de precios concebidas para
aumentar el nivel de acceso telefonico, como por
ejemplo, la provision de servicios a usuarios
marginales o alos que no tienen acceso a una linea
telefonicaprivada.

2.1 Estructurasdeprecio del servicio
telefonico

2.1.1Precios socialmente deseables
Lapregunta «¢ cuanto cuesta el servicio telefonico?»
tiene dos posible respuestas:

Laprimeraserelacionacon el coste de produccién

del servicio (en determinado nivel de calidad y
cantidad), y con el coste delafacturaciony el cobro.
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La segunda tiene en cuenta la sociedad y no al
operador tel efénico: | os beneficios social es detener
el mayor niimero posible de abonados compensan
con creces €l coste financiero.

Estafilosofiadefijacion de precios—conveniente desde
€l punto de vista socia més que orientada alos costes—
congtituye la base de las edtrategias tradiciondes de
fijacion de preciosdd serviciotelefénicoy sefundaen
d principiodeque, comod te éfonoesun sarviciobésico
utilisimo, debe ofrecerse a los usuarios a un precio
asequible. Un Ministro de Telecomunicaciones lo dijo
en estas palabras: «Hemos mantenido deliberadamente
lospreciosbajos con € principal objetivo de quetodos
tengan tel éfono».2 Esa estrategiaexige que € precio de
laconexiontd efénicaseabag o, norma mentesin ninguna
relacion con € cogedelainstalacion delalinea Ademas,
€l precio dd abono se subvencionariay las llamadas
locaestendrian un costeingignificante o serian gratuitas.
Por d contrario, las|lamadasinternacionalesy delarga
distancia y los servicios a los abonados comerciales
serian relativamente caros (cuadro 2.1) .3

Un problema es que € grupo inicial de usuarios no
suele ser especialmente pobre; por el contrario,
representaalaélitedelasociedad: serviciosoficiales,
grandes empresas, hoteles, embajadas y residencias
delaclase dta (figura 2.2). Prestar servicios a estos
usuarios esrelativamentefécil porque, por o general,
estan reunidos en centros comerciales y
administrativos de las grandes ciudades. Las tarifas
bajas que paga este grupo son inferiores a las que
podria pagar en realidad, y la consecuencia es que
«lamayoria deloshogarespobresno sebeneficiaran
de subvencién alguna porque no tendran acceso».*

Este primer grupo de usuarios es precisamente el que
debieraaportar los fondos necesarios paraampliar la
red. Los costes iniciales del establecimiento de una
red telefénicason altos (incluyen lainstalacién deuna
central, la construccién de una estacion terrena de
satélitesolainstalaciondel buclelocal, etc.). El coste
unitario de prestar servicio a este primer grupo de
usuarioses, pues, ato. Pero cuando los precios sefijan
con objetivos sociales, suele ser imposible generar
suficientesingresos para pagar esos costesinicialesy
sostener € crecimiento. Como lainstalacion seofrecio
aunafraccién desu precioreal, y el abono mensual y
las llamadas locales tienen precios muy bajos, se
genera poco 0 ningun efectivo para nuevas
inversiones. El operador publico puede verse entonces
obligado a obtener créditos paracubrir €l déficit, con
lo cual aumentaran sus costes, pues tendra que
reembolsar con intereses.
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Figura2.2: Primerosbeneficiariosdel serviciotelefonico: clasesaltasen grandes centros urbanos
Porcentaje de hogares con servicio telefénico, por nivel de ingresos, Lima (Pert), y distribucién demogréfica y
Iineas telefonicas principal es en economias de renta baja, 1996
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Fuente: Organismo Supervisor de Inversion Privada en Telecomunicaciones (Pertl) e ITU World Telecommunication Indicators Database.

El pais corre, entonces, €l peligro de caer en una
trampa de la que le resultara dificil salir: la primera
generacion de usuarios no produce suficientesingresos
paragenerar nuevasinversiones, o el gobierno utiliza
los ingresos que se generan en otra parte y entonces
el crecimiento se estanca. Como se observa en la

figura 2.3, los paises de renta baja han caido en esta
trampade bajo crecimientoy altoscostesdeinversion
y la mayoria no ha podido salir todavia. Cuando el
crecimiento de unared eslento o nulo, &l coste medio
parainstalar una nueva linea es tal que los ingresos
generados no pueden cubrirlo.

Figura 2.3: Ladécada perdida

Densidad telefonica einversion por cada nueva linea (ddlares), paises menos adelantados (PMA), en la década de 1980

Paises menos adelantados (PMA):
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10 +

1980 1982 1984 1986 1988 1990

Inversién media por linea telefénica adicional
US$ 000s
$20 +
$18
$16
$14
$12
$10
$8
$6
$4 4

r
Media mundial
$- 1 1 1 1 1 1 1 : : |

1980 1982 1984 1986 1988 1990

lared telefonica de enlaces fijos.
Fuente: 1TU World Telecommunication Indicators Database.

Nota: El gréfico de la derecha es una estimacion obtenida dividiendo €l total de gastos de capital en telecomunicaciones por el nimero de
lineas telefénicas principales adicionales en el curso del afio. Estacifrano refleja, pues, lainversion sustitucion de lineas u otras esferas
deinversion en lared. De todos modos, la mayoria de las inversiones en telecomunicaciones en los PMA se hacen en laampliacion de

31



INFORME SOBRE EL DESARROLLO MUNDIAL DE LASTELECOMUNICACIONES 1998

2.1.2Precios orientados hacia los costes

El principio de la fijacién de precios en base a
consideraciones sociales, es decir, cobrar al
consumidor 1o que éste puede pagar, es encomiable.
El peligro esque &l operador caigaen unatrampay al
fijar precios por debajo del coste aunos pocosy cierre
e acceso al teléfono a la mayoria. ¢Como puede un
pais salir de este dilema?

El modo tradicional ha sido fijar precios altos para
las [lamadas internacionales a fin de aumentar los
ingresos por abonado y cubrir |as pérdidas ocasionadas
por las bgjastarifasresidencial es. Muchas economias
en desarrollo dependen en gran medidadelosingresos
generados por los servicios internacionales. Las
[lamadas internacionales representaron en 1995 el
36% del total deingresos en los paises en desarrollo,
en comparacién con el 13% en los paises
desarrollados. En algunos Estados pequefios, Estados
insularesy economias dependientes del turismo, este
nivel esincluso mucho mayor (figura2.4).

Hastahace poco, ladependenciadel osingresosrespecto
delasllamadasinternaciona esresultaba unaestrategia
fructuosa. Los paises en desarrollo aumentaron estos
ingresosdurantelosprimeros afiosdd decenio de 1990,
engran partecomo resultado delasdistorsionesdd flujo
de tréfico debidas a la aparicion de procedimientos
dternativos de llamada (como las comunicaciones con
tarjeta, los servicios pais directo y las comunicaciones
por intermediario), que invierten la direccion aparente
de una llamada. En total, unos 10 000 millones de

délares se transfieren, todos los afios, de los paises
desarrollados a los paises en desarrollo a través del
sistema internacional de tasas de distribucion.

Sinembargo, € actual sistemadetasas de distribucion
esta soportando crecientes tensiones. A medida que
aumenta el nimero de paises que introduce la
competencia en e mercado de telecomunicaciones,
aumenta también la presion para que se reduzcan los
costes, incluidas las tasas de liquidacion. Otros
factores, como |la reventa simple internacional y la
telefonia por Internet, incrementaran el volumen del
trafico que se transportara a espaldas del sistema
tradiciona detasasde distribucion. Un acontecimiento
importante es |la reciente decision de los Estados
Unidos de ordenar a sus operadores que se atengan a
unatasadereferenciaparaliquidar el tréfico telefonico
internacional .> La consecuencia para los paises en
desarrollo es que los operadores de
telecomunicaciones no pueden seguir dependiendo
exclusivamente del alto margen de ganancia de las
Ilamadasinternacional es para subvencionar el acceso
y lastarifas de las |lamadas |ocal es.

Por consiguiente, los métodos no transparentes de
subvencion de las tarifas residenciales no son
sostenibles en € entorno cada vez mas competitivo
delastelecomunicaciones. L os nuevos competidores
tratardn en general de penetrar en los segmentos del
mercado mas|ucrativos, como losclientescomerciaes
y las llamadas internacionales y de larga distancia.
Los operadores tradicionales se verdn entonces

Figura2.4: Ladependencia delosingresosinternacionales
Desglose de los ingresos de |as tel ecomunicaciones por fuentes, Mauritaniay Si Lanka, 1996
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caciones:
Sri Lanka
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Nota: Losdatosde Sri Lankaserefieren a Sri Lanka Telecom.
Fuente: FMPT, Estudios de casos.
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presionados para reducir las subvenciones. Por
consiguiente, cuando los mercados de
telecomunicaciones se abren a la competencia, las
estructurasde preciostienden agravitar hacialos costes.
La tendencia del reequilibrado de las tarifas puede
observarse en la figura2.5. Aunque €l coste de los
servicios telefénicos se esta reduciendo en generd, €
reequilibrado beneficiara probablementeal osusuarios
gue hagan un gran nimero de llamadasinternacionaes
y delargadistancia. L osabonados que hagan sobretodo
[lamadas locales y reciban |lamadas de larga distancia
0 internacional es probablemente paguen més.

Lamayoriadelospaises, que alcanzaron nivelesatos
de acceso de los hogares, o hicieron en un contexto
de monopolio, libre de obstaculos para las
subvenciones cruzadas. Los paises en desarrollo, en
particular los que han logrado un nivel medio de
desarrollo de las telecomunicaciones, se enfrentan a
un dilema: para ofrecer, a un segmento mayor de la
poblacion, acceso alas telecomunicaciones, las tarifas
deben ser asequibles; y d mejor modo debgjar lastarifas
es permitir la competencia; pero laintroduccién de la
competencia en e mercado hara presion sobre los
mecani smos tradi cional es de subvenciones cruzadas.

¢QUuEé pasa entonces con la asequibilidad? En primer
lugar, es importante entender mejor 1o que significa
asequibilidad. Ladeterminacion del costedel servicio

telefénico y del nimero de personas que pueden
pagarlo es fundamental paraformular las estrategias
de acceso que debe aplicar un pais. En segundo lugar,
el coste y los precios de los servicios telefénicos
local es han estado condicionados por laescasez dela
oferta. Sin embargo, la apertura del mercado de
telefonia local a la competencia también tiene la
capacidad de aumentar considerablemente la oferta,
y €s0 menoscaba alin més las premisas en las que se
ha basado tradicionalmente lafijacion de precios.

2.2 Definicion de asequibilidad

Sepuede definir laasequibilidad en términosrel ativos:
el coste de un teléfono no debe rebasar de un
determinado porcentagjedel ingreso familiar. Losdatos
indican que el umbral se encuentraentreel 1y el 2%
del ingreso de la familia que tiene teléfono. En la
figura 2.6 puede observarse, gue en los paises con un
alto nivel deteléfonosresidenciales, laproporcion del
total de gastos domésticos que representa la factura
de teléfono es por lo general inferior al 2%.5

Enlospaisesendesarrollo derentabaja, lasinstancias
decisorias tienden naturalmente a considerar que €l
umbral de asequibilidad en su pais sera mas 0 menos
la misma proporcidn de los gastos de las familias.
Lamentablemente, |0s serviciostel ef énicosno sonun
producto basico como €l alimento, cuyo coste de
produccion guardaunarel acion directacon lariqueza

Figura2.5: Reequilibrado delastarifas

Tendencia de las tarifas por distancia
Media, llamadas con tarifa de hora punta, OCDE, 1990=100

140 + |
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Tendencias de las tarifas por distancia y por servicio para usuarios residenciales, paises de la OCDE, 1990-1996
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comunicaciones de todos |os demés paises de la OCDE.

Nota: La cesta de tarifas residenciales de la OCDE (gréfico de la derecha) no incluye a Luxemburgo ni a México. Para un examen de la
metodol ogia utilizada en |a determinacion de la cesta de tarifas de la OCDE, véase OCDE (1990) «Performance indicators for public
telecommunication operators», ICCP N.° 22. Las diferentes categorias de distancias en el gréfico de laizquierda son: local (menos de
7 km), suburbanas (27 km), larga distancia (superior a490 km) e internacional. El precio internacional es una media ponderada de las

Fuente: Basado en datos extraidos de Communications Outlook de la OCDE, 1997.
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Cuadro 2.1: Métodos de fijacion precios (en base a objetivos sociales y orientados a los costes), y
tendenciasrelativas de los costes

instalacion delalinea

normalmente inferior a

50 ddlares por linea. Lalista
de esperaregulala demanda.
Se cobra el mismo precio por
lainstalacién nueva que por
un traslado. Puede formarse
un mercado paralelo de
reventailegal de conexiones
cuando hay unagran
demanda.

directamente con los costes de
instalacion de lalinea (longitud del
circuito, cableado interno, mano de
obray materia). Suele ser superior a
los 700 délares, pero cuando se desea
promover la demanda, se cobra por
debgjo del coste (por gemplo, s no
hay lista de espera o hay presién dela
competencia). Los costes del traslado
son inferiores alos de unanueva
instalacion.

Componente de |a tarifa Precio tradicional basado en Precio orientado a los costes Tendencias de los costes y relacién con el
consideracionessociales acceso universal
Tasa de conexion e Precio muy bajo: El precio estarelacionado Latasa de instalacion de lalinea depende de la

situacion geogréfica pero tiende a reducirse
debido a una combinacién de economias de
diversificacion y extension delared. Las
nuevas tecnol ogias (como el bucle local
inaldmbrico) ofrecen la posibilidad de reducir
los costes para |as regiones distantes o con
poca poblacién. Cuando se eliminan las listas
de espera, latasa de instalacion debe reducirse,
aveces con laayuda de la autoridad
reguladora.

Alquiler delalinea
(abono)

Precio relativamente bajo:
por lo general inferior a

3 ddlares por mes. El abono
sueleincluir e aquiler del
aparato telefénico. La
congestion de lared permite
regular lademanda.

Relacionado con los costes
incremental es compartidos alargo
plazo de lacentral local y el tramo de
«bucle local» de lared. También
incluye tasas medias de
mantenimiento, facturacion y atencién
al cliente. Las tarifas comerciales més
atas se deben aque los usuarios de
ese servicio tienen mayores
exigencias de mantenimiento y
calidad.

Lastendencias de | os costes dependen en gran parte
delaantigliedad delaredy € nivel de densided
telefénica. A medidaque aumentalamadurez dela
red y ladensidad telefénica, se van reduciendo los
costes unitariosy amortizando lasinversiones
anteriores. Sin embargo, muchos costes asociados
con & mantenimiento, laatencion d clientey la
facturacion, y con lacomercidizacion en régimen
de competencia, exigen abundante persond y
pueden, por consiguiente, aumenter € precio.

Tasa delasllamadas
locales

Precio muy bgjo. Las
|lamadas locales no se tasan o
no se cobran, pues estan
subvencionadas por otros
servicios. En algunos casos,

el dquiler mensua delalinea
incluye determinado ndmero
de unidades gratuitas o
llamadas localesilimitadas.

L as comuni caciones se cobran por
minuto y en algunos casos se cobra
unatasa adiciona por el
establecimiento de la comunicacion.
Hay descuentos fuera de la hora punta
y ofertas especiales. El tamafio dela
zona de llamada esté rel acionado con
lacircunscripcion de lacentral local y
hay zonas de tarificacion variable en la
periferia. El cobro por segundos se
estaintroduciendo progresivamente.

Tendencias de costes ambiguas: unamayor
densidad telefénica significazonas de llamadas
locales més pequefias, pero ladigitalizacion delas
central es generazonas de llamadas més grandes.
Del mismo modo, laamortizacion delacentrd y e
bucleloca debe generar tarifas més bgjas, pero e
€equipo més antiguo tiene costes de mantenimiento
més dtos. Laduracion mediadelas
comunicaciones | ocal es esth aumentando acausa
delos usuarios de Internet, que constituyen un
grupo de interésimportante afavor del
mantenimiento de precios bgjos paralas
comunicaciones|ocaes.

Tasa delasllamadas
nacionales delarga
distancia

Precios altos con multiples
zonas de llamadas. Las tasas
paralas distancias maximas
son como minimo 20 veces
¢l precio de lallamadalocal.

L as comunicaciones se cobran por
minuto y puede haber reducciones por la
duracién de lallamada. Descuentos
importantes fuerade las horas puntay en
e marco de ofertas. Larelacion entrelas
llamadas de méslargadistanciay las
llamadas locales es, como méximo, de
cinco auno.

En general, se estan reduciendo mucho a
medida que lafibrareemplazaa cobreo alas
microondasy seinstale el sistemade
sefializacion N° 7. Pueden aplicarse pagos de
interconexion entre laRTPC y los mévilesy en
los mercados con miltiples operadores.

Tasa delasllamadas
internacionales

Por lo general, precio muy
ato, especialmente a paises
distantes. Las tasas de
distribucién se mantienen
atasy e nimero de circuitos
salientes, bajo, para generar
pagos de liquidacién netos
que permitan subvencionar la
red nacional.

Las comunicaciones se cobran por
minuto y hay posibles reducciones por la
duracion delallamada. Descuentos
importantes fueradelas horas puntay en
e marco de ofertas. Larelacion entrelas
llamadas internacionalesy nacionaes
normalmente se sitliapor encimade tres
auno, pero sereduce debido alareforma
del régimen de tasas de distribucion.

Reducciones importantes de precios debido alas
inversiones en nuevos cables submarinos de fibra
Opticay transpondedores de satélite. El aumento de
lacapacidad, junto con € crecimiento del volumen,
reduce € coste unitario. Tiende aser mésbarato en
rutas de mucho tréfico hacia determinadas
centrales que en rutas de poco tréfico. Lastasas de
liquidacion y de trénsito siguen siendo un elemento
importante del coste.

Impuesto Normalmente no se aplica Se agplicael VA u otro gravamen Laaplicacion del IVA u otro gravamen andlogo
ningln impuesto y los andlogo atodas las comunicacionesy | se generaliza a medida que se vaimponiendo
gobiernos hacen detracciones | servicios en las mismas condiciones | la separacion financiera de las cuentas del
directas de la cuenta de que alos demés productos y servicios | gobierno y de los principales proveedores de
pérdidas y ganancias del de laeconomia. Servicios.
operador.

Fuente: UIT.
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Figura2.6: Asequibilidad relativay acceso al teléfono
Comparacion del por centaje de hogares con teéono y de las tarifas tel efoni cas anuales medias expresadas en por centaje del
consumo deloshogares, 1995, y tarifas telefénicas anuales medias, por grupos de paises con renta del mismo nivel, 1995
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Fuente: 1TU World Telecommunication Indicators Database, Siemens.

Las tasas telefénicas estan estimadas sobre la base de una «cesta» constituida por 1/10 de la tasa de instalacion, €l abono anual ala
mayor red local, 700 Ilamadas locales y 130 |lamadas de larga distancia. Se incluyen los impuestos.

de la economiainterna. Los componentes fisicos de
una red telefonica, que representan mas de la mitad
del coste de lared, son préacticamente |os mismos en
Angolagueen Alemania. Lospaisescon alto nivel de
penetracion telefénica tienden a ser ricos; por
consiguiente, aungue la proporcién (valor relativo)
del gasto en servicio telefénico parezcabaja, € valor
absoluto esalto (figura 2.6, gréfico de laderecha). Si
se utilizalamismamedidarelativade laasequibilidad
parafijar lastarifastelefénicas en los paises de renta
mas baja, |osingresos generados no seran suficientes
para cubrir los costes de funcionamiento y la
ampliacién delared.

Otra posibilidad es empezar por establecer el coste
medio de explotacion de lared telefonicay calcular
sobrelabase de este costelatarifamediadel servicio
telefénico. Esta medida absoluta debe ayudar a las
instancias decisorias a determinar cuantos hogares del
pais pueden permitirse, en teoria, € servicio telefénico
privado. Podrian formularse politicasespecialesparalas
familias que no puedan pagar latarifamedia, como una
prestacion deasistenciafinanciera(véaselaseccion 2.4)
ounaorientaciondel desarrollo delared haciael acceso
compartido (por g emplo, tel éfonos publicos).

¢Pero cudl es el coste medio? Si se toma un grupo
representativo de operadores de distintas regiones del
mundo, se podra estimar la variacion normal de los
costes de explotacion. En 1995, el coste anual medio

deexplotacién de cadalineatel ef énica seredujo entre
200y 750 délares. El valor mediano fue de 300 délares
y € valor més bajo, que podria considerarse como la
préacticadptima, fuede200 ddlares. Lastarifasded abono
residencia (incluidas las llamadas locales) tienden a
cubrir aproximadamente el 40% de los costes de
explotacion (sobre labase de un andlisis de las fuentes
deingresospor operador tel efénico) y son normal mente
la mitad de las tarifas comercides. La tasa anua se
situaria, pues, entre 64y 122 ddlares (cuadro 2.2).

Paracubrir |os costes deinstal acién de unanuevalinea
telefénica, ademés de los costes de explotacion dela
totalidad delared, es necesario computar lastasas de
conexion. El valor medio de la tasa de conexién que
cobra el grupo de operadores considerado es
de 270 ddlares, € valor mediano es50 délaresy € vaor
minimo 20 délares. S estacifrasedivide por 7, que es
€l tiempo medio de depreciacion delosbienesde capital,
se obtiene unacifraanua del orden de 3 a40 dolares.

Paragenerar ingresos suficientesparasufragar loscostes
de explotacion y financiar € desarrollo de lared, las
familiasdelos paises de rentabajadeberian asignar una
mayor proporcion del presupuesto del hogar a los
servicios telefonicos que las delos paises de renta dlta.
Si d umbra deasequibilidad delosserviciostel efonicos
residencidesbésicos, incluido € pago prorrateado dela
instalaciéon de lalinea, sefijaen d 5% dd ingreso, la
familia que puede permitirse un teléfono deberiatener
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Cuadro 2.2: Tarifasresidenciales medias

Coste de explotacion anual medio del servicio telefonico y tarifa de abono residencial, 1995, délares

Media Mediana Practica optima
Coste de exploitacién anual por linea 380 300 200
Abono anual 122 96 64
Tasaanua de conexion 2 39 7 3
Tasaanua del servicio telefonico (total) 160 103 67
Ingreso familiar anual necesario paratener teléfono ® 3200 2 060 1340

superior). Incluye llamadas locales gratuitas.
2 El precio real de lainstalacion dividido por 7.

proxima.
Fuente: UIT.

Nota: El coste de explotacion anual por linea se basa en un grupo representativo de 10 operadores de distintas regionesy de paises de distinto
nivel de rentade todo el mundo. Se entiende por «préactica dptima» |a préctica del operador con los menores costes de expl otacion. Los
costes se han gjustado para reflgjar la proporcidn de ingresos que reciben |os operadores por el servicio telefénico por enlaces fijos.

1 Calculada como el 40% de los costes de explotacion con un descuento del 20% (cubierto por la tasa del abono comercial, que es

3 Partiendo de la hipétesis de que las tasas telefonicas representan el 5% de los ingresos. Las cifras se redondean a la decena mas

uningreso medio de2 060 ddlares. Si lared eseficiente
y tiene costes de explotacion més bajos, la cifra se
reduciriaal 340 ddlares(cuadro 2.2). Unacifradd 5%
parece realista. En la Republica Sudafricana, por
gemplo, sehanfijado recientementetarifasresidenciales
sobre la base de ese presupuesto familiar.”

Lasinstancias decisorias pueden utilizar este enfoque
para determinar €l nimero de hogares del pais que
pueden permitirse razonablemente un teléfono. Por
gemplo, e cuadro 2.3ilustrael porcentaje de hogares
que pueden pagar €l servicio telefénico en un grupo
deeconomias saleccionadas sobrelabasedelashipétesis
enunciadas mas arriba y teniendo en cuenta la
distribucién de larentaen € pais. Pueden examinarse
las politicas alaluz de las diferencias que hay entre la
penetracion real en los hogares y los hogares que
tedricamente pueden permitirse @ servicio.

Pueden hacerse algunas observaciones importantes
sobrelas proyecciones quefiguranen e cuadro 2.3. En
primer lugar, ningln pais ha alcanzado ni superado €
nivel de penetracionteléfonicaenloshogaresque podria
lograr en teoria. Las antiguas economias centralizadas
de los paises de Europa Central y Oriental y del Asia
Central son las que estédn més cerca: lacombinacion de
tarifas bgjas y distribucion de la renta relativamente
uniforme da por resultado niveles de penetracién
telefénica mayores que los previstos. La segunda
observacion se refiere a las diferencias que pueden
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resultar delasdigtintasestructurasde costes. S lastarifas
medias secalculan utilizando € valor mediano superior
en vez de la préctica dptima, por gemplo, € nivel de
ingresos necesario parapoder pagar @ serviciotelefonico
sobrepasalos 700 délares. Esto significaque enagunos
paises habria hasta un 30% de hogares para los que €
servicio no seriaasequible. Ta seriad caso de BelarUs,
donde la distribucion, bastante uniforme, de ingresos
relativamente baj os hariaque un 30% delos hogaresno
pudiera seguir permitiéndose € servicio telefonico. La
distribucién del ingreso familiar también esimportante.
En Brasil, donde € ingreso familiar medio es de mas
de 10 000 ddlares, puede permitirse € teléfono e 80%
de las familias;, en cambio en la Republica Checa,
Hungriay Edovenia, quetienen unarentamediainferior,
puede permitirselo e 100%.

La proyeccion de la asequibilidad del servicio
telefonico sobrelabase de unatarifamediaquereflge
la estructura de coste media permite desglosar la
demanda del servicio telefonico en todo el mundo
(figura2.7) del siguiente modo:

Hogares con servicio telefénico (504 millones).
Hogares sin servicio telefénico, en listade espera,
gue probablemente pueden pagar el servicio
(42 millones).

Hogares sin servicio telefénico que no se han
inscrito enlalistade esperapero que probablemente
podrian pagar €l servicio (244 millones).
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Cuadro 2.3: Asequibilidad del servicio telefénico
Porcentaje de hogares que pueden pagar €l servicio telefénico, 1995

Ingreso para Porcentaje de hogares Porcentaje de hogares
consumo privado Porcentaje de gue podrian pagar €l que podrian pagar €l
por hogar hogares con servicio servicio telefénico servicio telefénico
ddlares telefénico Ingreso umbral: Ingreso umbral:
1995 1995 2 060 ddlares anuales 1 340 ddlares anuales
Tanzania 619 0,8% <10% 10%
China 901 7,9% 10% 20%
Viet Nam 1052 2,6% 20% 20%
Uganda 1102 0,4% 20% 20%
Kenya 939 1,7% 20% 20%
Guinea-Bissau 1630 4,2% 20% 30%
Ghana 1418 0,9% 20% 40%
Lesotho 2271 1,8% 30% 40%
Mauritania 1901 0,9% 30% 50%
Zambia 2118 2,3% 30% 50%
Guinea 1987 0,4% 30% 50%
Moldova 2237 35,7% 40% 60%
Honduras 3055 12,0% 40% 60%
Pakistan 2430 8,5% 40% 70%
Indonesia 2492 5,5% 40% 70%
Senegal 3980 5,8% 50% 70%
Sri Lanka 2 605 2,5% 50% 80%
Ecuador 4179 19,8% 60% 80%
Kazakstan 3078 34,9% 60% 80%
Filipinas 4100 6,7% 70% 80%
Brasil 10 608 20,5% 70% 80%
Belarls 2632 53,7% 60% 90%
Lituania 3591 60,7% 70% 90%
Rumania 3236 36,8% 70% 90%
Cote d' lvoire 4243 4,7% 70% 90%
CostaRica 6 886 42,0% 80% 90%
Letonia 3884 60,8% 80% 100%
Marruecos 5053 19,7% 80% 100%
Tailandia 6 402 18,4% 80% 100%
TUnez 6 502 20,5% 80% 100%
México 8 995 45,1% 80% 100%
Venezuela 13748 41,8% 90% 100%
Malasia 10 806 60,2% 90% 100%
Eslovenia 16 261 75,9% 100% 100%
Republica Eslovaca 4487 43,9% 100% 100%
Polonia 5702 36,2% 100% 100%
Chile 15 450 46,9% 100% 100%
Republica Checa 6712 42,2% 100% 100%
Hungria 7483 43,9% 100% 100%

Nota: El «porcentaje de hogares con servicio telefénico» se ha extraido de los censos 0 se ha calculado dividiendo e nimero de lineas
telefonicas residenciales por €l nimero de hogares. El «porcentaje de hogares que podrian pagar €l servicio tel efonico» se cal cula sobre
la base del decilo de hogares para |los cuales una tarifa residencial anual media, basada en los costes de explotacion internacional es,
representaria un maximo del 5% del ingreso anual.

Fuente: UIT.
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Figura2.7: Asequibilidad y demanda

Distribucion de hogares en funcion de la disponibilidad del servicio telefonico, mundo, 1996
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Fuente: UIT.

Hogares sin servicio telefénico, que no se han
inscrito en lalistade esperay que en laactualidad
no pueden pagar € servicio (676 millones).

El mensgje claro que se desprende de este andlisis es
que las familias que tienen actualmente servicio
telefonico no son todas las que pueden pagarlo, y que la
gran mayoria de ellas no han expresado la demanda
inscribiéndose en una lista de espera. Una explicacion de
dloesquelastarifasson superioresalaestructurade costes
mediay que eso desdienta la demanda. Otra explicacion
posible seria que hay una cantidad insuficiente de liness
telefénicas, por motivos de ineficiencia, limitaciones
financieras o restriccionesdel mercado. En amboscasos,
puede resultar conveniente buscar nuevas fuentes de
oferta, pues una oferta diversificada reduce las
estructuras de costes y aumenta la cantidad de lineas
telefénicas. Td esel temade lasiguiente seccidn.

2.3 Estrategiasdetarificacion

2.3.10fertay demanda

Se dispone de pocos datos sobre la relacién clésica
entre la oferta, lademanday los precios en el sector
delastelecomunicaciones. Larazén principal deello
esquetradiciona mentelaofertaestabaartificia mente
limitada por efecto delanaturalezamonopolisticadel
suministro del servicio y de la regulacién de los
precios. Por consiguiente, e modelo tipico en €l que
lademanda aumentaamedida que el precio bajay la
ofertaaumentaa medida que el precio sube, no se ha
verificado en el sector de |as telecomunicaciones. S
asi hubierasido, larelacion se pareceriaalaqueilustra
lafigura 2.8, donde se correlacionan | as tasas medias
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del abono tel efénico mensual y ladensidad telefénica
en distintos paises. La linea que parte del angulo
superior izquierdoy desciende hacialaderechareflga
la demanda de servicio telefénico: a medida que los
precios se reducen, la demanda aumenta. Lalinea que
parte del angulo inferior izquierdo y se dirige hacia e
angulo superior derecho reflgjalaoferta: lahipotesises
gue en un mercado libre la oferta aumentara a medida
gued precio aumente. Lospuntos, cadauno deloscuaes
representaun pais, se desplazan desde la parte superior
izquierda hacia la parte inferior derecha; es decir, de
tasas altas en redes de bgja densidad a tasas bgjas en
redes de alta densidad (con mayores posibilidades de
realizar economias de diversificacion).

Si sedivide el grafico en cuartos, se podran analizar
entérminosgeneraeslasdigtintas estrategiasdetarifas
gue se aplican y los posibles efectos de las politicas
més liberales de of erta:

1. Densidad telefonica baja, tasas de acceso bajas
(caso de Ghana): Los paises que forman parte de
estegrupo cobran muy poco por € servicioteefénico
(el precioestapor debgjodelalineadeoferta). Ningin
operador de telecomunicaciones tendrd interés en
estos mercados, pues no podra recuperar 1os costes.
Muchos de estos paises han caido en latrampadela
subinversiony del bagjo crecimientodelaredy tienen
pocas probabilidades de salir de ella s no reforman
la estructura de tarifas. Las fuentes de ingreso
exteriores, como las que generan las llamadas
internacionales entrantes, pueden ayudar a corto
plazo; pero una estrategia de crecimiento que no
entraflaunareformadelastarifas, dificilmentelograra
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Figura2.8: Analisisde estrategias defijacién de precios
Comparacion dela tasa mensual de abono (ddlares) y dela densidad telefdnica, 1995, con indicacion de algunas economias
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la autonomia. En € caso de Ghana, por fortuna, se
reconocio la gravedad de la situacion y ya se esta
Ilevando a cabo unareforma general que incluye
aumento de lastarifas, la privatizacion del operador
tradicional y laintroducci 6n de un segundo operador,
asi como la apertura de algunos servicios a la
competencia, en particular d mévil celular e Internet.
Pese a un aumento del 100% de |as tarifas en mayo
de 1996, el nimero de lineas telefénicas principales
aumentd eseafio en masdel 20%, ciframuy superior
al 7% que sehabiaregistrado en € periodo 1990-95.

. Densidad telefonica baja, tasas de acceso
relativamente altas (caso de Botswana): Los
paises de este grupo estaradn en mejor situacion que
losde grupo anterior s losfondosgenerados por tasas
de abono mas dtas se invierten en nueva capacidad
de un modo €ficiente. Los nuevos operadores deben
estar interesados en estos paises, pueslos preciosson
superiores a los costes y hay una demanda
insatisfecha. El peligro surge cuando el operador de
telecomuni caciones aprovecha de su situacion de

monopolio para aumentar sus beneficios, pero no
invierte en la red.Un gobierno, por g emplo, puede
invertir losfondos generados por su operador estatal
en una actividad que no tenga nada que ver con las
telecomunicaciones; y un operador privado puede
distribuir una gran parte de los beneficios entre sus
accionistasenvez devolver ainvertir enlaexpansion
delared. Esto no eslo que haocurrido en Botswana,
pueseste paishaido aumentando progresivamentela
red de abonadosy actual mente ocupa e cuarto lugar
en densidad telefénica (después de Cabo Verde,
Namibiay |la RepublicaSudafricana) entrelos paises
del Africa Subsahariana.

. Densidad telefénica alta, tasas de acceso
relativamentealtas(caso deBarbados): Latentacion
en este caso es abusar delaposicion monopoalisticay
cobrar tarifas dtas por € acceso a teléfono. Al no
haber competencia ni regulacién efectiva de los
precios, € operador monopolista puede cobrar tanto
como el mercado lo permita. Este peligro es
especialmentereal en los paises que han privatizado
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a operador de telecomunicaciones sin permitir la
competencia. Lastasas altas pueden justificarse s
el operador ha decidido aplicar una estrategia
dinamica de expansion o si lastasasfijasincluyen
un elemento de llamadas locales gratuitas (las dos
situaciones se verifican en e caso de Barbados).
Sin embargo, cuando no haya este tipo de
justificacion, la entidad reguladora de los paises
deestegrupo deberiaconsiderar si lastasasreflgjan
loscostesreal es. Los paises de este grupo suscitaran
interés en los nuevos actores del mercado, pueslos
precios son superiores alos costes.

4. Densidad telefdnica alta, tasas de acceso bajas
(caso de Australia). Esta es la situacion ideal: el
nivel de acceso es alto y los beneficios de las
economias de escala se transfieren a consumidor
gracias a una reglamentacién efectiva o a la
competencia. En el caso de Australia, €l principal
competidor en lared entr6 en el mercado en una
situacion preferencial, pues se mantuvo un duopolio
durante siete afnos, hasta 1997; ademas, la entidad
reguladora hizo una encuesta para averiguar las
preferencias de |os usuarios. Por consiguiente, €
operador establecido, Telstra, no tenia tantas
posibilidades, como otros operadorestradicional es
en mercados abiertos ala competencia, de aumentar
los precios en el sector de servicios donde la
competenciaes menor (tasasde acceso alaredy del
buclelocal) y aplicar unapoliticaactivade reduccion
de precios en los sectores abiertos ala competencia
(lamadasinternacionalesy de largadistancia).

2.3.2L.a combinacién de los elementos

Lastarifas incluyen tasas fijas (instalacion y abono)
y tasas variables (uso). El elemento clave de una
estrategia de tarifas es la creacion de un conjunto de
incentivos que permitaun crecimiento sostenible con
fondos generados|oca mente. El tipo de estrategiaque
se adopte dependera de las circunstancias concretas
de laeconomiay del sector de tel ecomunicaciones.

Paraformular unaestrategiadetarifas, deben tenerse
en cuentalos siguientes componentes:

- Tasa de instalacion. La cuantia de la tasa de
instalacién o conexién del servicio telefonico
depende del coste del acceso y del nivel de la
demandaen el pais. Cuando |lademanda es grande
y lared no estamuy desarrollada, hay que aumentar
las tasas de instal acion para aproximarlas a coste
de la instalacién de la nueva linea. Es dificil
justificar la préactica de subvencionar la tasa de
instal aci6n de unos pocos af ortunados en paisesen
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los que todavia hay una lista de espera bastante
larga. Unas tasas de instalacién mas altas brindan
al operador unafuente inmediata de ingresos para
hacer nuevas inversiones y proporcionar ingresos
adicionales parael desarrollo delared graciasala
reduccién o incluso eliminacion del «mercado
negro». Cuando hay mercado negro, la diferencia
entrelo quelos usuarios estan dispuestos apagar y
latasa oficial de lainstalacion esimputable alos
intermediarios que prometen una conexion rapida
y no al operador de lared. Por Ultimo, unas tasas
deinstalacién més altasgeneran listas de esperade
proporciones mas manejables, pues sblo solicitan
el servicio los que realmente pueden pagarlo.
Cuando las listas de espera se reducen, los paises
pueden bajar las tasas de instalacion con miras a
aumentar lapenetracion del mercado. Tal esd caso
delaArgentina, donde se hapedido alos operadores
gue reduzcan las tasas de instalacion durante cierto
tiempo (figura 2.9). Brasil, en cambio, hafijadotasas
relativamente dtasque pueden desa entar lademanda.

Fijacién delatasadeabonoresidencial aun nivel
gue refleje mas adecuadamente los costes de
actividad delalinea. Si secalculalatasadel abono
residencial sobre la base de las tarifas medias
mundiales, € resultado oscila entre los5y los 10
ddlares. Es poco probable que una tarifa mas bgja
genere ingresos suficientes para recuperar una
proporcion adecuadadel oscostes. Paisestan distintos
como Hungria, Malasia, Marruecos y Uruguay han
fijado tarifas residenciales que oscilan entre
los6y los8 ddlares, lo cua les permite obtener
ingresos suficientes para promover una mayor
penetracion telefénicaen los hogares (figura 2.10).

- Tasas de instalacion y abono diferentes para

abonados comer ciales. Esta medida no solo
reflejaria la mayor capacidad de pago de los
abonados comerciales, sino también sus mayores
exigencias respecto de lared y el persona de
mantenimiento. EstaeslaprécticaenlaComunidad
de Estados Independientes (CEI), donde los
cambios que seintroducen en las tasas de abonado
residencial, tradicionalmente bgjas (e incluso con
[lamadas gratuitas), tienen deli cadas connotaciones
politicas. Por consiguiente, todos los paises de la
CEl tienen tasas de abono e instalacion distintas
paraclientesresidencialesy comerciales (véase €l
cuadro 2.4). Un inconveniente de fijar las tasas
comerciales mas altas es que algunas empresas
pueden abonarse a tarifas residenciales. Los
operadores también pueden concentrarse en los
clientes comerciales en vez de promover el acceso
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Figura2.9: Tasasdeinstalaciény demanda

Tasas deinstalacion, en délares, y densidad telefénica, Argentina y Brasil
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de los residenciales, obstaculizando asi los
esfuerzos por lograr un acceso universal.

Tasas de abono e instalacion distintas en funcion
de la calidad de la conexion alared. Los donosa
centraesand dgicas, por gemplo, pueden ser inferiores
a los abonos a centrales digitales. Esto ocurre en
Lituania, donde las tasas de abono e instalacion
digitales son de cinco a ocho veces superiores alas
tasas aplicablesalos usuarios de centraes and égicas

Estas medidas pueden constituir labase para generar
los ingresos necesarios para introducir una mayor
variedad de opciones de tarifas. Las opciones
mencionadas se refieren atarifas fijas, pero también
se puede experimentar con las tarifas por utilizacion
(Ilamada). La introduccion de descuentos fuera de las
horas punta produce un aumento de las |lamadas de
caracter socia enlatarde o durantelosfines de semana.
Muchos paises también siguen aplicando a las
comunicaciones interurbanas tarifas que aumentan
drésticamente en funcién de la distancia, aunque los
costesno sudenjudtificarlo. Endltimainstancia, lomejor
es hacer un estudio de mercado para determinar o que
| os abonados estan di spuestosapagar por cadaservicio.

2.4 Edtrategiasdetarifasparallegar alos
«inconectados»

El presente capitul o se concentra bésicamente en las

estrategias generalesdetarifas aplicablesalamayoria

delosabonados al teléfono. ¢Pero qué ocurre con los

desfavorecidos econdémicamente o los que tienen

impedimentos fisicos? Lafalta de teléfono puede ser
un problema grave. ¢Cémo se busca trabajo, por
ejemplo, cuando no se puede dejar un nimero de
teléfono para que se pongan en contacto con uno?
¢Como se llama a la policia, en una emergencia,
cuando no hay un teléfono publico?

L os «inconectados» estan | g os de constituir un grupo
homogéneo. Entre ellos puede haber, por ejemplo,
personas que han decidido no tener teléfono y personas
que no pueden pagarlo. El grupo puedeincluir también
a los que tienen teléfono en su casa pero que estan
rara vez en ella, como |os estudiantes, los enfermos
hospitalizados o los vigjeros. También puede incluir
aaquellos que no pueden utilizar un teléfono normal,
como por g emplo los individuos con problemas de
vistao de oido. Precisamente porque €l grupo es muy
variado, la estrategia de tarifas debe ser variada e
incluir unamultiplicidad de opciones. He aqui algunas
posibilidades:

Tarifas reducidas para usuarios desfavorecidos
(bgjos ingresos, personas de edad, impedidos,
habitantes de zonas rurales). Los Estados Unidos
tienen programas de tasas reducidas de conexiéony
abono para los usuarios de bajos ingresos, y la
mayor parte de los paises Miembros de la Unién
Europea tienen planes destinados a grupos
desfavorecidos (cuadro 2.5). Ciertos paises ofrecen
tarifas méas bajas para los usuarios de las zonas
rurales. En Malasia, los abonados a centrales con
menos de 500 lineas telefdnicas deben pagar
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Figura2.10: Tarifasresidenciales sostenibles, incremento del acceso residencial
Tasa mensual deabonoresidencial, en dolares, y penetracion tel efénica en los hogares, en economias sel eccionadas,

1990-96
Porcentaje de hogares con teléfono
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Nota:
Fuente: ITU World Telecommunication Indicators Database.

Tasamensual de abono, incluidos los impuestos, convertida al tipo de cambio medio anual.

Cuadro 2.4: Tarifasresidencialesy comerciales
Tasa de abono y tasa de instalacién para abonados residenciales y comerciales, CEl, enero de 1997, délares

Tasa de instalacion Tasa mensual de abono
Comercial Residencial Relacion Comercial Residencial Relacion
Azerbaiyan 488 122 4,0 7,30 0,21 34,8
Armenia 69 28 2,5 0,20 0,23 0,9
Belards 323 97 3,3 2,40 1,94 1,2
Georgia 309 62 5,0 7,90 0,79 10,0
Kazakstan 284 71 4,0 18,50 2,84 6,5
Kirguistén 60 18 3,3 1,10 0,50 2,2
Moldova 181 108 1,7 3,60 0,43 8,4
Rusia 612 126 4,9 21,80 2,16 10,1
Tayikistan 229 9 25,1 18,30 0,91 20,1
Turkmenistén 246 30 8,3 9,80 0,25 39,2
Uzbekistéan 329 37 9,0 16,50 1,10 15,0
Ucrania 1059 132 8,0 11,60 1,60 7,3
Media 349 70 5,0 9,92 1,08 9,2
Nota: Larelacion se calculadividiendo latarifacomercial por laresidencial. Lamediaessimple.

Fuente: Comunidad Regional de Comunicaciones (CRC).
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mensua mente 13 RM (5,18 délares) de aquiler,
en tanto que |os que estan conectados a centrales
mayores deben pagar 20 RM (7,97 délares).

- Tarjetas preabonadas para personas sin servicio
telefonico por linea fija. Estas tarjetas fueron
introducidas originariamente para los teléfonos
publicos, pero ahora se ofrecen para el servicio
movil celular (recuadro 2.1). Las tarjetas
preabonadas son convenientes para el usuario
porgue le liberan de la necesidad de procurarse de
moneda metdlica; tienen, ademas, un elemento de
seguridad porgue no hacefatallevar dinero encima.
Los teléfonos publicos que funcionan sélo con
tarjeta tienen también menos posibilidades de ser
destruidos por actos de vandalismoy, por tanto, es
mas probable que estén en funcionamiento. En el
caso del teléfono mévil que funciona con tarjeta
preabonada, |a ventaja es que el usuario no tiene
gue pagar tasas de conexién ni alquiler. Por
consiguiente, brinda acceso a servicio telefénico
a personas que normalmente no estarian en
condiciones de permitirselo.

- Teléfonos publicos subvencionados parausuarios
de bajos ingresos. Los teléfonos publicos son
utilizados muy frecuentemente por | as personas que
no pueden pagar un teléfono privado. Corresponde,
pues, fijar tasas de comunicacion mas bajas para
estosusuarios. Sin embargo, como es précticamente
imposible determinar |os ingresos de |os usuarios
de un teléfono publico que funcionacon tarjetas o
monedas, |os planes de tarifas reducidas estan
dirigidos a los teléfonos comunitarios. En
Argentina, hay teléfonos semipublicosque no pagan
tasas de conexion ni abono en lugares como
escuelas y centros municipales en zonas de bajos
ingresos. Las tasas de las comunicaciones son en
70% més baratas que las de los tel éfonos privados.
En la Republica Sudafricana, el precio de las
[lamadas por tel éfonos celularescomunitariossefijan

aunnivel inferior: alamitad del precio normal delas
comunicacionescelulares.

- Apoyoalasllamadasentrantes. Si hay un nimero

suficiente detel éfonos pablicos en funcionamiento,
|as personas que no tienen tel éfono privado pueden
por lo menos hacer llamadas. Sin embargo, estas
personas siguen «inconectadas», pues no pueden
recibir llamadasféacilmente. Unasol uci6n espromover
opciones de bgjo costo para recibir llamadas, como
la radioblsgueda. Esto puede aentarse mediante la
liberdizacién dd mercado de proveedoresdd servicio
de radiobUsgueda paraaumentar laofertay bajar los
preciosy lareduccién o diminacion delosaranceles
deimportacién delos dispositivos de radioblsgueda.
Otra solucién tecnolégica es el correo vocal; en
Brasil, las personas sin teléfono estan utilizando
cada vez mas este servicio. Una solucioén sin
complicacionestecnol 6gicases prestar servicio de
Ilamada entrante en los teléfonos publicos. Este
sistema se esta ensayando en Bangladesh, donde hay
empleados apostados en cadateléono pablico delos
pueblos que se encargan de buscar ala persona que
harecibido lallamada. Las!lamadas entrantestienen
también un componentefinanciero que puede afectar
alademanday alaasequibilidad del teléfono en €
caso de usuarios desfavorecidos que tienen mas
posibilidades de recibir que de hacer llamadas. En
algunospaises, por emplo, tanto laparte originadora
como la parte receptora de la llamada por € mévil
celular deben pagar lacomunicacién. Los paisesque
han abolido este sistema en favor del tradicional, en
el quelaparteoriginadorapaga, comolaArgentinay
el Per(, han registrado un aumento importante de
abonados y de uso. El lanzamiento del sistema de
pago por la parte originadora en Argentina, en abril
de 1997, generd un crecimiento anud sin precedentes
de abonados a moviles celulares. En Perq, las
[lamadas de moviles celulares aumentd mas
del 200% después de laintroduccion del sistemade
pago por laparte originadora.
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Cuadro 2.5: Destinatarios: los desfavor ecidos
Planes especiales de tarifas para determinados grupos de usuarios en la CE

Pais

Descripcion

Alemania

Austria

Bélgica

Dinamarca

Espafia

Finlandia

Francia

Grecia

Irlanda

Italia

Luxemburgo
Paises Bajos

Portugal

Reino Unido

Suecia

Plan de tarifas reducidas paralas personas de edad, discapacitadosy |os grupos de bajos ingresos. Estos grupos especiales
reciben un descuento de 5 DM de las tarifas de alquiler y 30 unidades gratuitas por mes. No hay un plan para usuarios de
poco tréfico ni se prevé en el futuro.

Algunos grupos, como |os ciegos, los discapacitados, l0s jubilados, las personas de bajos ingresos y |os estudiantes estéan
exentos del pago de latasa mensual béasica de conexion y tienen derecho a una hora gratuita de uso por mes.

i) Grupos sociales: Unas 370 000 personas son beneficiarias de tasas sociales (8,1% del total delas conexiones) queincluyen:
unareduccion del 70% de latasa de conexion, unareduccion del 50% del alquiler, y 50 unidades de tréfico gratuitas durante
2 meses. ii) Personas mayores de 65 afios y discapacitados: Tarifas reducidas.

Servicio especia de teléfono con texto para usuarios con problemas auditivos, que incluye la provision de distintos tipos de
equipo terminal. El servicio no tiene carécter comercial. Los usuarios ciegos o con problemas de vision pueden utilizar los
servicios de informaciones con tarifas reducidas.

i) Personas de edad y discapacitados: «abono social» especial que consiste en un descuento del 95% de latasamensual y un
descuento del 70% del derecho de conexién inicial paralos ciudadanos mayores de 64 afios y discapacitados (sélo cuando
sus ingresos estan por debajo de determinado nivel).

No hay planes especiales de tarifas reducidas. El presupuesto estatal financia servicios especial es para determinados grupos
que los operadores no estan dispuestos a prestar (por € emplo, servicios para discapacitados).

i) Discapacitados, personas de edad y grupos sociales. Hay tarifas reducidas para determinados grupos sociales y grupos
especiales, como discapacitados, |as personas de mas de 65 afios que viven solas 0 en parejay |os ex combatientes: reduccion
del 50% de latasa de abono, 40 unidades gratuitas por mesy acceso gratuito alos servicios de informacion. ii) El plan para
usuarios de poco trafico consiste en aplicar tarifas reducidas paralos abonados que utilizan menos de 26 unidades mensuales.

i) Discapacitados: Se han introducido tasas més bajas especialmente para los abonados ciegos. Estos tienen derecho a
150 unidades gratuitas por mes en la primeralineatelefénica principal a su nombre. Ademas, en |os aeropuertos, estaciones
de ferrocarriles y de autobuses y en los hospital es se han instalado teléfonos publicos con tarjeta especial mente disefiados.

i) Discapacitados: Los usuarios sordos pueden utilizar terminal es especiales con texto para comunicarse con usuarios que
puedan oir. Dado que latransmision del texto es maslentaqueladelavoz, |os usuarios sordos tienen derecho aun reembol so
de hasta el 70% del coste de sus [lamadas, hasta un méximo anual. Ademas, el Estado reembolsa en algunos casos € VA
incluido en el precio de venta del equipo para sordos. ii) Personas de edad y discapacitados: El Ministerio de Seguridad
Social prestaayuda publicaparael aquiler gratuito de tel éfonos por ciertas personas de edad y por discapacitados que viven
sol0s 0 con otras personas exceptuadas.

Desde enero de 1995, puede solicitarse la participacion, en un plan especial, para usuarios de poco tréafico (incluye unatasa
deaquiler bajay tarifas de uso bajas: hasta 40 unidades: 50 liras).

P& T L uxemburgo no prevé laintroduccion de planes especiades para ninglin grupo de usuarios, pues las tarifas béasicas son bajas.
No hay planes especiales para ningin grupo de usuarios.

Hay tarifas reducidas especiales para jubilados y pensionados con una renta mensual inferior a la minima nacional. Se
aplican los siguientes descuentos: 60% de reduccion de latasa de abono y un minimo de 25 unidades gratuitas por mes. Los
operadores estan también obligados a conceder los siguientes beneficios a los usuarios con necesidades especiales:
microtel éfonos con amplificador, sefid de aviso de llamada, etc.

La BT ofrece los siguientes planes: Pago aplazado de |a tasa de conexion —permite repartir la tasa de conexion inicial en
5 pagos trimestrales (mas una tasa de administracion). Dep6sitos —en 1996 la BT introdujo un plan de uso limitado, que
permite a los nuevos abonados establecer un precio tope para sus gastos de comunicaciones. Este plan elimina en gran
medida la necesidad de depdsitos. Plan de poco trafico {aBT ofrece este plan con arreglo asu licencia, y las directrices se
negocian con laentidad reguladora. Personas de edad y discapacitados —| os nuevos abonados mayores de 65 afios no pagan
deposito amenos que deban dinero alaBT o que estén en quiebra. Plan de servicio protegido —permite alos clientes de edad
y alos discapacitados designar aun tercero para que se ocupe de los pagos. Servicio deinformacion gratuito —se ofrecealos
abonados con problemas de vision y a otros discapacitados que no puedan utilizar la guia telefonica impresa. Usuarios
sordos —tienen acceso a Type Talk, un servicio nacional de retransmision telefonica que la BT esta obligada a prestar y
financiar con arreglo asu licencia. Se aplicaun descuento paralos usuarios de tel éfono con texto teniendo en cuentael hecho
de que las comunicaciones por teléfonos con texto son més largas que las comuni caciones por teléfonos normales.

Existe un abono de poco tréfico. Latasatrimestral no debe exceder del 70% de latasatrimestral ordinaria. Un minimo del
10% de | os abonados residenciales deben beneficiarse de este plan.

Fuente: Comision Europea.
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Recuadro 2.1: Tarjetas preabonadas para losteléfonos maviles celulares

Los operadores celulares de varios paises han introducido
servicios de previo pago o de «pago por uso» para araer a
nuevos usuarios. El sistema ha demostrado su eficacia para
atraer segmentos del mercado de masas que, de otro modo, no
podrian pagar €l teléfono celular. El minuto de comunicacién
suele ser considerablemente més caro, pero los usuarios no
tienen quefirmar contrato ni pagar unafacturamensual. Estos
servicios pueden resultar especialmente interesantes para los
usuarios que no tienen capacidad de crédito.

Normal mente, un cliente comprao alquilaun teléfono mévil y
paga por anticipado un tiempo de comunicacion. Las tarjetas
preabonadas se utilizan como lastarjetas tel ef 6nicas normales
hasta que se agoten. Sin embargo, en €l caso de los méviles
celulares, se asigna al usuario un nimero de teléfono que le
permite recibir llamadas y la tarjeta debe instalarse en el
teléfono. Estos servicios son una opcion interesante para los
usuarios que quieren tener un mayor control de sus gastos,
que no pueden pagar €l servicio telefénico normal, y que no
retinen las condiciones para obtenerlo o hacen relativamente
pocas llamadas. Para |os proveedores de servicios celulares,
los planes de previo pago tienen una buena relacion costo/
eficacia, pues requieren muy poco servicio alaclientelay no
tienen ningln coste de facturacion. También eliminan los
problemas de cobro de deudas. La popularidad de estos
servicios en varios paisesindica que pueden ayudar a mejorar
el acceso universal.

Baja Celular, proveedor celular mexicano, ha registrado un
crecimiento rapido de los abonadosyy del tréfico, graciasasus
planesde previo pago. Iniciado afinales de 1993, este servicio
aument6 el nimero de abonados en un 45%. En 1996, se
lanzaron nuevos planes, mas econémicos, que redujeron €l
coste deactivacion enun 80%y el coste de uso en un 40%. En
los 16 meses comprendidos entre mayo de 1996 y septiembre
de 1997, el nimero de abonados aumenté en un 180% y los
minutos de comunicacion en un 70%. Otro proveedor celular
mexicano, lusacell, lanzd su plan de previo pago en 1996y, a
final es de ese mismo afo, los clientes yarepresentaban el 31%
de la base de abonados.

El operador celular sudafricano Vodacom vendi6 mas
de 300 000 lotesinicialesde previo pago y cercade un millén
devalesderecargadesde principiosde 1997. Su plan de previo

pago atrajo aproximadamente al 65% del medio millén de
usuarios de previo pago de la Repiblica Sudafricana. Vodacom
indicd que rechazaba el 40% de las solicitudes de servicios
tradicionalespor el riesgo de deudasincobrables. Seesperaahora
gue @ crecimiento de los servicios de previo pago repunte otra
vez en 1998, pues Vodacom ha lanzado una oferta para el vale
de recarga que incluye 40 minutos gratuitos de comunicacion,
locual, en redlidad, reduce latarifadel minuto de comunicacion
de 2,5Ra2,27 R. Ademés, losusuarios puedenrecibir llamadas
durante seis meses en vez de dos, incluso si no han recargado su
cuenta. Lared tambiénlesreservael ndmero durante seis meses.

Otro caso que suele citarse parailustrar €l auge repentino de
los planes de previo pago es el del servicio de tarjetas
preabonadas de Telecom Italia Mobile (TIM). Lanzado en
octubre de 1996 por la red GSM de TIM, habia
atraido 570 000 usuariosen enero de 1997 y cuentaactualmente
con méas de tresmillones. S6lo en abril de 1997, TIM vendié un
millon de recargas. TIM es ahora €l mayor operador celular de
Europa y sus clientes de previo pago representan una gran
proporcion de su crecimiento. Su competidor, Omnitel, introdujo
un plan de previo pago en febrero de 1997 y captd 200 000
clientes durante los dos primeros meses de servicio. En
diciembre de 1997, Omnitel lanzé un nuevo servicio que
permite hacer llamadas internacionales al usuario itinerante,
lo cual no suele ser normal en los planes de previo pago.

El previo pago no hatenido éxito en todas partes. Por g emplo,
Vodafoneinicié su servicio enel Reino Unido al mismo tiempo
que TIM en Italia. Mientras TIM habia obtenido unos
1,5 millones de clientes en mayo de 1997, equivalente al 25%
de susabonadosdigital es, Vodaf one obtuvo solamente 22 000.
Unarazdn de esta diferencia es sin duda los altos precios que
impuso Vodafone, que eran cuatro veces superioresalosdela
tasa de abono. Otro problema son las subvenciones para
teléfonos portétiles en el Reino Unido. En Italia no hay
subvenciones para teléfonos portétiles. Cualquier usuario
movil, yaseade previo pago o detarifanormal, pagael precio
integral del teléfono. En € Reino Unido, lostel éfonos portétiles
para€l servicio celular normal estan subvencionados, pero no
paralos nuevos servicios, como el de previo pago. L os paises
con teléfonos portétiles subvencionados, por consiguiente,
pueden tener dificultad paraintroducir serviciosde previo pago,
a menos que haya un mercado de tel éfonos usados.
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«EI beneficio econdmico, paralasociedad en su conjunto,
de aumentar el nimero de abonados a lared excederd,
por consiguiente, el beneficio «privado» de los nuevos
abonados; pero el mecanismo del mercado, que supone
precios basados en los costes, tenderd a asignar menos
recursos para la ampliacion de lared de los que serian
necesarios para promover la eficienciadelaeconomia.»
VéaseTyler, M. 1993. Universal Serviceand Innovation;
Fostering Linked Goals through Regulatory Policy.
Informe preparado para el segundo Coloquio delaUIT
sobre Reglamentacion. Ginebra: UIT. http://www.itu.int/
itudoc/osg/collog/briefrep/2ndbri/42513.htlm

Declaracion del Ministro de Comunicacionesdelalndia
en la Conferencia Mundial de Desarrollo de las
Telecomunicaciones. Véase UIT, Conferencia Mundial
de Desarrollo de las Telecomunicaciones, Volumen 111,
Ginebra, 1994.

Esta forma de subvencion cruzada ha sido descrita por
el operador brasilefio Telebras: «Tradicionalmente, la
politicadel Gobierno Federal ha consistido en mantener
lospreciosdel serviciointernacional y nacional delarga
distancia a niveles relativamente altos en comparacion
con los precios de esos servicios en otros paises para
subvencionar lastasas relativamente bajas del servicio
telefénico local y los teléfonos publicos.» Las
subvenciones cruzadas, junto con la altainflacion en €
periodo que precedié a la introduccion de una nueva
monedaen 1994, limitaron lacapacidad de Telebraspara
financiar las inversiones con fuentes internas. Véase
Telebras, Informe anual, 1996.

Irwin, T. «Price structures, Cross-subsidies, and
Competition in Infraestructure.» Public Palicy for the
Private Sector. Febrero de 1997. http://
www.worldbank.org/html/fpd/motes/107/
107summary.html

Federal Communications Commission. «In the Matter
of International Settlement Rates.» 7 de agosto de 1997.
Washington DC: FCC. El Informe sefiala que «la
subvencion del servicio universal esuna politicalegitima
en el sector de las telecomunicaciones». Pero sostiene

«...no estamos de acuerdo en que se exija al proveedor
de serviciosde terminacidn extranjero de algunos paises
gue financie una parte desproporcionada del coste de
la red, ni en que se impongan obligaciones a los
operadores queterminan comunicacionesoriginadasen
€l extranjero». El Informe sefidla a continuacion que la
metodologia utilizada para determinar las tasas de
referenciaproduce nivel es» que siguen siendo superiores
al coste delosserviciosde terminacion internacionales.
Por consiguiente, las tasas de referencia incluyen una
contribucion generosa que puede utilizarse para
financiar € servicio universal y otros objetivos social es».
Para mas informacion sobre la ordenanza relativa a las
tasas de referenciay sobre € tema general de las tasas
de distribucion, véase el sitio de laUIT en la Web
http://www.itu.int/intset

Un estudio realizado en los Estados Unidos ha permitido
determinar que se acanza una tasa de penetracion de
teléfonos en los hogares del 99% cuando €l coste delos
servicios tel efénicos representa el 0,7% del ingreso del
hogar. Véase Cooper, M.1996. Universal Service: A
Historical Perspective and Policiesfor the Twenty-First
Century. Washington DC: Benton, puede consultarse en
la Web: http://www.benton.org/Library/Prospects/
prospects.html

En la Republica Sudafricana se hael egido como umbral
para los servicios telefonicos residenciales un ingreso
familiar mensual de 900 R. Con ese nivel deingresos, la
proporcion de gastos que corresponde a abono tel efénico
esdel 5,2%. Paralos hogares con ingresos menores, hay
un programa acelerado de instalacion de teléfonos
publicos. Véase Ministry for Posts, Telecommunications
and Broadcasting, Partnership for the Future, mayo
de 1997. Otro pais que ha fijado un umbral del 5% es
Chile. Las municipalidades pagan parte de |os gastos de
servicios publicos de los hogares que relnen
determinadas condiciones a fin de que los gastos en
concepto de abastecimiento de agua y saneamiento no
superen el 5% del ingreso. Véase Irwin, T. «Price
structures, Cross-subsidies, and Competition in
Infrastructure.» Public Policy for the Private Sector.
Febrero de 1997. Washington DC: Banco Mundial.



