FUERZAS COMPETITIVAS DE PORTER

CASO PRACTICO: MEEEIE

GRADO DE RIVALIDAD ENTRE COMPETIDORES POTENCIALES

En telefonia movil nos encontramos con un mercado en forma de Oligopolio formado por
Movistar, Vodafone y Amena. El aumento de la competencia en el sector (en un principio sélo
Telefénica ofrecia este servicio) ha provocado una bajada de precios, una mejora y ampliacién de
los servicios (reparaciéon mas agil, mejor atencién al cliente, buzén de voz, desvio de llamadas,
registro de llamadas perdidas, ...) y un aumento de las ofertas ajustadas a las necesidades de los
clientes (empresas, particulares, varios teléfonos conectados a un nimero,...)

Existe mutua interdependencia entre las ofertas realizadas por cada empresa. Hay publicidad
comparativa y muy agresiva, citando a los competidores rozando la ilegalidad (como el caso de
Tele2). El mercado estd saturado y se buscan bajadas en precios de las Ilamadas, no nuevas
modalidades de contratos. Estamos ante un sector oligopolista en el que cuando uno mueve ficha,
el resto también hace lo propio.

Hace unos anos la guerra comercial consistio en regalar a troche y moche méviles, financiados por
las companias telefénicas. El hecho de que la mayoria de la poblacion espaiiola tenga en sus
manos un movil es lo que ha desembocado en mejorar las ofertas de precios con su abaratamiento
para mantener los clientes y robar los de la competencia.

Telefénica de todas formas al ser el lider del mercado mantiene una cierta fidelidad de los clientes,
que para no complicarse la vida utilizan Telefénica.

Cuotas de mercado 2° trimestre 2003: Telefénica 53,5%; Vodafone 26,02%; Amena 20,48 %

AMENAZA DE ENTRADA DE COMPETIDORES POTENCIALES

Al existir altos beneficios en el sector hay un fuerte incentivo a entrar en el sector telefénico, pero
existen fuertes barreras a la entrada en el sector como las siguientes:

1. Grandes inversiones iniciales.

2. Economias de escala, debido a la necesidad de instalaciones y montaje de redes, y
la necesidad de pagar un alquiler a las ya instaladas para su uso (Telefénica)

3. Es necesario un socio con la tecnologia necesaria. Si se quiere entrar a competir es
necesario contar con la colaboracién de alguna empresa que cuente con la
tecnologia necesaria para poder competir.

4. Barreras estatales, es necesario una licencia gubernamental, antes era una
situacion de monopolio ya que no se concedian.

Por todo esto las empresas entrantes tienen entre sus accionistas empresas de telefonia
extranjeras, bancos vy eléctricas para afrontar los problemas de tecnologia y de
disponibilidad de capital para invertir..

AMENAZA DE PRODUCTOS SUSTITUTIVOS

El Teléfono como instrumento de comunicacion tiene varios productos sustitutivos:

- Correos: Aunque sea un sustituto cercano debido a su lentitud, frialdad, lenta reaccion a la
informacion esta en desuso y no es peligroso como competidor.

- Correo electronico: Los “emilios” estan en constante auge, pero debido a la necesidad de
uso del soporte telefonico, Telefénica estd muy metida en el sector (lineas ADSL). Tiene
proveedor propio y también gana dinero. Representa una nueva oportunidad de negocio.

- Mensajeria instantanea (tipo Messenger): Representa el sustituto mas cercano al teléfono y
su creciente uso puede disminuir el uso de la telefonia. La posibilidad de estar
permanentemente en contacto con las personas elegidas, a través de conversaciones



escritas, audio y video esta experimentando un auge impresionante y puede llegar a
suponer una disminucion en el coste telefénico de las empresas.

PODER DE NEGOCIACION DE PROVEEDORES

Telefénica posee un fuerte departamento de |1+ D propio, por lo que apenas tienen dependencia
tecnologica. Es un gran cliente para cualquier proveedor de este sector, por lo que tiene un gran
poder negociador, aunque debido a la necesidad de contratos de larga duracion y gran ndmero de
compromisos por ambas partes no puede abusar.

El gran nimero de clientes que tienen Telefénica provoca que compre cantidades inmensas de
elementos necesarios para ofrecer su servicio. Esto le va a proporcionar un alto poder de
negociacion.

PODER DE NEGOCIACION DE CLIENTES

Hemos pasado de una situacién de monopolio en la cual el cliente carecia de poder a otra en la
que puede cambiar de compania telefénica sin mayores problemas. El cliente ahora tiene poder.
Los grandes clientes como empresas, organismos pubicos, ... piden presupuestos a varias
companias, abonandose a la compaiiia que presente mejores ofertas.

Es un mercado en expansién (los méviles muchisimo), hay ofertas especificas adaptadas a las
necesidades de los clientes. Existe segmentacién (por un lado, cliente particular-empresa y por otro
diferentes descuentos para diferentes clientes, caso de Telefénica). Sobre todo las grandes
empresas y Administraciones Publicas estan obteniendo un alto poder de negociacién ya que
generan muchisimo trafico en llamadas.

Ha existido una batalla centrada en eliminar la cuota de abonado, utilizando la misma tactica las
tres empresas (no se cobra cuota en contratos, pero se exige un consumo minimo). Aunque nadie
da duros a cuatro pesetas y son simplemente fomulas para incrementar el trafico entre los usuarios
con la apariencia de que se gastaran menos.
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