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RESUMEN

En materia de comunicaciones méviles, el mundo, y ahora Argentina, recorren un
claro camino de innovacién hacia 3G que permite mejorar laexperienciade los usuarios
mediante |a ofertade mayor velocidad de transmisién, mayor calidad y mas servicios. La
gente depende cadavez més de su celular, creando nuevas oportuni dades en comunicacion,
expresion y entretenimiento. Esto hace de 3G una necesidad paralos operadores moviles
localesy los consumidores finales, creando al mismo tiempo nuevos participantes en €
model 0 de negocio que se estudiaran en el presente trabgo.

ABSTRACT

In the evolution of mobile communications, the world, and now Argentina, follows a
clear innovation path towards 3G that allowsabetter user experience through the offering
of more transmission speed, higher quality and more services. People depend more and
more on their cell phone, creating new opportunities in communication, expression
and entertainment. This makes 3G aneed to local mobile operators and end consumers,
creating at the same time new participants in the business model that will be studied in
the present work.
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l. Introduccion

El concepto detelefoniamdvil seconcibid allapor 1947, contel éfonos anal 6gicos (1G
0 primera generacion) que enviaban informacion sobre ondas cuyas formas variaban de
formacontinua. Debido alainterferencia, lasllamadastenian unacalidad altamente variable
y de baja seguridad.

Lallegadadelasegundageneracion (2G) fue arededor de 1990, y marcael cambio de
protocol osdetel efoniamavil anal 6gicaadigital . Estos protocol os digital es permitian mas
enlaces simultédneos en un mismo ancho de banda, la integracion de otros servicios
anteriormente independientes en lamismasefial, y unamayor capacidad de envio de datos
desde dispositivos de fax y madem.

Uno de los protocolos 2G existentes es GSM (Global System for Mobile
Communications), quefuelaadoptadaen Argentinacomo estandar paralas comunicaciones
moviles. GSM fue creado para los teléfonos méviles europeos, con la intencion de
desarrollar una normativa que fuera adoptada mundia mente. Sin embargo, con GSM la
velocidad de transmision de datos es de tan solo 9600 bps (bits por segundo). A modo de
referencia, a esta velocidad, una cancion en formato mp3 de 3 minutos precisaria 41
minutos para descargarse.

Dando un paso mas en la velocidad de transmision, Ilegamos a la tercera generacion
(3G) de latelefonia mévil, que permite ofrecer velocidades de descarga superiores a 3
Mbps. Los servicios asociados con la tercera generacion proporcionan la posibilidad de
transferir voz (unallamadatel ef nica) y datos (como ladescargade programas, intercambio
de correo electrénico y mensgjeriainstantanea) simultaneamente a alta vel ocidad.

Laevolucionde GSM en 3G esel estandar UM TS (Universal Mobile Telephone System),
gue sebasaen latecnologiaWCDMA (Wideband Code Division Multiple Access). Estees
el esténdar hasta ahora empleado en la Argentina. Asimismo, este estandar mejora aun
mas su vel ocidad de transmision de datos mediante €l uso de latecnologia HSDPA (High
Speed Downlink Packet Access) que prevé velocidades de hasta 7.2 Mbps.

Las 3 operadoras existentes en Argentina ya han lanzado 3G, primero Persona en
mayo del 2007, luego Movistar, y por tltimo Claro (en su momento CTl), en noviembre
del 2007. Pero de lamismaformaque 3G es de un atractivo extremo paralas operadoras
moviles, 3G también viene con diversos desafios, e implica cambios profundos para el
total del mercado delas telecomunicaciones moviles. El dto costoy laescasez de ofertaen
terminales (modelos de celulares y placas de datos) hacen que poca gente esté dispuesta a
hacer lainversi6n para pasarse a estatecnol ogia, cuyo éxito depende también en altamedida
en lacantidad de suscriptores. Otro desafio atener en cuentaeslaaccesibilidad y laofertaen
serviciosy contenidos, lo cual incrementalaincertidumbre de quelos consumidoresrea mente
deseen adquirir 3G en €l corto plazo, por méas que seaun tendenciainevitable en el futuro.

El trabajo examinaralaoportunidad de 3G en su totalidad, incluyendo €l impacto que
implicaralatransformacion a model o de negocio delos operadoresméviles. Seabordaran
los desafios que deberan enfrentarse para captar suscriptores, como asi también seanaizara
las caracteristicas principales de un modelo de negocio 3G exitoso, incluyendo la
proposicion de valor, la eleccidn tecnolégica, la adquisicién de contenido, el bundling
(paguetizacion) del servicio y laadopcion esperada de 3G por el mercado.
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Il. Mercado Argentino de Telefonia Movil

2007: el afo de los lanzamientos 3G en Argentina

Personal dio el puntapiéinicia al lanzar sus servicios sobre 3G, en mayo del 2007,
luego le siguié Movistar, y en noviembre Claro (ex CTI), con una oferta comercial bien
agresiva basada en una tarifa plana de $119 mensuales. Todos comenzaron a brindar
velocidades de transmision que alcanzan los 2 Mbps, con tecnologias UMTS/HSDPA,
parautilizar mediante notebooks o tel éfonos en areas urbanas, como el areametropolitana
de Buenos Aires (AMBA), Cérdobay Rosario. En la primera etapa, la cobertura de 3G
apunto alos grandes centros de laprovinciade BuenosAires. Pero, alolargo de 2008, las
redes cubriran casi todas | as capitales provinciales que hay en el pais.

Telefonia movil: escenario 2008

Latelefoniamdvil haexperimentado un crecimiento vertiginoso, casi exponencial en
los ultimos afios. De una penetracion de menos del 50% en el 2005, el 2007 cerrd por
arriba del 92%, y ya en € presente afio se superd e 100%. De hecho, la cantidad de
suscriptores moviles a marzo del 2008 era de 37.8 millones. Ademas de los factores
intrinsecos de laindustria, |a macroeconomiaha sido un impul sor importante, sobre todo
desde la gran crisis que sufrio € pais alla por € 2001-2002. A partir de entonces, €
aumento del empleo, € incremento del PBI en niveles mayores al 8% anual, unanotable
expansion del consumo, unafuerte competenciaentrelosoperadores, el bajo precio relativo
de los servicios moviles respecto de otros bienes y el acceso al crédito de consumo
colaboraron en laadquisicion de lineasy recambio de terminales.

A lolargo del 2007, Claro fue continuamente achicando su distancia con el entonces
lider en cantidad de clientes del sector, la espafiola Movistar, (perteneciente al Grupo
Telefonica), lo que le permiti6 situarse como nro. 1 por primeravez en el 2008, como se
puede apreciar en el siguiente cuadro.

Cuadro N° I: Suscriptores de Empresas de Telefonia Movil

Suscriptores Claro Movistar Personal
2006 10.070.000 11.199.000 8.425.000
2007 13.500.000 13.730.000 10.878.000

2008 Est. 15.138.000 14.077.000 11.588.000

Fuente: balances de las empresas

Traducido en market share, serialasiguiente distribucién:
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Cuadro N° II: Market Share de Empresas de Telefonia Moévil

Market Share Claro Movistar Personal
2006 33,91% 37.71% 28,37%
2007 35,43% 36,03% 28,55%

2008 Est. 37,10% 34,50% 28,40%

Fuente: balances de las empresas

Lapenetracion esperadadel 106% parael 2008 hablade otradindmicade mercado. Ya
hemos superado la primerafase de crecimiento del negocio, basado netamente en volumen
y cantidad de usuarios. Llegando al final de estafase, e crecimiento se desacelera, los
ingresos disminuyen y se entabla una competenciamuy dura sobre unalimitada cantidad
de subscriptores. Tratando de evitar esta situacion, las operadoras van en busca de la
denominada 2da fase de crecimiento, la fase del crecimiento de valor. Esto se logra
reteniendo y satisfaciendo mejor a clientes actuales, ofreciéndol es nuevos servicios que
responden a nuevas necesidades, que a su vez necesiten del recambio de sus teléfonos
actuales. Bajo este escenario, 3G cumple estos objetivos, y setornaen estrategiaclave de
las operadoras para hacer crecer suARPU (Average Revenue per User, 0 sea, losingresos
promedios que recibe laoperadorapor cadausuario). El ARPU en &l 2007 erade alrededor
$35 por usuario. El siguiente gréfico muestralas 2 fases de crecimiento por las que pasan
las operadoras:
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Fuente: elaboracién propia

De hecho, la participacion de los servicios de valor agregado en el ARPU ya es del
28%, de los cuaes dos tercios corresponden alos mensajes cortos SMS. Precisamente,
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con el lanzamiento de las redes 3G |0 que se espera es que se puedan potenciar servicios
como lavideollamada, bandaanchamavil, fotoblogs, videologsy mayor flexibilidad enla
descarga de musicay video. Este movimiento hacia nuevos servicios permite € ingreso
dejugadores de otros sectores, que encuentran en el mercado celular un terreno propicio
para generar ingresos. Ejemplos de estos nuevos jugadores son las discogréficas, los
proveedoresde contenidos audiovisualesy las empresas pertenecientesa mundo deInternet:
Google, Yahoo y Microsoft, por mencionar algunas. El desafio apunta a construir un
ecosistemaequilibrado entre todas | as partes. El siguiente esun gjemplo delasrelaciones
reciprocas que se entablan entre los diferentes actores:

GraficoN° 1l
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Al analizar |os model os de consumo de contenido audiovisual y entretenimiento, sera
bueno recordar que quienes hoy rondan |os 15 afios nacieron en un entorno digital y saben
bien cdémo consumir entretenimiento en mdltiples dispositivos aprovechando siempre
aquellosqueles permiten lameor ecuacion “vauefor money” . Probablemente aprovechen
bajar contenidos como musicay video gratis por Internet, transferirlos por bluetooth a
susmovilesy reproducirlosen su celular mientras se trasladen de un punto aotro. Porque
también los dispositivos son cada vez més inteligentes y permiten més formas de
transferencia de archivos.

Por dltimo, se espera un bajo nivel de churn (pérdida de clientes) entre operadores
celulares debido aque unadelas pa ancas fundamental es paradarleimpul so, la Portabilidad
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Numérica, no estaenlaagendadel Gobierno. En el 2007 laque mésinvirtié fue CTl, $850
millones, mientras que Movistar desembol sd $750 millonesy Personal $700 millones. Las
inversiones principales del 2008 apuntan aextender lared 3G al resto del pais.

lll. Descripcion de la Tecnologia 3G

Estandares de la tecnologia 3G

Lastecnologias 3G son larespuestaalaespecificacion IMT-2000 (International Mobile
Telecommunications-2000) delaUnién Internacional de Tel ecomunicaciones. En Europa
y Japoén, se selecciono el estandar UM TS (Universal Mobile Telephone System), basado
en la tecnologia W-CDMA. UMTS est4 gestionado por la organizacién 3GPP (Third
Generation Partnership Project), también responsabl e definir |astecnol ogias GSM, GPRS
y EDGE.

El siguiente gréfico muestra los distintos estandares existentes para 3G y sus
evoluciones:

Grafico N° 11l

Estandares 3G
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Fuente: Elaboracion propia

GSM: Global System for Mobile Communications
GPRS: General Packet Radio Service

EDGE: Enhanced Data Rates for GSM Evolution
UMTS: Universal Mobile Telecommunications System
WCDMA: Wideband Code Division Multiple Access
HSDPA: High Speed Downlink Packet Access
HSUPA: High Speed Uplink Packet Access

LTE: Long Term Evolution

Pero para entender el verdadero potencial de latecnologia 3G, en € siguiente cuadro
vemos | os tiempos requeridos para descargar una cancion de 3 minutos en formato MP3
con los distintos estandares. Con GSM (2G), se requeriria 41 minutos para completar
esta tarea, mientras que con WCDMA (3G), solo son necesarios 12 segundos.
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Grafico N° IV:

Tecnologia Estandar Velocidad Tiempo requerido
2G GSM 9,6 kbps 41 minutos
2,5G GPRS 45,0 kbps 9 minutos
3G WCDMA 2,0 Mbps 12 segundos

Fuente: elaboracién propia

A continuacion analizaremos | os estandares 3G que se usan en nuestro pais.

WCDMA (Wideband Code Division Multiple Access):

Es unatecnologia mévil inaldmbrica de tercera generacion que aumenta las tasas de
transmision de datos de los sistemas GSM utilizando lainterfaz aérea CDMA y por ello
ofrece velocidades de datos mucho més altas en dispositivos inalambricos moviles y
portétiles que las ofrecidas hasta el momento. También es llamado UMTS (Universa
Mobile Telecommunications System), y a los fines del presente trabajo, ambas
denominaciones (WCDMA y UMTS) se usaran de formaintercambiable.

WCDMA permiteintroducir muchosmés usuariosalared global del sistema, y ademas
permite incrementar lavelocidad a 2 Mbps por usuario movil. Esta siendo desarrollado
por el 3GPP (3rd Generation Partnership Project), un proyecto a nivel internaciona que
se encarga de la investigacion y definicion de los estandares 3G y en el que colaboran
agencias de investigacion de diversos paises, tales como: ETSI (Europa), ARIB/TTC
(Japdn), ANSI T-1 (USA), TTA (Korea) y CWTS (China). Para alcanzar |a aceptacion
global, 3GPP vaintroduciendo UMTS por fasesy versiones anuales.

UMTS ofrecelos siguientes beneficios:

- Fecilidad de uso y bajos costos: UMTS proporcionara servicios de uso facil y
adaptable paraabordar |as necesidadesy preferencias delos usuarios, ampliagama
determinales pararealizar facil acceso alos distintos servicios, bajo costo de los
Servicios para asegurar un mercado masivo.

- Nuevosy mejorados servicios. 10s usuarios exigirdn aUMTS servicios de voz de
altacalidad junto con servicios de datos e informacion. Las proyecciones muestran
una base de abonados de servicios multimedia en fuerte crecimiento hacia €l afio
2010, o que posibilitatambién serviciosmultimediade altacalidad en &reas carentes
de estas posibilidades en lared fija, como zonas de dificil acceso.

- Accesorépido: Laprincipal ventajade UMTS sobre la segunda generacién movil
(2G), es la capacidad de soportar altas velocidades de transmision de datos de
hasta 144 kbit/s sobre vehiculos a gran velocidad, 384 kbit/s en espacios abiertos
deextrarradiosy 17.2 Mbit/scon bgamovilidad (interior deedificios). Estacapacidad
sumada al soporte inherente del Protocolo de Internet (IP), se combinan
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poderosamente paraprestar servicios multimediainteractivosy nuevas aplicaciones
de banda ancha, tales como servicios de video telefoniay video conferencia.

Resumiendo UMTS presentalas siguientes ventgjas.

- Compatible con lasredes GMS.

- UMTS utilizalafrecuenciade 2GHz y se podratransmitir datos a 2Mbps.

- UMTSintegratransmision de paguetes, sedispondrade conexion permanenteala
redy se facturard por volumen de datos en lugar de tiempo.

- El ancho de banda de las Ilamadas se asignaran de formadinamica.

- El sistema esté disefiado para que € usuario pueda utilizarlo en todo el mundo,
empleando redes terrestres o enlaces por satélite.

- Este sistema es compatible con GSM 900 y 1800.

- El roaming es casi instantaneo. El usuario al cambiar de operador, continuara con
sus serviciosoriginales.

3.5G - HSDPA (High Speed Downlink Packet Access):

Es la optimizacion de la tecnologia espectral UMTS/WCDMA, incluida en las
especificaciones de 3GPP release 5 y consiste en un nuevo canal compartido en el
enlace de bajada de datos que mejora significativamente |la capacidad maxima de
transferencia de informacion hasta alcanzar tasas de 14 Mbps. HSDPA provee tres
veces més capacidad que WCDMA.

A HSDPA también se la suele [lamar 3.5G, y se considera el paso previo antes de la
cuarta generacion (4G), la futuraintegracion de redes.

Es totalmente compatible en sentido inverso con WCDMA y aplicaciones ricas en
multimedia desarrolladas para WCDMA funcionaran con HSDPA. La mayoria de los
proveedores UMTS dan soporte aHSDPA.

IV. Funcionalidades y servicios de valor agregado 3G

Los servicios de valor agregado serdn cada vez de mayor importancia, ya que
Argentina se destaca como un pais de alto consumo de servicios de valor agregado
en telefoniamovil. Laestrellaprincipal hoy en dia son los mensajes detexto o SMS.
El siguiente gréafico ilustraclaramente este consumo en nuestro pais, en comparacion
con otros paises del mundo:
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Grafico N° V:
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Fuente: Wireless Intelligence/ Informa Telecoms & media.

Se destacaArgentinacomo uno delos paises que mas consume el servicio demensgjeria
del mundo. En comparacion con Brasil, € 51% de la poblacion alli no usa SMS. De
hecho, Movistar Argentina informé a comienzos del 2008 que sus clientes envian un
promedio de 3,5 millones de mensajes de texto internacional es por mes, comunicandose
asi con personas que viven en €l exterior de unaformarépida, instantaneay econémica.

Los SVAs (servicios de vaor agregado) han crecido significativamente a partir del
2003. Hoy representan mas del 28% de |os ingresos totales por servicio.

L as aplicaciones futuras mas importantes son:
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13.
14.
15.
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Email

Mapping/ LBS (Location Based Services)
Noticias

Clima

Comedia

Juegos

Socia networking

Televison

a) CanalesdeTV envivo

b) Servicios de broadcast

Transacciones de bolsa

Monitoreo del hogar

Cuidado y Salud - Monitoreo Cardiaco
Identificacion Personal - Acceso a Informacion
BilleteraDigital - Comercio Movil

Centro de Medios - Conectividad con otros dispositivos
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Se

espera que el aporte de laimagen de un vaor que en muchos casos |os usuarios

estarian dispuestos a pagar.

Ejemplos de Servicios 3G para el Mercado Residencial

Videomulticonferencias paragrupos

Video I VR (Intelligent Voice Recognition): Autoservicio parausuarios con video
Campafias de marketing por medio de videollamadas salientes autométicas
Video Blog personal parausuarios

Video Dating

Video Ringback Tone

Video Mailbox

Ejemplos de Servicios 3G Mercado Empresarial

V. De

Video Contact Centers

Videomulticonferencias empresariales

Video Anuncios

Video Mailbox: buzén de video integrado con el buzén de voz corporativo
Videovigilancia: cAmaras accesiblesdesde &l mévil 3G

Video anuncios clasificados

Video portal: acceso a contenidos pregrabados o en tiempo real de ocio, deportes,
contenidos corporativos, entre otros.

Video mailbox: buzones personal es paraa macenar mensajes de voz o video
Video broadcasting

safios en el modelo de negocios 3G

V.l Servicios

La

realidad es que para evitar |la caidadel ARPU (Average Revenue per User) hacen

falta muchos mas eventos por cliente para facturar [o mismo que antes.

Grafic
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De hecho, se hamultiplicado por 6 la cantidad de eventos afacturar por cliente. En el
2004 comenzo a utilizarse en forma masiva €l SMS. Y del 2004 a 2005 se paso de
procesar 2 millones de registros de SMS salientes diariosamasde 35 millones.

Todos|os nuevos servicios equivalen aun crecimiento exponencial en € tréfico de datos.

Grafico N° VII:
Bajadas de Videos: Mensajeria Uso masivo del CRECIMIENTO
mp3 Publicacién instantanea 5 e-mail por el > EXPONENCIAL
completos y download ->(con fotos y celular y otros EN TRAFICO
en lugar de de videos y videos) medios
ringtones fotos portatiles como

el blackberry

Fuente: elaboracién propia

Esto sin nombrar 10s juegos en linea, gaming, comunidades sociales online, mobile
TV, entre otros.
L os servicios de datos que se estén comenzando aofrecer son todos de muchademanda
detrafico. Algunas razones son:
- Enlugar de bajarse ringtones |os usuarios comenzaran a bajar temas compl etos.
- Lapublicacion y bajada de videos se prevé que sera de mucho uso.
- Mensgjeria instantanea, como € SMS masivo, solo que se compartiran ademés
fotosy videos.
- E-mail: yatodo e mundo usa correo electrénico y |os usuarios van a exigir tener
unatarifa plana paraleer todos |los mails que quieran.

Todo esto generaraun crecimiento en el volumen de datos muy grande, pero dificil de
calcular en este momento, ya que también va a depender mucho de cudes servicios
terminen eligiendo los usuarios.

Trasevaluar el escenario que se presentapara 3G, seidentifican lossiguientesfactores
gue son claves paralograr que los usuariosy las economias de laregion se beneficien de
dichatecnologia:

1. Esnecesario educar alos usuarios respecto delos servicios, lo queimplicaun reto

educativo paralos proveedores del servicio.

2. Contar confacilidades eincentivosparalaimplementacion deredesy desarrollo de
servicios. Estoimplicamecanismos queincentiven lainversion de capital, correctos
esquemas impositivos y limitar la burocracia en torno a la instalacién de
infraestructura para redes.

Por otro lado, los teléfonos moviles, cada vez més sofisticados, pueden dar nuevas
esperanzas a los operadores para aumentar sus ganancias a partir de la oferta de nuevos
servicios avanzados de datos mediante larecepcion de TV en el celular. Sin embargo, la
alta complejidad de esta tecnologia puede incrementar |os costos de mantenimiento y
soporte de este tipo de servicio.
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Muchoscreen que hay unagran posibilidad de negociosal integrar dosdelastecnologias
preferenciales de los consumidores: el movil y laTV. Sin embargo, cuanto mayor es la
capacidad tecnol dgica que € celular puede ofrecer, mayor seraladificultad de control y
gestion de estos dispositivos moviles por parte de los operadores. En este sentido, la TV
por celular se destaca como una paradoja paralos operadores méviles, donde laganancia
proveniente de nuevos servicios se contrarresta por 1os costos del mantenimiento de la
red de servicios.

La complejidad y los costos que implica la creacién de servicios méviles estan
basicamente enfocados en la configuracién de los aparatos méviles. Desde los simples
SMS y servicios de voz hasta los avanzados servicios de multimedia y descarga de
contenido, los servicios méviles de hoy requieren configuraciones complejas para una
gestion eficaz delosdispositivos existentes en todalared del operador, obligado agestionar
docenas de millones de dispositivos.

Parasuperar la paradojamas reciente delas tecnologias méviles, | os operadores estan
interesados en |os mecanismos paramejorar laexperienciadel usuario, buscando asegurar
gue los dispositivos moviles estén correctamente — y continuamente — configurados.

En estas primeras experiencias 3G en AméricaL atina, laclave parapenetrar el mercado
estara dada por la facilidad de uso. Habré que educar a los usuarios en este cambio de
paradigma desde el modelo tradicional (un teléfono es un aparato que sirve para hacer
Ilamados) al modelo 3G (un dispositivo mdvil es un aparato que, entre tantas otras
funcionalidades, también sirve para hacer llamados).

Por otro lado, otro gran desafio que enfrentardn las empresas es una posible
incompatibilidad entre ofertay demanda de servicios 3G. El demandante natural de las
nuevas aplicaciones es € publico joven. Sin embargo, |os aparatos compatibles con las
redes de banda ancha arrancan en muchos casos en los $1.500. De esta forma, € precio
seguramente serd una significativa restriccion paralamasificacién del servicio.

En definitiva, no caben dudas de que la tecnologia 3G es d futuro de los dispositivos
moviles. En los paises avanzados, las redes de alta velocidad ya se estén convirtiendo en la
tecnologia méas comun. Sin embargo, € contexto latinoamericano impone desafios para los
gue no siempre vaen las recetas importadas de los mercados maduros. Por ahora, en esta
fase de aprendizaje, |as estrategias parece que se basaran enlafamosareglade pruebay error.

V.Il Terminales

Unadelasposiblesbarreras parallegar alasfranjasde menor poder adquisitivoy alos
jovenes (uno delostargets més preciados de | os operadores por su atainclinacion a uso
delasnuevastecnologias) esel precio delosterminalescelularesy delastarjetas de datos
para notebooks. De todas maneras, se podriaprever que si sigue el crédito de consumoy
los operadores contindian sus agresi vas politicas comercial es bajando significativamente
los precios, ladisponibilidad a pagar por un Terminal 3G no seria problema.

Asimismo, €l crecimiento en laventade terminal es estdimpul sado principa mente por:
expansi 6n de productos gama-baj a, busqueda de nuevos usuarios, prof unda segmentacion,
upgrade de funcionalidades, |legada del negocio 3G y una nueva ronda de recambio de
terminales.
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Por el momento, losindicios delastendencias mundiales son muy positivos. De hecho,
en el siguiente gréfico se muestracémo en Europa, después de 3 afios del lanzamiento de
latecnologia3G en el mercado, losingresos generados por lasventas determinales 3G ya
superael delosterminales GSM.

Grafico VIII:

Ingreso por terminales WCDMA sobrepasa el de GSM en Europa

41% de embarques en el | | 62% de embarques en el
Trimestre Trimestre
100%
5% 62%
WCDMA
0%
38%
25% GSM
0%

mmw“
EWCDMA @ GSM

GSM Source: Strategy Analtics & Yankee Group, WCOMA Source: QUALCOMM estimate

Asimismo, es de esperarse que €l costo de los dispositivos 3G caiga a medida que se
incremente el volumen delas ventas.

Grafico IX:

El costo del equipo ira disminuyendo, permitiendo mas
penetracion:

Us$s 350

l Us$s 240

L= 3

4Q07

Fuente: paginaweb de Telecom Personal
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En el siguiente gréfico se observa la evolucion del precio del chipset WCDMA, €
componente més caro de un terminal 3G:

Grafico X:

2005 2006 2007 2008 2009

V.1l Paquetizacién del servicio

Otra de las variables claves es la forma en la que se comercializara e servicio. La
tendencia es hacia €l armado de paguetes comerciales de servicios, 10 que se denomina
paquetizacion o bundling. Bajo esta modalidad ya no cobra por eventos o descargas
individuales, sino por conjunto de actividades o incluso tarifas planasilimitadas parauso
de un determinado servicio, como podria ser navegacion por Internet a través de la
tecnologia3G. El siguiente gréfico muestra estatendenciaen laformade comercializacion
dedistintos servicios de valor agregado en nuestro pais, en donde los preciosy formas de
pago deben facilitar el acceso alos contenidos multimedia:

Grafico XI:

2005 [N 2006 | 2007 - 2008

“ i) ‘ P ‘

Imagenes Pago x evento

Video + trafico

- Bundles
- Ofertas ad hoc

Ringtones ‘

Juegos

|
|
| |
Video A -Pago x acceso
' ‘ e ‘MB} ‘ i “‘urgo
Musica -Pago x
(temas X X descarga
completos) - Trafico s/cargo
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VI. Modelo de negocio

El siguiente grafico muestra el flujo de contenidos e ingresos en este negocio:

Grafico XII:
WAP/WEB/SIM SMS Premium, WEB, WAP,
On/Off deck Marca Blanca, SIM
Duefios de Agregadores Operadores Usuarios
w
% RS % RS

Pago por. Descargas,
utilizacidn y suscripcion (diaria,
semanal y mensual)

FLUJO DE INGRESOS

RS: Revenue Sharing, modalidad de pago en el que se compraten los ingresos entre 2 0
mas grupos

Fuente: elaboracion propia sobre la base de reportes 2007 de Telecom Personal

El contenido en si legaamano delas operadoras generd mente através deintermediarios
denominadosAgregadores. L as operadoras|uego |o comercializan alos usuarios, quienes
pagan ya sea por descarga hecha o por suscripcion diaria/semanal/mensual. El operador
movil se encarga del cobro, y luego de la distribucion de parte de la ganancia a los
agregadores y duefios de contenidos (revenue sharing).

Esta asociacion entre las partes es o mas beneficioso paratodos. El operador mévil
consigue de esta forma contenido innovador y actualizado. Por otro lado, € duefio del
contenido consigue distribuir el mismo agran cantidad de usuarios deformarépiday con
cobro asegurado. Al mismo tiempo, cada cual mantiene foco en su actividad principal, y
el operador mdvil no tiene que preocuparse en cémo crear contenido.

El siguiente grafico muestrala cadena de valor del negocio de contenidos:
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Grafico XIllI:
g:g;‘;gz&l Agregacion Entrega y
Contenido Packaging Transporte
Creacidn y Gestion Pubcaciin de *Entrega Atencion al Cliente Consumo en
o de marcas y autores Contenido para su *Plataformas «Facturacion base a
distribucion «Bilng «Cabdad de senvico “Precios
c Concentracitn de “DRM “info de SusCripcion Termnales
m Derechas :‘m pot Transpone poo By -Disporstebead
Formato para Fromocion
Celutares Bikng
DRM
Disney, Universal integrador sin marca: | | Operadoras | | Operadoras | Usuarios |
[»] Fax, Wamer, Sony , Movikg Agregadores
c Entretaiment M2biz, Cyclelogic Inlegradores.
m Estucos de Cine,
z Sefios, Sefiales de Agregador con Se requiere de un renovado esfuerzo de todos para impulsar
TV, Productoras er:gaT los nuevos tipos de contenidos demandados por el
oing, mercado.
vibramowl, Bippie :

Fuente: elaboracién propia sobre la base de reportes 2007 de Telecom Personal

I. Creacidny provision del contenido: esta primera etapa se ocupadelacreaciény
gestion de marcasy autores, como asi también de la gestion de derechos de autor
y propiedad intel ectual . Intervienen empresas como estudios de cine, productoras
y sefidlesde TV.

II. Agregacion y Paquetizacion: se prepara la publicacion de contenido para su
distribucion, dandole el branding necesario por el agregador, y € formato éptimo
para su consumo en un celular.

[1l. Entrega y Transporte: se debe tener en cuenta factores como plataformas a

emplearse, facturacidn de los servicios y €l mangjo de los derechos de autor.

CRM y Marketing: se debe asegurar la calidad del servicio, comunicacién y

jpromaciones.

V. Usoy consumo: en base a precios, terminalesy disponibilidad.

Por Ultimo, es muy importante contar con:

- Existenciade contenidos de audio/video adaptados paramdvil seguin su tiempo de
uso y funcion de uso

- Variedady Calidad

- Digplay

- Tamafo de archivos

- Memoriadisponible

- Compatibilidad de reproductor audio/video

- DRM (Digital Rights Management)
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VI. Predicciones de mercado

Segun un estudio de la consultora Informa Telecoms and Media, Latinoaméricay €
Caribe contarian con aproximadamente 15,3 millones de suscriptoresa3G UM TS/HSDPA
haciafines del 2009.

En el siguiente gréfico se observan las operadoras que ya han lanzando redesUMTS/
HSPA en Latinoaméricay € Caribe, incluido Chile, Argentina, Uruguay, Paraguay y Brasil.

Grafico XIV:
W HSDPA Growth in Latin America
Nov 2006 — May 2008
’/’ Country — Operator - Las:mch Date 1 '003’51 0
25 UMTS/HSDPA Networks In /
Service in 14 countries
55,000
inti Brazil BrT 5/08
# Subscriptions / Braz |
Guatemala Claro 4/08
7,000 | g. .SE'“TlAR“' :ﬂ; Nicaragua Claro 4-'08.'

/’ Brazil Telemig 11/07

Paraguay Personal 3/08

Mexico Telcel 2/08 |
Honduras  Claro 2/08

Chile Claro 1/08 |
Colombia Comcel 1/08

500 | Argentina__ Claro 11/07

| Brazil Claro 11/07

| Paraguay Claro 11/07

—_ . | Uruguay  Claro 11/07
AT&T 11/06

Chile | Argentina m Movistar 7/07

Entel 12/06 Personal 5/07 Argentina Movistar 7/07

El Salvador Claro 1/08

2H 2006 1H 2007 2H 2007 1H 2008

America Movil
W Others

Source: Informa Telecoms & Media, WCIS, May 2008 & 3G Americas, Public Announcements

EnloqueaArgentinaserefiere, los usuarios 3G se aproximaron alos 20.000 usuarios
afin de 2007, €l doble de lo pronosticado. Més alld de 3G en & movil, se puede esperar
gue la gran batalla de 3G se de en la banda ancha o Internet mévil. Serén los sectores
ABC1 quienes adquieran las tarjetas para conectar sus notebooks, bien para sustituir la
banda anchafija o para complementarla

Por ultimo, y a més largo plazo, seglin proyecciones de Pyramid Research sobre €l
mercado argentino, entre el 2007 y 2010 las conexiones inalambricas fijas tipo Wi-Fi
pasaran de 29.000 a 45.000 puntos, asi como los enlaces WiMax (estdndar 802.16d)
ascenderan de 13.000 a 41.000 puntos.

En esos 3 afos, ademas, lastecnologias 3G y 3.5G contabilizardn méasde 1,13 millones
de accesos.
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Cuadro N IlI: Proyecciones en enlaces wireless para Argentina

Tecnologia 2007 2010
Accesos wireless fijos 29,000 45,000
WiMax (802.16d) 13,000 41,000
Otras tecnologias 5,000 7,000
3G/3.5G 20.000 1,130,000

Fuente: Pyramid Research

Predicciones de Mercado de 3G para el 2010 a nivel mundial

Laorganizacion 3G Americas, que uneaoperariosy vendedoresinaldmbricos detodo
el continente, publicd una prevision de suscripciones globales a la banda ancha mévil.
Segun dicha entidad, la actua 3G llegard a 2012 con 1670 millones de suscriptores en
todo el mundo. Seguin esta fuente, dominara la tecnologia UMTS/HSDPA, derivada del
GSM, con un 78% de los usuarios, 0 1300 millones de clientes. En segundo lugar, estara
Ev-Do (Evolution Data Optimizad), derivada del CDMA, con unos 230 millones de
abonados. En la actualidad, 1os usuarios de celulares en todo & mundo — sumando todas
lastecnol ogias— superan 10s 3120 millones. Segin Nokia seran 5000 millones para2015.

VIIl. Conclusiones

L a buena recepcién tenida hasta el momento por latecnologia 3G en el paisle augura
un futuro envidiable en e mercado detel efoniamavil enlaArgentina, con unapoblacién
avidadeinnovar, probar y empujar servicios de valor agregado, ademéas de ser curiosaen
materiade nuevastecnol ogias. Esto o demuestran ademés | as estadisticas que posicionan
al paisde maneramuy favorable en rankings de posesién de celular y uso de bandaancha,
sobre todo comparado a paises vecinos y en vias de desarrollo.

3G se evidencia como una necesidad ademas no solo para los consumidores, sino
también para los operadores, como forma de incrementar su ARPU y generar nuevos
ingresos. Por suerte, |las posibilidades de desarrollo en materiade aplicacionesmoviles 3G
de datos son innumerables.

El mévil 3G se convertira con seguridad en un dispositivo “ultrareal”, “todo uso”.
Comunidades enteras de millones deindividuos podran experimentar y compartir eventos
justo cuando sucedan donde estemos, no importa qué estemos haciendo — el mévil 3G
estaraali presente, alertdndonos en € momento en que algo suceda.
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ANEXO |

Estatus global redes 3G UMTS y HSDPA
Al 6 dediciembre del 2007, seguin Informa Telecoms & Media:

Cantidad de operadores con HSDPA en servicio: 167

Cantidad de paises con servicio HSDPA: 72

Cantidad de redes planificadas o en deployment: 61

Suscriptores GlobalesW-CDMA (incluyendo HSPA): 168.818.950

Suscriptores GlobalesHSPA: 9.184.407
Cantidad deredes WCDMA en servicio: 182

* HSPA: se refiere ala suma de las tecnologias HSDPA (High-speed Downlink Packet

Access) y HSUPA (High-speed Uplink Packet Access).

Las siguientestablas serefieren a afio 2007.

Porcentaje de conexiones WCDMA / HSPA por region

Region % WCDMA % HSPA
Asia Pacifico 44% 58%
Europa Occidental 48% 25%
USA/Canada 3% 7%
Medio Oriente 1% 5%
Europa del Este 3% 2%
Africa 1% 2%

Top Ten Paises Rankeados por penetracion WCDMA

Region % WCDMA % HSPA
Japén 51% 1%
Brunei Darussalam 32% 0%
Singapore 31% 0%
Luxemburgo 29% 0%
Irlanda 28% 1%
Hong Kong 28% 0%
Italia 25% 1%
Portugal 25% 1%
Australia 18% 5%
Taiwan 21% 0%
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Top Ten Operadores Rankeados por conexiones de WCDMA

Operadora Region Conexiones
NTT DoCoMo Japén 41,279,431
Softbank Mobile Japén 10,339,240
3 ltalia Italia 7,663,408
Vodafone Italia [talia 6,516,907
TIM ltalia Italia 6,455,904
Vodafone Alemania Alemania 5,180,468
Vodafone Espana Espana 4,324,913
SFR Francia 4,020,745
AT&T USA 3,908,308
3 UK United Kingdom 3,739,453

Top Ten Operadores Rankeados por niimero de conexiones nuevas
de WCDMA

Operadora Region Conexiones
NTT DoCoMo Japén 2,881,528
Vodafone Italia Italia 1,193,604
Softbank Mobile Japén 1,116,120
AT&T USA 1,106,697
Vodafone Alemania Alemania 981,599
TIM ltalia Italia 960,781
Telefonica Méviles Espafa 943,592
Vodafone Espafa Espana 747,223
Orange Francia Francia 724,415
Vodafone UK Reino Unido 619,986
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Top Ten Operadores Rankeados por % de crec. trimestral en WCDMA

Operadora Region %
PT Natrindo Indonesia 1,493%
Hutchison 3 Indonesia Indonesia 178%
Go Mobile Malta 155%
eMobile Japén 150%
MobiNil Egipto 127%
Tele2 Lithuania Lituania 127%
Vodafone Egipto Egipto 119%
Telkomsel Indonesia 115%
Bouygues Francia Francia 114%
Vodafone Fiji Fiji 79%

Crecimiento Trimestral Regional WCDMA / HSPA

Region % WCDMA % HSPA
USA/Canada 41% 44%
Europa del Este 28% 35%
Africa 25% 28%
Medio Oriente 21% 25%
Europa Occidental 19% 50%
Asia Pacifico 1% 71%

Crecimiento Regional 2006-2007 WCDMA / HSPA

Region % WCDMA % HSPA
USA/Canada 487 % 504%
Europa del Este 260% 714%
Africa 194% 599%
Medio Oriente 133% 4,263%
Europa Occidental 92% 664 %
Asia Pacifico 66% 3,072%
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