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1. Titulo
"Oportunidades de las telefónicas I.P. en el mercado de las telecomunicaciones argentino: ¿Pueden sobrevivir y crecer estas PyMEs en un mercado tan competitivo?"

2. Introducción
Como es sobradamente sabido, el avance del conocimiento es cada vez más rápido. Para dar solo algunos datos; la computadora con la que escribo esta tesis es cientos de veces más potente que la que hizo posible que el hombre llegue a la Luna; en el ámbito de los deportes gracias al desarrollo de algunas técnicas lo que hace 20 años era un record olímpico hoy es un record en competencias del colegio secundario y hace menos de 10 años el correo electrónico era conocido por muy pocas personas (incluso empresas).

El objetivo de este trabajo es determinar si los cambios tecnológicos ocurridos en el campo de las telecomunicaciones pueden dar la posibilidad a pequeñas y medianas empresas de competir con gigantes corporaciones internacionales. 
Para eso nos vamos a basar en el caso de las telefónicas I.P (Internet Protocol) que son pequeñas y medianas empresas que pueden acceder a una nueva tecnología que permite generar telefonía con una baja inversión. En pocas palabras existe una tecnología que  permite digitalizar sonido, enviarlo desde un servidor hasta otro por intermedio de internet y reconvertirlo en sonido en el otro servidor.  Esto quiere decir que podemos acceder a través de una llamada local a un servidor en la ciudad de Córdoba en Argentina, digitalizar la voz,  enviarla por ejemplo Barcelona a través de Internet, reconvertirla en "voz" en un servidor en esta ciudad y enviarla como una llamada local desde ahí hasta la Universidad de Barcelona. La persona que responda al teléfono no se daría cuenta del "camino" que tuvo esta llamada  y entablaríamos una comunicación de la misma forma que si estuviéramos hablando a través de las líneas de los operadores internacionales.

Este es un emblemático caso de cómo se puede igualar tecnologías tan complejas y competitivas como las usadas por las grandes corporaciones. La tecnología es un componente tan variable en las industrias que los cambios pueden hacer que de un momento para otro las reglas del juego cambien profundamente, los niveles de inversión requeridos para ingresar en la industria disminuyan y las posiciones competitivas de los distintos actores cambie.

Al momento no existe (o no es fácil de encontrar) un trabajo de investigación que evidencie la posición competitiva de las telefónicas en la Argentina. Existe una gran variedad de libros sobre el tema relacionados con la telefonía IP en los Estados Unidos ya que en este país se lanzó en 1995. En Argentina recién comenzó en el año 2001 con la desregulación del mercado de larga distancia que hasta el momento estaba monopolizado por la Francesa Telecom al norte del país y Telefónica de España en la parte Sur. 

Esta tesis intentará ser un valor agregado para:

· TTN S.A.
· Otras empresas del sector 

· Estudiantes o investigadores que necesiten datos sobre el impacto de las nuevas tecnologías en los mercados.

· Estudiantes, investigadores y empresas que necesiten conocer la evolución del mercado de las telecomunicaciones en la Argentina.

3. Hipótesis

El cambio en la tecnología simplemente abre una puerta en la industria porque baja las barreras de entrada en una industria caracterizada (anteriormente) por el capital intensivo. Los altos niveles de inversión que requeridos en el pasado instalar una red telefónica  fue una barrera de entrada al mercado de las telecomunicaciones. A ningún inversor individual se le ocurriría hoy montar una planta para producir autos y competir con FIAT, Renault o General Motors o comprar una flota de aviones para competir en el mercado de transporte aéreo de pasajeros.
Este trabajo demostrará la hipótesis de que si la aparición de esta nueva tecnología (Internet Protocol) va a dar la posibilidad de competir a pequeñas empresas con grandes.

Si aceptamos que este cambio abrió las puertas de la industria de las telecomunicaciones, deberíamos reconocer que esto podría ser una realidad para cualquier industria desde la producción de tornillos, pasando por los servicios bancarios hasta el transporte aéreo.
4 - Metodología

A los efectos de probar la hipótesis se seguirá un método deductivo partiendo de la historia de las telecomunicaciones en Argentina, el análisis del mercado, la estimación cuantitativa de la porción de mercado a que podría acceder TTN SA,  la valoración de los ingresos que percibiría en este mercado, las inversiones que debería hacer para brindar el servicio y finalmente  aceptar o rechazar la hipótesis en base al análisis financiero que surja de estas valoraciones.

Lo que intentamos decir con esta tesina es que los cambios tecnológicos producen cambios en las reglas de mercados y en algunas situaciones (como este ejemplo) pone a competir a gigantes corporaciones con pequeños inversores.
Los pasos a seguir para validar las tesis serán los siguientes

4.1) Definición de Telefonía IP. Es importante que el servicio esté perfectamente definido para diferenciarlo de otras tecnologías y prestaciones similares. En este capítulo se describirá como funciona  la tecnología. Sus virtudes y sus falencias.
4.2) Descripción de la historia del sector de las telecomunicaciones en la Argentina. Si bien es un punto meramente descriptivo, se hace necesario comprender los distintos aspectos del mercado como por ejemplo los competidores, los consumos, las inversiones realizadas, el impacto de las regulaciones. 
Los objetivos de este capitulo son dos:

4.2.1) Explicar como llega el sector a la situación actual:

Antes de 1990: La telefonía estatal. 

· Inversiones. 

· Cantidad de clientes.  

· Precios del servicio.

· Indicadores cualitativos y cuantitativos de la calidad del servicio.

· La privatización

Comentario: se intentará mostrar la baja calidad y el alto costo de las telecomunicaciones cuando el sector estaba monopolizado en manos estatales. Se describirán también las condiciones de la privatización.
Década 1990-2000: Privatización y desregulación parcial del mercado
· Telecom y Telefónica. Licenciatarios

· Inversiones realizadas

· Evolución del mercado (cantidad de clientes, consumo, tráfico, etc.)
· División del mercado y período de exclusividad.
· La telefonía celular como producto sustituto y el impacto sobre la telefonía fija.

· Licencias de telefonía celular e inversiones en infraestructura.

Comentario:

Se resumirá la historia de las privatizaciones de las empresas del estado y el caso de las telefónicas en particular que fueron vendidas a Telecom de Francia y Telefónica de España en el Norte y Sur del país respectivamente. Las condiciones del pliego dieron a estas empresas monopolios en sus respectivas zonas durante un lapso aproximado de 10 años. Este período tuvo un fuerte impacto en el costo desproporcionado del servicio y consecuentemente un descreimiento y desconfianza total de los consumidores en las empresas de servicios de telefónica  pero por supuesto permitió a las empresas monopólicas amortizar sus inversiones.

Se recopilarán datos precisos para poder tener un marco general del mercado en estos 10 años, el impacto del monopolio en los precios y en los estados financieros de las empresas. Algunos datos interesantes son por ejemplo un análisis comparativo de la Argentina con otros países de variables como el nivel de inversión por cliente, consumo medio por cliente, precio del minuto, etc.

Asimismo, se recopilarán datos de la telefonía celular y se analizará como esta se lleva parte del mercado. 

Año 2000 en adelante: Desregulación del mercado y el advenimiento de las nuevas tecnologías.

· El fin del duopolio de Telecom y Telefónica.

· Descripción de las  nuevas tecnologías (Internet, Telefonía IP, Pagers, etc.)

· Nuevos operadores

Situación actual del mercado

· “Mapa” de operadores

· Participación del mercado de los distintos competidores.

Comentario: conjuntamente con la desregulación final la tecnología IP comienza a dar frutos. A partir del mes de noviembre del año 2000 termina la concesión monopólica en el sector de larga distancia e ingresan nuevos competidores. El escenario competitivo cambia radicalmente. Se recopilarán datos para conocer quienes son los nuevos competidores, cuanto invierten, cuales son sus ventajas competitivas y sus expectativas. Otros datos importantes son la participación de mercado proyectada por cada compañía, la evolución de los precios después de la desregulación.

4.2.1) Recopilar datos acerca del mercado,
· “Mapa” de operadores

· Participación del mercado de los distintos competidores.

· Medición del mercado en términos de clientes, consumo promedio, etc.

· Segmentación del mercado.

· Identificación del mercado potencial de las telefónicas IP

Trabajo de Campo

Se recopilarán datos de las Secretaría Nacional de Telecomunicaciones, Empresas de telefonía IP, revistas especializadas y artículos de extraídos de la Internet. Como se comentó en el punto 1 no hay bibliografía específica sobre este tema.

De ser necesario se realizará una encuesta telefónica para relevar datos sobre puntos como: Interés en cambiar de prestador de servicio de larga distancia, opinión con respecto al costo actual de las comunicaciones, consumo telefónico de larga distancia mensual o se buscarán datos recopilados por empresas.

4.3) Análisis de las fuerzas competitivas del sector de las Telecomunicaciones.

a) Los Proveedores

b) Los Compradores

c) Bienes Sustitutos

d) Nuevos Competidores

e) Competidores del Sector

Comentario:

Este análisis es fundamental ya que va a definir en gran parte el resultado de la tesis. Una vez finalizado este capítulo ya conoceremos el atractivo del mercado en general que está dado por las fuerzas competitivas. 

Se analizará el poder de negociación de los proveedores de equipos, de servicios, en algunos casos vamos a necesitar contratar a nuestra propia competencia para tener interconexión con lugares donde no tenemos equipos. ¿Esto es posible? Sin duda que estar atado al competidor es una limitación importante pero también es cierto que la regulación actual prevee esta situación y obliga a los prestadores a interconectar en caso de que otros lo necesiten. Lo que no está del todo definido es en que condiciones, es decir a cuanto. En esta sección se recopilarán datos para saber cuan fuerte es este poder de negociación y si es o no un obstáculo insalvable. 

También se deberá ver el poder de negociación que tienen los compradores. Esta variable ha cambiado radicalmente desde la desregulación. La competencia por ganar nuevos mercados es muy  intensa y esto mejora la posición negociadora de los compradores. Las empresas hacen campañas de telemarketing para captar clientes y lo único que están logrando es que el cliente tenga más poder para comparar los precios. Si esta política sigue con la misma tendencia los ingresos que genera el mercado se van a achicar pero lo que no sabemos es cuanto margen hay todavía.

Por otro lado, necesitamos saber si hay bienes sustitutos que amenacen al mercado. Por ejemplo el correo electrónico ha quitado muchísimo mercado a las telecomunicaciones, la telefonía vía Internet (en la PC) todavía no se ha desarrollado pero sin dudas puede representar una amenaza en el futuro. También será objeto de análisis los nuevos competidores como TTN, cuantos  pueden ser, ¿Que impacto van a tener en el mercado?, ¿Son formadores de precio? 
Dado que el nivel de inversiones en activos ha bajado para los nuevos competidores, ¿Esto representa una amenaza para el mercado? Dejará de ser un mercado rentable por el ingreso indiscriminado de competidores como TTN SA? ¿Es una fuerza importante del mercado? ¿Existen barreras que los grandes actores del mercado puedan poner para subir barreras de entrada? 
En cuanto a los competidores actuales se pueden definir cuales son y sus respectivas participaciones de mercado. Lo que es más difícil de determinar es cuanto mercado necesitan para ser rentables y cuanto mercado desean tener.

Una vez que respondamos a todas las preguntas que este análisis requiere sabremos si el mercado en general es atractivo o no lo es. Esto no va a resolver en la hipótesis (a no ser que concluyamos que el mercado no es atractivo y en ese caso no lo es para nadie) ya que  no necesariamente el hecho de que el mercado sea atractivo implica que lo va a ser para una pequeña empresa con recursos financieros escasos. Esta realidad hace necesario que nos metamos en un caso concreto y real de una pequeña empresa, la analicemos como hará para competir y proyectemos sus estados financieros y finalmente respondamos al interrogante.

4.4) Definición de cliente meta

· Definición del cliente meta en términos cuantitativos y cualitativos (consumo medio, ubicación geográfica, ingresos, etc.)

· Estimación de los clientes potenciales en el mercado argentino.

· Estimación del ingreso medio que generan estos clientes

Comentario:Es necesario que sea definido perfectamente el cliente al que se va a hacer foco. Esto si es indiscutiblemente necesario para saber si puede competir. Sería muy difícil para TTN SA competir con Telefónica de España en el segmento de las grandes empresas. Simplemente Telefónica pondría barreras financieras (bajando el precio) para eliminar a TTN SA en término de 6 meses o 1 año a lo sumo. Tampoco sería posible o sería muy difícil competir en el segmento masivo de bajo consumo porque TTN SA no tiene una red de ventas extensa ni recursos para desarrollarla. O tal vez exista otra posibilidad.  Lo que sí es necesario es tener bien en claro en que cliente se enfocarán. Se definirán sus características y la cantidad que hay en el mercado.
Con la base de clientes de TTN SA se obtendrán datos financieros de los clientes que servirán para realizar una proyección de ingresos.

4.5) Inversiones a realizar

· Inversiones realizadas y proyección de inversiones futuras en base al crecimiento esperado definido en el punto anterior
Comentario: para hacer una correcta medición de las inversiones no solo se debe tener en cuenta los equipos necesarios para atender un determinado tráfico sino también los costos de adquirir clientes. Para esto se recopilarán datos acerca de la política comisional de TTN. También se estimarán los costos administrativos en que se incurran al incrementar la cantidad de clientes.
4.6) Análisis de rentabilidad del proyecto

· Proyección financiera de TTN

· Análisis VAN

· Análisis TIR

Comentario:

Se establecerá un cash flow proyectado para los próximos 5 años con detalle de cada una de las partidas que lo componen. En este punto se bajará a tierra la estrategia planteada con todas sus variables operativas: Administración, Red de Ventas, Recursos Humanos, Equipamientos, etc.

4.7) Factibilidad del proyecto

En función de lo definido en el punto anterior se aceptará o rechazará la hipótesis
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6 - Bibliografía

Como se comentó anteriormente, no existe bibliografía específica sobre la telefonía IP en la Argentina. Sin embargo nos basaremos en bibliografía americana para conocer la evolución de estas telefónicas en los Estados Unidos y además para aprender de la forma en que fue abordado y analizado el tema. Por otro lado nos basaremos en metodología propuesta por Michael Porter para el análisis de los mercados y las ventajas competitivas de las empresas (Capítulo 4). Sin embargo la fuente de datos más enriquecedora serán sin dudas las páginas web dedicadas este tema.

En cuanto a la metodología se siguierán los lineamientos de Umberto Eco.
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Publicaciones

· Autores Varios, Libro de oro de las telecomunicaciones en Argentina

· Revista "Information Tecnology"

· Revista “Telephony”
Paginas Web

· Comisión Nacional de Comunicaciones de la República Argentina - http://www.cnc.gov.ar
· IP xStream – Weekly IP News – http://www.iptelephony.org
· Your one stop resource for Telephony, Telecommunications, Voice & Data and More - http://www.telephonyworld.com/ 
· Recursos sobre telefonía IP - http://www.recursosvoip.com
7 - Cronograma de tareas a realizar
Septiembre - Octubre 2003:

· Recopilación de datos estadísticos sobre la economía en general y el sector de las telecomunicaciones. 

Noviembre - Diciembre 2003:
· Análisis de las 5 fuerzas del mercado de las telecomunicaciones.
· Definición del mercado meta de TTN y estimación del mercado potencial en la argentina.
Enero  - Febrero 2003:

· Convertir en números los capítulos anteriores y definir la hipótesis planteada.
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