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A partir de la limitacion que existe en los precios de la telefonia local, constantemente
subiendo, tratan de compensar a su organizacion consiguiendo disminuciones de precio en
los servicios de LD con la constante amenaza de cambiar de proveedor. Actian, en muchos
casos, como un cana de informacion competitiva al comentar a su operador vigente, toda
nueva oferta o promocion que le es presentada por 10s carriers que lo cortgjan

L os gecutivos encargados de las redes corporativas de telecomunicaciones han adquirido, a
partir de la apertura de la competencia en servicios de larga distancia, un inédito poder de
negociacion con Telmex. A partir de la limitacion que existe en los precios de la telefonia
local, constantemente subiendo, tratan de compensar a su organizacion consiguiendo
disminuciones de precio en los servicios de L.D. con la constante amenaza de cambiar de
proveedor. Actlan, en muchos casos, como un cand de informacion competitiva al
comentar a su operador vigente, toda nueva oferta 0 promocion que le es presentada por |os
carriers que lo cortgjan.

Esta forma de presionar los precios en los que se tiene opcidn, ala baja, es clasica de los
ambientes altamente competitivos donde € costo del cambio es relativamente bgjo. En los
servicios de larga distancia, €l costo del cambio incluye € procesamiento de una nueva
cuenta, la incertidumbre sobre las capacidades del nuevo operador y, en € caso de que €
operador en uso sea Telmex, la pérdida de poder de negociacion sobre condiciones de
servicios que solo Telmex puede proporcionar. El tiempo de entrega de lineas, por gemplo
o la modernidad y calidad del equipo termina de la red (perteneciente a Telmex) que se
aloja en las instalaciones del cliente y que facilitardn en un futuro la activacion de nuevos
servicios o laampliacion de los ya utilizados.

Esto es asi porque, muchas veces, la operacion de ampliacion de capacidad instalada en una
localidad depende mucho del equipo ya existente. Por jemplo, un acceso via fibra Optica a
un sitio corporativo puede ser proporcionado por equipos terminales cuya capacidad varia
de 30 troncales (un E1) hasta 1870 troncales (63 E1s en un equipo SDH de vanguardia). Si
Telmex decidi6 la instalacion del primero, un aumento de capacidad a, digamos, otras 30
troncales digitales, implicara una nueva instalacion de otro equipo similar. Pero, en €
segundo caso, es posible que simplemente mediante un comando de activacion remota para
un segundo puerto de acceso sea suficiente. Esta de mas comparar los tiempos reales
requeridos pararealizar estos trabajos que, como servicio, son idénticos en preciosy demas
condiciones comerciales como € tiempo de entrega.

Esta diferenciarea en las condiciones de prestacion del servicio que no aparece planteada
en ninguna condicion comercia sobre la que € cliente tenga opcidn es una potente carta
negociadora para Telmex en cuanto a los beneficios de no cambiar de operador. Esto no
significa que Telmex recurra a esta practica poco competitiva, Gnicamente que, desde
cualquier punto de vistalegal o regulatorio es totalmente inobservable e inimpugnable.



Desde luego que sitios con gran demanda de servicios se les asignan equipos de red mas
grandes y automatizados.

Lo curioso es que muchas veces, la diferencia en costos entre las dos opciones comentada
es minima con relacion a la inversion total del acceso. Cuando un gecutivo contrata con
Telmex un acceso de 30 troncales digitales o, como se dice coloquialmente, un E1, €
operador tiene la opcion de conectar a sitio através de un enlace de cobre, de un enlace de
microondas o de un enlace de fibra éptica dgjando al cliente sdlo con voz pero sin voto para
influir en lo que finalmente se instalard. Dado que el valor de la instalacion cambia segun la
opcion, € gecutivo responsable buscara obtener 1o que desea sin poder recurrir a ningin
codigo de practicas comerciales 0, en muchos casos, a a guna opcion competitiva.

De ahi la importancia de lo que ha venido ocurriendo Ultimamente en las principales
ciudades del pais. e despliegue de cables de fibra dptica para acceder a sitios corporativos
por parte de competidores de Telmex. El éxito de esta empresa tiene gran importancia por
el efecto que tiene en otros mercados ya competidos. Hasta hoy, un competidor de larga
distancia no tiene ninguna posibilidad de ofrecer a su cliente corporativo la megora en las
condiciones de provision de las lineas de acceso ya que usa la infraestructura que Telmex
posea o vayaainstalar en ese sitio.

Para LADA este tipo de promesa es por o menos factible. En las nuevas condiciones, los
tiempos de entrega, l0s equipos terminales y la capacidad de gestion de los accesos desde
los sistemas del cliente se vuelven elegibles en todos aquellos sitios donde |os competidores
han logrado colocar sus fibras. Bienvenida esta clase de competencia que sin duda mejorara
notablemente la capacidad de negociacion de los gjecutivos encargados de la red. Desde
luego que la penetracion de las nuevas redes de fibra dptica aumentara méas lentamente de
lo que deseariamos pero, aungue los g ecutivos entiendan que ese nuevo poder negociador
lo tiene sOlo en los sitios donde hay opcidn, siempre tienen € argumento de mostrar 1o que
consiguen donde hay competencia, para exigirlo donde no la hay. La instalacion de equipos
de red mas con mayor capacidad de transporte y de gestion en los sitios importantes de
negocios es parte fundamental de la transformacion de las empresas hacia la era del
multimedia, €l teletrabajo y la colaboracion el ectronica en los procesos.

Hoy en dia los gecutivos saben, en muchos casos, que la capacidad gque tienen instalada en
sus locales supera con mucho lo que la economia les permite pagar dado €l alto costo del
ancho de banda dedicado. En las redes de transporte metropolitanas y de larga distancia el
ancho de banda, aunque ha disminuido de precio considerablemente en los Ultimos afios,
sigue siendo un recurso caro. Por eso, una de las demandas més recurrentes de los
gjecutivos en cuanto a lo que desearian tener es “verdadero ancho de banda en demanda’.
Esto es, el aprovechamiento de la alta capacidad en €l acceso para comprar anchos de banda
grandes sblo cuando y por € tiempo en que pagarlo searentable. Hastala préxima.
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