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Resumen

La transformacion tecnoldgica en el sector de las
telecomunicaciones esta orientada a satisfacer la
demanda de los usuarios en el mercado. El portafolio
de negocio (mezcla entre productos y servicios) que
ofertan las operadoras celulares es dependiente de
varios factores, los cuales presentan limitaciones y en
otros casos son ventajas competitivas que establecen
una marcada diferencia entre operadoras, logrando
convertirse en atractivos para el mercado. En este
trabajo se definié el portafolio de negocio ofertado por
las tres operadoras de telefonia movil presentes en
Ecuador a través de la metodologia de la Boston
ConsultingGroup y su matriz BCG, mismos que ofre-
cen soluciones a través de tecnologias de la informa-
cion y comunicaciéon (TIC). El analisis realizado ha
permitido detectar los factores y las principales inci-
dencias que se registran en los productos y servicios
ofertados por las telefonicas a sus clientes de red
celular en Ecuador en el periodo de estudio.

Palabras clave: Portafolio de negocio, operadores
telefonia movil, Ecuador.

1. Introduccién

Desde el inicio de la telefonia movil en el pais,
en la década de 1os1990 hasta la actualidad, las
operadoras han generado un gran aporte en el
mercado, ya que ha existido un crecimiento en
los servicios moviles ofertados desde un inicio,
respecto a los valores agregados y mayores
anchos de banda que hoy por hoy son comer-
cializados en el pais, otorgando mayor agilidad
y dinamismo en los servicios y productos oferta-
dos a los clientes.

La transformacion tecnolégica esta orientada a
satisfacer la demanda de los usuarios en el
mercado de la telefonia movil, la evolucién de

Abstract

The technological transformation in telecommunica-
tion sector is oriented to satisfy the demand of the
users in the market. The business portfolio (mix of
products and services) offered by cellular operators
depends on several factors, which have limitations
and, in other cases, have competitive advantages that
establish a marked difference between operators,
making them attractive to the market.In this paper the
business portfolio offered by the three mobile opera-
tors present in Ecuador was defined through the
methodology of the Boston Consulting Group and its
BCG matrix, which offers solutions through informa-
tion and communication technologies (ICT).The
analysis made it possible to detect the factors and the
main incidences that are registered in the products
and services offered by cellular operators to their
cellular network customers in Ecuador within the
study period.

Keywords: Business portfolio, Mobile phone opera-
tors, Ecuador.

requerimientos en los servicios de voz y mensa-
jeria de texto, posteriormente servicios de datos
orientados a redes sociales e internet y actual-
mente una mayor demanda en el servicio de
datos avanzados donde las velocidades son
superiores, permitiendo a los usuarios la visuali-
zacion de videos en linea, video llamadas, etc.
servicios que han dado apertura a importantes
estrategias en el portafolio de negocio de las
operadoras moviles en el Ecuador.

El portafolio de negocio (mezcla entre productos
y servicios) que ofertan las operadoras celulares
es dependiente de varios factores, los cuales
presentan limitaciones y en otros casos son
ventajas competitivas que establecen una mar-
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cada diferencia entre operadoras, logrando con-
vertirse en atractivos para el mercado.

Siguiendo a [1] quien define al portafolio de
negocios o cartera de negocios como la varie-
dad de productos/servicios 0 negocios que ma-
neja la empresa. Dado que la busqueda para el
desarrollo empresarial es constante, se debe
desarrollar una estrategia de diversificacion que
permita optimizar la creaciéon de valor. Un pro-
ceso eficaz de gestion de un portafolio de nego-
cios exige analizar periédicamente la creacion
de valor por parte de cada una de las unidades
de negocio.

Es necesario conocer en qué negocios se esta
creando valor y cuéles lo estdn destruyendo,
entender cudl es el valor adicional que aportan
los planes estratégicos presentados por las
unidades de negocio, las divisiones, lineas y
unidades estratégicas de un negocio [2]. Todos
los elementos estan relacionados debido a que
todos buscan alcanzar los objetivos generales
de la empresa. Ademas, es necesario entender
que se elabora un diferente tipo de portafolio,
dependiendo del objetivo [3-6].

La orientacion basica de la estrategia de porta-
folio suele surgir de la concepcion inicial de la
corporacion, establecida en sus fundadores y
plasmada en la mision. La definicion de la mi-
sion y de la estrategia de portafolio, puede ser el
resultado de la evolucion de la empresa [7]. En
un entorno cambiante, el portafolio de la corpo-
racion debe evolucionar permanentemente. De
no hacerlo corre el riesgo de perder posicion
competitiva [7].

Ahora hay que tener en cuenta los componentes
principales de un portafolio de negocio, los pro-
ductos y servicios. Donde [8] define producto
como todo aquello que se puede ofrecer en un
mercado para su atencién, adquisiciéon o con-
sumo y que satisface una necesidad un deseo.
Por otra parte, [9] define producto a cualquier
bien material, servicio o idea que posea un valor
para el consumidor o usuario y que sea suscep-
tible de satisfacer una necesidad. Con lo ante-
rior podemos sugerir que el producto es la parte
tangible con la que se pretende satisfacer al
cliente.

Para [10], los servicios son las actividades, iden-
tificables e intangibles que satisfacen las nece-
sidades y no estan necesariamente ligadas a la
venta de un producto. Para producir un servicio
puede o no requerirse el uso de productos tan-
gibles. Un servicio es toda actividad o beneficio
que una parte ofrece a otra; son esencialmente
intangibles y no culminan en la propiedad de la

cosa. Su produccién no esta enteramente ligada
a un producto fisico [8].

1.1. Matriz BCG (Boston Consulting Group)

Con el objetivo de analizar la posicion estratégi-
ca de un producto/servicio o una unidad es-
tratégica de negocios, en 1970 la asesora Bos-
ton ConsultingGroup, crea el modelo de andlisis
de cartera de negocios, también conocido como
analisis de portafolio, en nuestro medio definido
como la matriz BCG o matriz de crecimiento-
participacion.

Donde [10] presenta la matriz BCG (Figura 1)
donde se clasifican los productos/servicios
segun la tasa de crecimiento del mercado, la
cual sirve de indicador de la competitividad.
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Figura 1. Matriz Boston ConsultingGroup [10]

A su vez los cuatro cuadrantes representan
distintas categorias de productos/servicios muy
importantes. Estas cuatro categorias no sdlo
sirven para saber qué estrategias de marketing
aplicar sin también superpone elementos de
andlisis financiero.

1.2. Portafolio de negocio de las operadoras de
telefonia movil

La primera operadora de telefonia movil que
ingreso al Ecuador en 1993 fue CONECEL S.A
(Porta), la misma que cambia su nombre co-
mercial en el afo 2011 a Claro, seguidamente
fue OTECEL S.A (Celular Power), la cual en
1998 es adquirida por la Corporacion BELL-
SOUTH (norteamericana), y en el 2004 pasa a
formar parte de la firma espafiola Telefénica
Méviles con su marca comercial [11].

Por otro lado, en el 2003 ingresa al pais la ope-
radora sueca TELECSA (Alegro PCS), misma
que es adquirida en el afio 2010 por la empresa
publica CNT EP (Corporacién Nacional de Tele-
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comunicaciones). Esta adquisicion se dio princi-
palmente por las pérdidas acumuladas de su
operacion [11].

En este contexto, el portafolio de negocio de las
tres operadoras a lo largo del tiempo se ha con-
solidado en: (a) Soluciones de telecomunicacio-
nes moviles de voz y (b) Soluciones de teleco-
municaciones moviles de datos (internet).

Ahora siguiendo con la desagregacion del porta-
folio de negocios en productos y servicios ve-
mos que los productos ofertados por las opera-
doras moviles son: (a) Producto prepago. Este
tipo de producto no considera firma de contratos
ni obligaciones entre el abonado y la operadora;
(b) Producto pospago. Este producto cuenta con
multiples planes, en este escenario el cliente
contrata una linea celular con la operadora, la
cual esta ligada a un plan especifico.

En lo relacionado al servicio la industria de tele-
fonia movil en Ecuador, las tres operadoras
ofertan servicios de: (a) voz, (b) datos, (c) datos
avanzados y (d) mensajes de texto.

2. Método

2.1 Participantes

En la investigacion se ha realizado una entrevis-
ta semiestructurada a un representante de cada
una de las operadoras celulares de Ecuador,
presentando un enfoque orientado a Mercadeo,
donde se obtuvo informacién relacionada con
las estrategias implementadas en el mercado,
alianzas desarrolladas, portafolio de negocio e
impactos en los servicios ofertados dentro del
periodo 2009 al 2013.

2.2 Disefio de Investigacion

La investigacion involucra un andlisis de dia-
gnostico que involucra a las tres operadoras de
telecomunicaciones moviles de Ecuador, utiliza
metodologia descriptiva donde se resefan las
caracteristicas, rasgos de la situacion o feno-
meno objeto de estudio [12].

Segun [13] la investigacion descriptiva se guia
por las preguntas que se formula el investiga-
dor, metodologia que permite resolver la formu-
lacion y la sistematizacion del problema de in-
vestigacion que en este caso es realizar el dia-
gnostico del portafolio de negocio y su inciden-
cia en los productos y servicios moéviles conside-
rando el periodo 2009 al 2013.

El enfoque metodolégico considero informacion
cuantitativa (examinar datos de manera numéri-
ca) y cualitativa (descripcion de las cualidades)

de las operadoras celulares de Ecuador, orien-
tado a comparar y determinar diferencias en
cada caso, donde se obtienen datos en distintos
momentos durante un periodo determinado con
la finalidad de examinar sus variaciones en el
tiempo [13], todo dentro del enfoque BCG [10].

La investigacion cualitativa y cuantitativa se
sustentd en la entrevista, con la cual se obtuvo
informacion directa de las personas que estan
relacionadas con el objeto de estudio [8]. Esta
entrevista se enfocé en disponer la informacion
fuente de los representantes de las operadoras
celulares.

En tanto que el diagndstico permitié obtener la
informacion suficiente para caracterizar la situa-
cion del problema que se va a abordar como
centro de la estrategia, y la diferencia que existe
entre el estado actual y el estado deseado.

2.3 Instrumentos y Técnicas de Recoleccion de
Datos

En la investigacion se utilizé principalmente la
entrevista, la cual esta orientada a establecer
contacto directo con las personas consideradas
como fuente de informacion.

La investigacion ha utilizado la entrevista semi-
estructurada, que segun [8] presenta un grado
de flexibilidad tanto en el formato como en el
orden de realizacién a las diferentes personas a

quien esté dirigida.

2.4 Plan de Analisis de Datos

El procesamiento de datos y la presentacion de
los resultados se realizaron en hojas de calculo
electronicas, donde se registro principalmente la
informacioén levantada, a través de la estadistica
descriptiva que permitid organizar, presentar y
describir la informacion obtenida.

Esta informacién es el pilar importante para el
diagndstico que se realiz6 en la presente inves-
tigacion, la cual permitié determinar los factores
de éxito en el negocio celular de Ecuador dentro
de la discusién de este documento.

2.5 Procedimiento

El procesamiento de datos y la presentacion de
los resultados se realizaron en hojas de calculo
electronicas, donde se registro principalmente la
informacioén levantada, a través de la estadistica
descriptiva que permitid organizar, presentar y
describir la informacion obtenida.

Esta informacion es el pilar importante para el
diagndstico que se realiz6 en la presente inves-
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tigacion, la cual permitié determinar los factores
de éxito en el negocio celular de Ecuador.

3. Resultados

ductos/servicios: estrella, vaca, perro e interro-
gante de las operadoras del pais para el afio

2013.

El procedimiento seguido en esta investigacion
ha permitido construir la Matriz BCG para el
inicio (2009) y final (2013) del periodo de estu-
dio. Dentro del portafolio de negocio, los produc-
tos y servicios que las operadoras de telefonia
movil ofertaron en Ecuador en el periodo 2009-
2013 son: productos prepago y pospago servi-
cios de voz, mensajes cortos, datos y datos
avanzados. La estructura general para el perio-
do en estudio de la Matriz BCG de este sector
es: (a) Voz sobre prepago (vaca); (b) Voz sobre
pospago (interrogante); (c) Datos sobre prepago
(perro) y (d) Datos sobre pospago (estrella).

La Tabla 1 presenta los productos/servicios:

estrella, vaca, perro e interrogante de las opera-
doras del pais para el afio 2009.

PRODUCTO/SERVICIO
ESTRELLA

PRODUCTO/SERVICIO
INTERROGANTE

MOVISTAR: Producto pos-
pago a través del servicio de
datos moviles (internet red
HSPA+).

CLARO: Producto pospago
a través del servicio de
datos moviles (internet red
HSPA+).

CNT EP: Producto pospago
a través del servicio de
datos moviles (internet red
HSPA+/4G-LTE).

PRODUCTO/SERVICIO
VACA

PRODUCTO/SERVICIO
ESTRELLA

PRODUCTO/SERVICIO
INTERROGANTE

MOVISTAR: Producto pos-
pago a través del servicio de
datos moviles (internet red
3G).

CLARO: Producto pospago
a través del servicio de
datos  modviles  (internet
red3G).

CNT EP: Producto pospago
a través del servicio de
datos moviles (internet red
CDMA)

PRODUCTO/SERVICIO
VACA

MOVISTAR: Producto pre-
pago a través del servicio de
voz movil red 2G.

MOVISTAR: Producto pos-
pago a través del servicio de
voz red 3G

CLARO: Producto pospago
a través del servicio de voz
red 3G.

CNT EP: Producto pospago
a través del servicio de voz
red CDMA

MOVISTAR: Producto pre-
pago a través del servicio de
datos red 2G.

MOVISTAR: Producto pre-
pago a través del servicio de
voz mévil red 2G/HSPA+.

CLARO: Producto prepago a
través del servicio de voz

MOVISTAR: Producto pos-
pago a través del servicio de
voz red HSPA+.

CLARO: Producto pospago
a través del servicio de voz
red HSPA+.

CNT EP: Producto pospago
a través del servicio de voz

red LTE.

MOVISTAR: Producto pre-
pago a través del servicio de
datos red 2G.

CLARO:Producto prepago a
través del servicio de datos
red 2G.

movil red 2G/HSPA+.

CNT EP:Producto prepago a
CNT EP: Producto prepago | través del servicio de datos
a través del servicio de voz | red CDMA.

movil red HSPA+.

CLARO:Producto prepago a
CLARO: Producto prepago a | través del servicio de datos
través del servicio de voz | red 2G.

movil red 2G.

CNT EP:Producto prepago a
CNT EP: Producto prepago | través del servicio de datos
a través del servicio de voz | red CDMA

movil red CDMA.

Tabla 1.Matriz BCG operadoras celulares Ecuador
2009 [14-18].

En promedio las tres operadoras del pais regis-
traron para el afio 2009 un ingreso del 85% en
el servicio de voz (vaca e interrogante) y el 15%
(estrella y perro) restante correspondiente al
servicio de datos. La Tabla 2 presenta los pro-

Tabla 2.Matriz BCG operadoras celulares Ecuador
2013[14-18].

En promedio las tres operadoras del pais regis-
traron para el afo 2013 un ingreso del 79% en
el servicio de (vaca e interrogante) y el 21%
restante correspondiente al servicio de datos
(estrella y perro), lo que confirma el posiciona-
miento de los productos/servicios estrella (datos
pospago).

Sobre la matriz BCG para el afio 2013 obtenida
en base a la encuesta realizada a los represen-
tantes de las operadoras celulares, se presen-
tan las siguientes observaciones.

Producto/servicio Estrella (Alto crecimiento, alta
participacion). Las dos operadoras privadas
involucran el producto pospago a través del
servicio de datos moviles (internet sobre la red
HSPA+), en tanto que para la operadora estatal
se realiza sobre la red HSPA+ y LTE, utilizado
para subir y bajar datos de internet, informacion
generada por equipos smartphones, principal-
mente navegador web browsing, chat, transfe-
rencia archivos e-mail, youtube entre los princi-
pales.
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Producto/servicio Interrogante o dilemas (Alto
crecimiento, baja participacion). Las tres opera-
doras moéviles involucran el producto pospago a
través de la aplicacion de voz soportada en la
red HSPA+, servicio que contribuye en menor
medida debido a las configuraciones que tienen
definidas las operadoras a nivel de sus estacio-
nes celulares, ya que se realiza el desvio del
servicio de voz de la red 3G hacia la red 2G,
con el objetivo de cursar mayor volumen de
datos con el uso prioritario sobre la red 3G (ma-
yor velocidad de datos respecto a 2G).

Producto/servicio Vaca (Bajo crecimiento, alta
participacion). Las dos operadoras privadas
involucran el producto prepago a través del ser-
vicio de voz que es manejado en la red celular
2G y HSPA+, en tanto que la operadora privada
lo realiza unicamente sobre la red HSPA+, dado
que su red LTE no maneja servicio de voz, utili-
za la prestacion del CircuitSwitchedFall Back
que permite el desvio del servicio de voz desde
lared LTE hacia la red HSPA+.

Producto/servicio Perro (Bajo crecimiento, baja
participacion). Las dos operadoras privadas
involucran al producto prepago a través del ser-
vicio de datos moviles sobre la red 2G, en tanto
que para la operadora estatal esta dado por la
red CDMA que aun se encuentra activa y en
operacion, tecnologia que a pesar de manejar
mayores velocidades que 2G no pudo ser explo-
tada en el pais, dado que es una tecnologia que
no despegd debido al coste elevado de termina-
les y también porque no cuentan con chip para
un uso dinamico de equipos (teléfonos).

4. Discusion

focaron sus esfuerzos para minimizar las deser-
ciones de clientes de cada compaifiia, sus servi-
cios estan basados en el capital humano vy la
infraestructura de telecomunicaciones.

Cada una de las operadoras celulares registro
su mercado nacional objetivo, es asi que la ope-
radora Movistar (29% de participacion) contd
con una importante presencia en la region sierra
del pais con su principal mercado que es Pi-
chincha, para el caso de Claro (68% de partici-
pacion) su mayor presencia fue en la region
costa especificamente en la provincia del Gua-
yas, CNT EP (3% de participacion) intenta posi-
cionarse en el mercado ecuatoriano, con una
minima presencia en el mercado, lo que reflejo
un evidente oligopolio de telecomunicaciones en
Ecuador manejado por las dos operadoras pri-
vadas.

Respecto a los servicios de voz, la mayor con-
centracion de usuarios para las tres operadoras
la registro el producto prepago, también se evi-
dencié6 que porcentualmente el mayor creci-
miento estuvo en el servicio de datos fue dado
por el producto pospago.
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