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INTRODUCAO

O setor de telecomunicacBes tem se caracterizado, nos ultimos anos no mundo
inteiro, pelo dinamismo e desenvolvimento tecnoldgico que vem transformando a cada dia
0 cenario da industria. Nesse novo cenario, verifica-se o crescimento explosivo da base de
clientes e dos servicos mais novos no mercado. Todavia, uma das principais
transformacdes € a crescente introducdo da competicdo nos servicos de telefonia que ha

pouco tempo era considerado um monopdlio natural.

No Brasil, a mudanca do setor de telecomunicacdes nos Ultimos cinco anos é
impressionante. Ele se transformou de um sistema monopolista estatal, sem regulacdo e
ineficiente no qual o governo tinha grande atuacdo, para um setor competitivo, com uma
estrutura moderna, impulsionada por grandes investimentos e compromissos de

investidores agressivos, onde 0 governo tem apenas o papel de regulador do setor.

O objetivo desse estudo é verificar essas mudancgas e explicar a grande expansao do
servico de telefonia no Brasil, que nos Gltimos anos conseguiu atingir diversas camadas
sociais de forma anteriormente ndo vistas. Para explicar a progressdo da universalizagdo do
servico de telecomunicacbes, abordaremos no primeiro capitulo as caracteristicas
econémicas da industria e as questdes de politica que surgem dessas caracteristicas
peculiares a industria serdo estudadas no capitulo dois. No terceiro capitulo analisaremos o

caso das telecomunicacGes na Inglaterra, que foi o primeiro pais a abrir este setor a



competicdo. Depois estudaremos o setor no Brasil e analisaremos mais a fundo o caso da
telefonia celular no Brasil e a modalidade de servico pré-pago. Concluiremos o trabalho

com as perspectivas do setor no Brasil para os proximos anos, com a sua consolidacao.



- CARACTERISTICAS ECONOMICAS DO SETOR DE

TELECOMUNICACOES:

Dentre as caracteristicas econdmicas do setor, existem trés que se destacam por
serem mais relevantes, sao estas: i) a estrutura de custo da industria, ii) a externalidade da
rede e iii) a inércia do consumidor; e por isso lhes daremos uma maior énfase e
analisaremos mais profundamente. EXistem porém outras caracteristicas menos
importantes mas que também justificam diversas medidas do regulador, tais como a
multiproducdo, a ndo estocagem de seus produtos, demanda que varia com o horério e

estrutura vertical.

i) Estrutura de Custo

A estrutura de custo da industria de telecomunicacdes envolve a existéncia de

monopolio natural, custos irrecuperaveis e custo de conexdo.

Uma industria apresenta monopélio natural quando é mais eficiente apenas uma
firma produzir do que varias juntas. O custo fixo alto da conexdo na rede fixa e movel esta
relacionado ao monopdlio natural, a instalacdo de cabos telefénicos tem um custo muito
elevado e por isso a maioria dos usuarios se conecta a apenas uma rede, 0 que evita a

duplicacdo dos custos. No caso da inddstria de telecomunicagdes, 0 monopdlio natural se



verifica principalmente na rede de telefonia fixa local devido a economia de densidade, isto
é de escala, assim, 0 custo por pessoa de construir numa mesma area uma rede local que
por exemplo conecta 5000 pessoas € mais baixo do que uma que conecta apenas 500. Ou
seja, 0 custo de uma comutacéo local € dividido por mais usuarios e implica em um ganho
de eficiéncia em ter apenas uma rede operando numa determinada area. Essa caracteristica
também cria um monopolio de acesso onde a operadora com a qual o usuério esta
conectado tem o poder sobre a interconexdo das redes, pois para receber uma ligacdo de um

usudrio de outra rede a operadora deve dar o0 acesso para completar a chamada.

Além disso, alguns setores da industria envolvem investimentos que sdo
irrecuperaveis, ou seja, uma vez feito o investimento inicial, o custo de saida € muito
elevado. Podemos citar o caso de uma operadora que instalou em uma residéncia um fio
telefonico com um custo de U$500 e uma vida util de 30 anos; algum tempo depois, uma
empresa de televisdo instala na mesma residéncia um novo fio capaz de ofertar servicos de
televisdo e telefonia juntos, se a primeira companhia quisesse sair desse residéncia e
investir em outra, teria que retirar os cabos para reinstalados, o que seria muito caro para a
companhia. Na realidade isso acaba ndo ocorrendo, a empresa perde o investimento feito na
primeira residéncia e faz um novo investimento na nova. Desta forma, o primeiro cabo
instalado ndo gera mais receita para a empresa que o instalou e esta ndo pode mais
recuperar o investimento feito nesta residéncia, gerando assim a possibilidade de custos que

podem néo ser totalmente recuperados.



ii) Externalidade

A externalidade no setor de telecomunicagdes existe quando um usuario de um
servico se beneficia quanto mais gente utiliza este servico; um simples exemplo é quando o
usuario se beneficia ao ser capaz de se comunicar com um maior numero de pessoas. A
existéncia desse tipo de externalidade implica na estrutura de pregos da industria, e justifica
o0s subsidios utilizados nas tarifas de habilitacdo que visam incentivar a entrada de novos

usuarios da rede.

A interconexcdo das redes também gera externalidade positiva para 0s
consumidores e por isso esta sujeita a intervencdo de forma a incentivar que as operadoras
facilitem a interconexcdo entre elas, isto é, interfere nas decisGes de tarifas entre elas

cobradas.

A existéncia de uma rede extensa e acessivel gera beneficios sociais de tal forma
que as politicas pablicas adotadas para assegurd-los sdo muito freqiientes como por
exemplo: a cobranca de precos uniformes para se conectar na rede, independente da
variacdo do custo entre as areas geograficas. Outra medida muito comum é a determinacéo

de metas de universalizacao do servico.

Em contraste, a externalidade negativa surge devido as restricdes de capacidade a
que estdo sujeita as redes, ou seja, quando ha um congestionamento da rede. A
probabilidade com a qual o consumidor consegue se conectar com a rede com sucesso se

torna um importante indicador da qualidade do servico, que passa a ser regulamentada.
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iii) Inércia do Consumidor

A inércia do consumidor é wuma caracteristica particular do setor de
telecomunicacgdes e implica que se ndo houver uma regulacdo a favor da competicéo, as
empresas que entrarem no setor deverdo enfrentar dificuldade de atrair o consumidor. Isso
se deve principalmente a dois fatores: a auséncia de transferéncia do nimero do telefone e

acesso igual.

A transferéncia do numero aparece quando o0 usuario ao mudar de operadora,
mantém o mesmo numero do telefone. A impossibilidade dessa transferéncia gera custos
financeiros e perda de negdcios, no caso de clientes ndo obterem o nimero novo. Assim,
para a operadora concorrente atrair novos clientes, ela deve oferecer um desconto que
compense esses custos. Entdo, podemos afirmar que a falta dessa possibilidade de transferir

0 nimero é uma barreira para entrada de novas operadoras.

A idéia de acesso igual normalmente se verifica em chamadas de longa distancia ou
internacional e se refere a uma situacdo na qual ndo existe favorecimento entre as
operadoras no momento de fazer a ligacdo. Ou seja, na hora de fazer uma chamada de longa
distancia, se o usuario, ao utilizar a nova operadora, tiver que digitar mais nameros, entdo

podemos afirmar que ha uma desigualdade de acesso a favor da operadora monopolista.

Além das trés caracteristicas analisadas acima, a industria de telecomunicacGes
oferece uma enorme quantidade de servicos e produtos (chamadas locais diarias a qualquer
hora, oferta de telefones...). E no lado da demanda, o consumidor do servico de

telecomunicacbes é bastante heterogéneo, por exemplo, existe o grupo de usuarios
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executivos que desejam fazer chamadas apenas em hora de trabalho enquanto outros do
mesmo grupo querem apenas transportar dados, ja o grupo de usuarios familiares deseja
fazer chamadas de maior duracéo e de distancia curta (chamadas locais), e isso possibilita a

discriminacdo de preco de diversas formas, inclusive de precos nao-linear.

A variagdo da demanda com o horario verificada no comportamento do usuério do
servico de telecomunicacGes favorece a utilizacdo do modelo de preco horosazonal, isto €,
as tarifas cobradas pelos servigos variam com o periodo da utilizacdo. Assim, verificamos
na maioria dos planos de pagamento das companhias telefénicas, chamadas reduzidas para

horéarios que néo sdo considerados horarios de pico (por exemplo de madrugada).

Uma outra caracteristica verificada na inddstria é a verticalizacdo que ocorre em
diversas dimensdes. Para poder usufruir da rede, o usuario deve possuir toda aparelhagem e
tecnologia necessaria para se conectar a rede e usufruir os servicos, o que gera demanda
para outras industrias como a de aparelhos telefénicos. Existe também a verticalizacdo que
ocorre dentro da rede operacional, isto é a oferta de servico de chamadas locais, de longa
distdncia e internacionais; pois para completar uma ligacdo de longa distancia, deve-se
necessariamente se conectar com as rede locais; 0 mesmo ocorre com as chamadas
internacionais. (de modo geral, as chamadas locais podem ser tratadas como produto final

ou um input na producao de chamadas de longa distancia e internacionais).

Com todas essas caracteristicas fica evidente a influencia das politicas de regulacéo
e de incentivo a competicdo no setor de telecomunicacGes. Agora, a discussdo se volta ao

tipo de politica de que deve ser adotada.
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II- QUESTOES DE POLITICA:

Apds a identificacdo das caracteristicas econémicas veremos algumas questdes que
surgem no que diz respeito a regulacdo da industria moderna de telecomunicagdes. Assim,

dividiremos nossa analise em 4 topicos: A) estrutura, B) entrada, C) preco e D) qualidade.

A) Estrutura

O ponto fundamental é se a atividade onde existe monopolio natural como as
chamadas fixas locais, devem ser separadas verticalmente daquelas que estéo inseridas num
ambiente mais competitivo, como a longa distancia. Outra questdo é se as operacdes de

chamadas fixas devem ser separadas da proviséo de servicos.

A vantagem da separacdo vertical é que ela desincentiva a firma que tem
monopolio natural num segmento, por exemplo, no de telefonia fixa de curta distancia, a
agir de forma anticompetitiva com outras empresas nos demais segmentos, como o de
longa distancia. Por exemplo, a telefonia fixa local pode ser utilizada como um insumo
(input) para o servico de longa distancia. Neste caso o regulador deve controlar as tarifas
de acesso entre as redes rivais de forma a ndo criar incentivos distorcidos, isto é, as
empresas detentoras dos insumos, cobrarem precos muito altos para suas concorrentes ou

dar descontos as empresas com as quais ha uma integracéo vertical.
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B) Entrada

A liberalizacdo € sindnimo de eliminacdo das restricdbes a competicdo. E mais
importante nos setores de telecomunicacéo, gas e eletricidade. Nos ultimos anos, tem sido

um dos principais temas na politica publica nas indudstrias de diversos paises.

Para optar pela competicdo na industria, deve-se comparar com a alternativa de

regulacao. E isso € o que faremos a seguir.

Suponha inicialmente que exista um monopolista, M, que tem um custo fixo K, que
é irrecuperavel e seu custo marginal é 6. Existe uma assimetria de informacédo, de forma
que o regulador ndo consegue observar o custo marginal e mas tem alguma idéia de seu
valor, que é representado pela funcdo de densidade f(6) no intervalo [0, 6]. Assumimos que

o valor de 6 € exogeno, de forma que ndo ha nenhum meio da firma reduzir seus custos.

A assimetria de informac&o é o causador do problema do regulador, pois este deve
se decidir entre a eficiéncia ( determinar um P proximo de CMg) e com a equidade (limitar
0 ganho que o monopolista recebe pela seu monopdlio de informacdo). Assim, 0 preco
6timo do regulador excede o custo marginal. Mais precisamente, quando o pagamento de

transferéncia é possivel, a regulacdo 6tima implica em:
P*(6) = 9+ (1- a) F(e)/f(g)**

Onde a é o peso do lucro no excedente do consumidor. Em relacdo a uma situacéo

de melhor escolha, a assimetria de informacdo causa uma perda no Excedente do

1> Armostrong, Mark. Regulatory Reform, pagina 31.
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Consumidor (EC). Por exemplo, se CMg ¢é uniformemente distribuido no intervalo [0,b]

onde b< 1/(2-a) e a demanda € linear (P=1-Q) entdo, a perda de excedente é:
L = 1/6b(1-a)[3-b(3-a)]

Suponha agora que a industria seja liberalizada e o controle de precos nao é mais
permitido. A competicdo vai acontecer? E se acontecer, sera capaz de trazer um resultado
melhor que a regulacdo (monopolista)? Para responder a essas perguntas € necessario
especificar a estrutura do custo das firmas rivais e a natureza da concorréncia, ou seja,
analisar o seu padréo. Supde-se que: (1) As firmas tém a mesma tecnologia e a mesma

informacdo sobre os custos; (2) Seu padrdo de competicéo é Bertrand.

Nessas circunstancias, se uma ou mais firmas entram para competir com a firma M,
a concorréncia ira forcar o preco igual ao custo marginal (P=Cmg), para qualquer nivel de
CMg, e ndo tera lucro positivo. Este resultado, o qual reflete a vantagem informacional no
mercado competitivo gera alocacdo eficiente e distribuicdo eficiente. M contraste, ha
ineficiéncia na produtividade, pois o custo fixo K é duplicado. De certa forma, este é o
custo de superar o problema da assimetria informacional, a qual torna a regulacdo
ineficiente. Se vale a pena ou nao pagar esse custo, isto depende do valor de K em relacdo a
perda de assimetria informacional. Com um elevado grau de monopélio natural, o resultado
da regulacéo sera superior ao da concorréncia, mas se o valor de K é pequeno em relacdo a

assimetria informacional, a concorréncia sera uma melhor opcéo.

Contudo, nenhuma firma desejara entrar no mercado para competir com a firma M.
O custo K, de entrar no mercado, ndo sera recuperado por nenhum lucro positivo, porque
concorréncia resulta em P=Cmyg. Portanto, liberalizacdo seria ineficaz e o laissez-faire ndo

conduziria a competicdo, mas para a desregulacdo do monopdlio. O fato da concorréncia



15

ndo resultar do laissez-faire, ndo significa que ela é inatingivel. No entanto, requer
assisténcia para acontecer. Logo, um subsidio que cubra o custo K, de entrada da firma

rival, pode alcancar os beneficios da concorréncia.

Os beneficios da competicdo sdo maiores na eficiéncia produtiva do que na
eficiéncia alocativa. A eficiéncia dindmica (novos produtos e processos) também é muito
afetada. Na maioria dos modelos teéricos de competicao industrial, assume-se que o custo é

exogeno.

Ha trés aspectos da relacdo entre competicdo, informacdo e incentivos. A maneira
pela qual a competicdo seleciona as firmas mais eficientes, o efeito da competicdo no
esforco para promover incentivos em situacdes de moral hazard, e o dinamismo da

competicdo para promover inovacao.
1. Competicdo e Selecdo: A competicao faz selecao.

Ao contrario do que o modelo comum de que ha simetria entre as firmas, algumas
firmas sdo mais eficientes do que outras e um importante determinante dessa eficiéncia é a
parcela da producdo total que desfruta a mais eficiente das firmas. Como a competicdo
expulsa as firmas ineficientes de sua industria, esta tem vantagens sobre métodos nédo

competitivos.

A maneira mais simples na qual competicdo faz selecdo € em um leildo. Ha varios
tipos de leildo, Inglés, Holandés, Primeiro Preco, Segundo Pre¢co. Em todos eles a firma que

tiver o menor custo ganha.

A competicdo num leildo tem 3 vantagens: (1) Quanto maior o numero de

participantes, mais a margem de lucro diminui, o que é bom para a eficiéncia alocativa; (2)



16

Os custos unitarios caem, o que € bom para a eficiéncia produtiva; e (3) Os lucros

esperados caem, 0 que € bom para as questdes distributivas.
2. Competicéo e Incentivos:

A competicdo, ou melhor, a possibilidade de comparagdo reduz os custos. A idéia

béasica é que mercado competitivo proveé ricas informacdes baseadas nos contratos escritos.

A competicao reduz a “boa vida” dos gerentes. Pois, mais uma vez a comparagao na
competicdo, faz com que cada agente se esforce mais e esse esfor¢o tem uma recompensa
mais eficaz sem impor um inconveniente risco aos agentes. Para um dado nivel de risco, a
comparacdo significa que hd um dado nivel de incentivo para o agente. E 0 inverso

também, pois para um dado nivel de incentivo € permitido uma reducéo do risco.

3. Competicdo e Inovacdo: A competicdo prové inovacao.

Na competicdo ha incentivos para a reducdo de custos e para a introducao de novos
produtos e processos (esta € a chave que determina a performance na inddstria). Mais
competicdo conduz a uma maior e mais rapida inovacdo. Nesse caso ha um trade-off entre
externalidades positivas (de consumidores e de ‘“spillover” entre as firmas, ou seja,
transbordamento) e externalidades negativas ( o equivalente a “business stealing” entre as

firmas).

Na maior parte das industrias, a politica de livre entrada é bastante utilizada como
forma de gerar competicdo e diminuir custos e precos. Porém, no setor de telecomunicagoes
essa politica ndo é tdo facil de ser aplicada devido a existéncia de monopdlio natural e de

uma empresa dominante e integrada que por sua vez é regulamentada.
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Apesar de ser desejavel que algumas empresas entrem neste setor e torne-o mais
competitivo, hd uma barreira natural a entrada de novas empresas. O custo que o
consumidor incorre ao trocar o numero de telefone de um usuario é uma barreira natural e o
regulador que estiver a fim de gerar um ambiente competitivo deve tentar diminuir o

maximo possivel esses custos.

Um outra forma de incentivar a entrada de novas empresas e gerar mais competicéo
€ ajuda-las enquanto elas constréem seus custos irrecuperaveis através de tarifas de
interconexdo mais baixas, ou impor a operadora ja instalada, metas de universalizacdo do

Servico e outras obrigacdes.

A regulacdo do preco da empresa monopolista, pode impedir a entrada de novas
firmas, pois uma vez que esta é obrigada a cobrar precos muito baixos em alguns servi¢cos
isso implica que a nova operadora tera que cobrar precgos tdo baixos quanto e portanto inibir
sua entrada no setor. Desta forma verifica-se um trade-off entre o beneficio de curto prazo
de uma regulacdo de precos baixos e o beneficio de longo prazo gerado por um ambiente

mais competitivo.

C) Preco

A politica de preco se divide em duas areas de atuacdo: uma envolvendo o0s

consumidores finais e outra a interconexc¢éo de rede entre as operadoras.

-

E interessante ressaltar que as politicas de preco utilizadas no setor de
telecomunicagdes normalmente ndo diferenciam o0s custos entre 0s grupos de

consumidores, por exemplo, a tarifa cobrada varia de acordo com a distancia e ndo com o
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numero de troncos que a chamada envolve e desta forma, € cobrada uma tarifa uniforme

para cada regiao.

As desigualdades regionais levam a utilizacdo de subsidios cruzados e estes tem
caréater distributivo. Porém, devemos entender que os precos devem refletir os custos e esta
forma de precos pode resultar numa entrada ineficiente nos mercado que geram lucros

devido a esses subsidios.

A utilizacdo de tarifas ndo-lineares (em blocos), é bastante eficiente quando
empreendida no setor de telecomunicacdes, por exemplo, desconto de preco para maior
guantidade de horas utilizadas. Para entender essa politica, iniciaremos com uma
introducdo ao sistema de tarifas e discutiremos o caso das tarifas em blocos no setor de

telecomunicacdes.

Tarifa pode ser definida como a conta que o consumidor recebe de uma empresa

pelo consumo de um determinado produto.
1 beme 1preco tarifa= preco Tarifa Unica
2 bens e 2 precos tarifa dif. preco de 1 bem Tarifa multipartida.

Para entendermos melhor a tarifa multipartida tomaremos como exemplo uma companhia
de telefone que cobra um preco fixo mensal (assinatura) e um preco por chamada. A tarifa

nesse caso é o valor da assinatura mais a chamada adicional.

Tipos de tarifas multipartidas:

Tarifa de uso e acesso - € composta por uma taxa fixa que ndo depende do nivel de

consumo (tarifa de acesso) e um prego por unidade consumida (tarifa de uso).
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Exemplo da cia de telefone (acima) assinatura € a taxa de acesso e preco/cham. é taxa de

uso.

Tarifa em bloco — sdo tarifas nas quais 0s precos mudam para determinado nivel de unidade

adicional consumida.

As tarifas em bloco podem ser decrescente ou invertida, dependendo se o prego

sobe ou desce quanto mais unidade do bem é consumida.

Tarifa em bloco — tarifa decrescente

4

]

1000 2500 Chamadas

Tarifa em bloco — Tarifa invertida

p 10
5
I37
0 800 3000 Chamadas

No caso da telefonia, a tarifagdo em bloco € do tipo decrescente, ou seja, quanto
maior o tempo das chamadas, menor o custo, ou Seja 0s primeiros minutos custam mais

caro que os seguintes.



20

Tarifa de Acesso e Uso

1) Demanda de Acesso Fixa: O Resultado de Coase

Suponha uma situacdo na qual a demanda por acesso é fixa, isto é, independente da
taxa de acesso. Por exemplo, todos os residentes de uma cidade podem decidir ter uma
linha de telefone a qualquer um dos precos que a cia telefénica local e o regulador
consideraram. O resultado de primeira melhor escolha é atingido cobrando o preco igual ao
custo marginal e subsidiando a firma para qualquer perda que ela sofre produzindo

eficientemente a esse preco.

Coase determinou em 1946 que um tarifa de aceso e uso pode ser desenvolvida de
forma a imitar o modelo de subsidio e preco de primeira melhor escolha. Em particular:
cobrar um taxa de uso igual ao custo marginal do uso e fixar a taxa de acesso no
determinado nivel que € necessario para a firma esta em equilibrio quando estiver
minimizando os custos. Com a tarifa de uso igual ao CMg, o nivel de consumo de primeira
melhor escolha é atingido e a taxa de acesso proporciona receita suficiente para a firma esta
em equilibrio, ou seja, é equivalente ao custo fixo. A firma decide produzir eficientemente

uma vez que perderia dinheiro se ndo minimizasse custos.

Consideramos um exemplo concreto de uma companhia telefénica que se depara
com um custo fixo de U$1 milhdo ( para construir uma rede de telefones) e um CMg de 5
cents (para fazer um chamada na rede). Se 0 nimero de consumidores de servigo telefonico

é fixo, em 100000, o resultado de Coase afirma que a taxa de acesso Otima é U$10



21

(U$1m/100000) e a taxa de uso Otima é 5 cents. A taxa de acesso cobre o custo da rede e a

de uso o custo das chamadas.

Esta tarifa de uso e acesso € equivalente a cobrar um CMg para o uso e subsidiar a
firma por seus custos fixos. A taxa de acesso € 0 mecanismo que propicia este subsidio.
Com a demanda de acesso fixa, a taxa de acesso € simplesmente uma transferéncia de
fundos sem implicacdes no consumo. O fato de que a taxa de acesso ndo afeta o consumo e
por isso constitui em pura transferéncia é a razdo basica de se atingir o 6timo de primeira

melhor.

I Demanda de acesso sensivel ao preco

Normalmente, a demanda por acesso varia de acordo com o preco. Este fato é uma
das bases da estrutura de preco no setor de telecomunicacdes, onde as primeiras metas dos
reguladores era promover a universalizagdo do servi¢o (“a phone in every home”). Este
objetivo foi prosseguido atraves de estratégias de preco na telefonia local e de longa
distdncia, mantendo taxas mensais de acesso relativamente baratas para que dessa forma,

mais pessoas pudesse adquirir 0 acesso.

Neste caso, a taxa de acesso ndo pode ser considerada um mecanismo de subsidio
sem implicacdes no consumo. Aumentar as taxa de acesso envolve uma perda de excedente
porque alguns consumidores estardo inclinados a abrir m&o do servico telefénico ao preco

mais alto. E isto deve ser incorporado na determinagéo do preco 6timo.

Ao inves de pensarmos que a firma oferece um bem (servigo telefonico), podemos

pensar em dois bens: uso e acesso. Por exemplo, a cia telefonia oferece linhas telefonicas e
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chamadas nestas linhas. Uma pessoa decide se quer ou ndo adquirir a linha e se quer ou ndo
fazer a chamada. Os dois bens tem demandas separadas porém interrelacionadas, e tem um

CMg associado a cada bem separadamente.

O otimo de Primeiro Melhor é atingido fixando P1=Cmg: e P,=Cmg>. Geralmente,
isso incorreria em perdas para 0 monopolista natural. Assim a pergunta se torna: Qual seria

a taxa de acesso e uso Otima na qual a firma estd em equilibrio?

O Segundo Melhor preco para um monopolista natural de dois bens quando a firma

ndo pode ser subsidiada segue o0s precos de Ramsey.

Sejam, a-acesso e U-uso a regra de Ramsey nesta situagdo se torna:

(Pa-CMda)*(ea-eua)=(Py-CMgu)*(ey-€au)
Pa Pu

Onde:
ea € a elasticidade do acesso em relagdo a taxa de acesso;

eua € a elasticidade do uso em relacdo a taxa de acesso;
eu é a elasticidade do uso em relacédo a taxa de uso; e

eau € a elasticidade do acesso em relacdo a taxa de uso.

A regra de Ramsey neste caso afirma que o percentual pelo qual a taxa de acesso é
aumentada acima do CMg, multiplicado pela elasticidade cruzada da taxa de acesso € a

mesma para a taxa de uso.

Em situacOGes especiais, a regra de Ramsey se reduz a resultados simples. Por

exemplo se a demanda por acesso é fixa, se verifica o Resultado de Coase. Basta rescrever
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a equacdo acima com todas as elasticidade relacionadas ao acesso iguais a zero o que

representa a demanda por acesso fixa:

(Pa-CMga)*(0)=(Pu-CMau)*(eu) que € igual a 0=(Py-CMagu)*(eu)
Pa Pu Pu
A Unica maneira em que essa equacao se verifica ¢ P,=CMgu. Com a taxa de uso
igual ao CMg, a firma esta em equilibrio. Resumindo, quando a demanda por acesso é fixa,

a Regra de Ramsey nos leva a um resultado de Coase.

Quando a demanda por acesso (Da) é sensivel ao preco, a Regra de Ramsey
determina que a taxa de uso seja fixada acima do CMg. Com PU>CMgU, a receita
proveniente do uso marginal excede o seu custo e assim a receita adicional necessaria para
a firma estar em equilibrio, ndo é inteiramente gerada pela taxa de acesso. A taxa de acesso
pode ser mais baixa que no resultado de Coase. Resumindo: quando a demanda por acesso
(Da) é sensivel ao preco, a taxa de acesso 6tima é menor e a taxa de uso é maior de quando
a Da é fixa. O resultado de primeira melhor escolha ndo € atingido e a firma deve estar em
equilibrio. O motivo para isso é claro: a taxa de acesso ndo pode servir simplesmente como
um subsidio pois afeta a demanda por acesso e indiretamente a por uso. O preco de Ramsey

gera um resultado de Segundo Melhor.

Quando a DU ¢ fixa, um resultado oposto ao de Coase € atingido. Neste caso a regra

de Ramsey fica:

0=[(Pa-CMga)*(e2)] / Pa
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E esta equacéo ocorre apenas se P.=CMga.. E a taxa de uso e suficientemente alta

para permitir a firma a estar em equilibrio.

Assim, monopolios regulamentados ndo cobram taxa de acesso (exemplo de gas e
eletricidade). Esta pratica de cobrar taxa de uso que permite a firma a estd em equilibrio e
ndo cobra taxa de acesso € Otima apenas se a Demanda por uso é fixa e CMga é zero.
Porém, é de se esperar que a taxa de uso seja mais sensivel ao preco que a DA, pois 0 uso
estd condicionado ao acesso. Desta forma, espera-se que 0s ganhos de excedente caiam

mais sobre a taxa de acesso.

1)  Mecanismos Regulatérios para Tarifas 6timas de Acesso e Uso

O mecanismo regulatorio que induz a firma a cobrar o preco de Ramsey em

equilibrio chama-se mecanismo de VVogelsang-Finsinger (V-F).

A regulacdo se da permitindo a firma a cobrar em cada periodo qualquer taxa de
uso e acesso que quiser de forma que essas taxas quando multiplicadas pela quantidade de
uso e acesso do periodo passado se iguale aos custos passados. Isto €, no periodo t, a firma

tem a permissdo de cobrar qualquer taxa de uso e acesso que satisfaca:
Pa'Qa"! + Pu'Qu* <ou=C"

A regulagdo de V-F é aplicadvel em ambos os casos em que a DA é fixa ou sensivel

ao preco.
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Relembrando:

Quando DA ¢ fixa — Regra Ramsey=> mesmos precos que o resultado de Coase,

Pu=CMgu e DA suficientemente alto de forma que a firma esta em equilibrio .
primeira melhor escolha é atingida, taxa de acesso € o subsidio necessario para a firma.
V-F= preco de Ramsey em equilibrio. =resultado de Coase=primeira melhor escolha

Quando DA ¢ sensivel ao preco, a utilizacdo do preco de Ramsey e regulacdo de V-

F atingem a Segunda Melhor (2nd Best).

Quando a demanda por acesso é fixa, outros mecanismos regulatérios podem ser
desenvolvidos para gerar a primeira melhor escolha (como os mecanismos de subsidios) e
trazem a firma ao equilibrio mais rapido que o mecanismo de V-F. Num modelo de
subsidio excedente, o regulador permite que a firma determine seu proprio preco e entdo
subsidia a firma com base no preco cobrado por ela. Porém, sdo raros os mecanismos pelo
qual o regulador pode subsidiar a firma. Assim, o problema é resolvido com o uso das

tarifas de acesso e uso.

IV)  Exemplo Empirico de Taxas de Acesso e Uso

Algumas companhias telefénicas locais costumam cobram uma taxa fixa mensal
para uma linha telefénica e permite que um ndmero ilimitado de chamadas locais sejam
feitas sem cobranca. Este tipo de tarifa (na qual a cobranga de uso é zero) é chamada de

servico de taxa plana. Como o custo marginal de uma chamada é maior do que zero, este
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servico gera uma quantidade grande e ineficiente de chamadas. Se demanda por acesso é
sensivel ao prec¢o, o servigo de taxa plana em um preco por acesso maior que o 6timo e em

menos consumidores obtendo a linha telefonica.

Por isso, algumas firmas telefonicas utilizam servi¢os medidos, no qual as chamadas
locais s@o cobradas por ligacdo e/ou por minuto. As receitas geradas por esse método

implica em menores taxas de acesso cobradas aos consumidores.

Train investigou empiricamente a variacdo nos excedentes ocorridos por esta
mudanca. Ou seja, € um estudo do impacto de mudar de uma taxa de uso zero e uma alta

taxa de acesso para uma taxa de uso e acesso Otima.

Variacdo no excedente
do consumidor
Preco de [Taxa de acesso Normal C/taxa plana
Uso c/ Lucro zero
0 10,48 0 0
1 9,06 0,73 -1,17
2 7,97 1,25 -3,7
3 7,13 1,56 -5,84
4 6,46 1,77 -8,11
5 59 1,93 -10,43
6 5,13 2,02 -12,81
7 5,03 2,05 -15,23
8 4,67 2,07 -17,68
9 4,35 2,08 -20,16
10 4,06 2,07 -22,64
11 3,8 2,05 -25,15
12 3,55 2,02 -27,62

A taxa de uso 6tima, que gera 0 maior excedente do consumidor € atingida quando o
preco e igual a 9 cents por chamada e a taxa de acesso é 4,35. A informacéo de custo da

firma indica um custo marginal de chamada no valor de 9 cents. Assim podemos verificar
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que os precos 6timos correspondem ao resultado de Coase, que afirma que quando a DA é

fixa, Pu=CMgu e determina a taxa de acesso alta o suficiente para cobrir os custos fixos.

Estimou-se que o excedente do consumidor aumentaria 2.08 cents a uma taxa de uso de 9

cents se comparado ao servicgo de taxa plana.

Para o monopolista natural operar com lucro zero, algum preco tem que exceder seu
custo marginal. Se a demanda é sensivel aos precos em ambos os blocos, entdo ambos 0s
precos sao maiores que 0 CMg. Porém se a demanda € fixa no primeiro bloco, o ponto de
6timo ¢é atingido cobrando preco igual a CMg e aumentando o preco do primeiro bloco o
suficiente para a receita cubra 0s custos totais. Nesse caso € atingido um 6timo de Primeira

Melhor Escolha
A Tarifacdo na Telefonia:

No caso do setor de telecomunicagdes podemos verificar diversos tipos de servicos,
como por exemplo no caso da telefonia fixa de curta distancia verificamos normalmente
uma tarifa do tipo de acesso e uso, onde 0 acesso é equivalente a valor da assinatura e 0 uso
ao preco cobrado por chamada, da mesma forma que também pode ser vista como uma

tarifa decrescente de dois blocos.

Na telefonia movel verificamos diversos tipos de planos de tarifas que visam
atender diferentes faixas do mercado de telefonia mével. O plano de uso basico € o
equivalente a uma tarifa de acesso e uso que consiste em uma assinatura mensal e um
preco adicional por chamada, e visa atingir a faixa de alta renda deste mercado. Para
penetrar mais fortemente na faixa de baixa renda, as operadoras criaram um outro tipo de

plano de tarifa, o Pré-Pago, que tem tarifa de uso zero, ou seja, 0 usuério sé paga o preco do
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aparelho e as chamadas que ele faz (que estariam contabilizadas no preco do cartdo). No
Brasil, as operadoras utilizaram uma estratégia de conquista de mercado, na qual o servico
de telefonia celular pré-pago era o principal conquistador de clientes e o plano consistia

inicialmente em uma tarifa de uso alta que era opcional e depois passou a ser obrigatoria.

D) Qualidade

Um problema ébvio da regulacéo pelo preco é que ela ndo contém incentivos
para a qualidade dos servicos. Ao contrario, nesse caso a firma tem incentivos a sub-
investir em qualidade para um dado nivel de precos. Denote o excedente do consumidor por
V(P,s), onde s é a qualidade dos servicos e P é o preco. A funcdo de bem estar é V(P,s) +
on(P,s), onde O<=a<=1 e n(P,s) é a forma reduzida da funcdo de lucro. A qualidade dos
servigos afeta a demanda por produto e aumenta os custos mesmo se s for constante. A
maximizagdo do lucro escolhe s que satisfaz orn/0s=0. Um aumento em s aumenta a
demanda, e contanto que o preco exceda o custo marginal, isso aumenta os lucros. A firma
equilibra esse efeito contra os custos diretos de aumento da qualidade. Mas no nivel de
qualidade s escolhido pela firma, o valor marginal social de um aumento na qualidade é

positivo:

oVIos + o.0nlos = 6VIos >0

Logo se s aumentasse, 0 bem estar aumentaria. O problema é que a firma ignora o

efeito que suas decisdes envolvendo o nivel de qualidade tém sobre o total do excedente do
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consumidor e so esta interessada no efeito sobre a demanda na margem. Logo, esse é um

forte argumento para monitorar a qualidade se a firma sofre regulacédo pelo preco.

Uma politica de controle de preco deve ser suplementada por um controle de
qualidade pois sem este, a firma tem incentivo a diminuir a qualidade do servigo. As
maneiras que o regulador pode utilizar para promover o controle de qualidade sdo: criacao
de indices de qualidade no modelo de controle de preco, pagamento de multas por

danificacdes, e penalidades cobradas junto a firma devido a qualidade ruim.
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lIl - O SETOR DE TELECOMUNICAGCOES INGLES

O setor de telecomunicagbes britanico foi o primeiro dos servicos de utilidade
publica a ser privatizado, e foi onde surgiram as primeiras discussdes sobre as politicas de
competicdo e regulacdo mais apropriadas a serem adotadas pelo governo durante o
processo de privatizacdo. Na Inglaterra, o modelo utilizado na privatizacdo das
telecomunicacdes foi seguido nos demais setores de servigos de utilidade publica como gés,
agua, energia. Essa mudanca de atitude do papel do Estado gerou uma reflexdo mundial,
principalmente nos EUA, Japdo e paises da Comunidade Européia, sobre a forma de
controlar e conduzir a industria em seus paises e resultou em programas de privatizacdo e
liberalizacdo. Assim, a industria britanica de telefonia tem a mais longa e rica historia de
regulacdo e por isso € bastante interessante para nos estuda-la para depois podermos

verificar os pontos com os quais a industria brasileira € similar.

A companhia British Telecom (BT), foi durante muitos anos, a Unica empresa a
atuar no setor de telecomunicacdes inglés e detinha completo monopolio do sistema
operacional, dos servicos e dos aparelhos da rede de telecomunicagdes. A decisdo de
privatizar a British Telecom (BT), em 1984, ocorreu principalmente devido a necessidade
de investimento no setor e a politica contracionista adotada pelo governo britanico que ndo

permitia o deslocamento do montante de recursos para tais investimentos (isso geraria um
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aumento na divida publica). A decisdo da privatizacdo da BT gerou algumas das questdes
analisadas anteriormente, € uma série de debates de como seria 0 caso da industria de

Telecomunicacdes.

A necessidade do governo inglés em privatizar a BT o mais rapido possivel, levou-
0 a ndo interferir na estrutura da empresa, ou seja, privatizar a BT de forma intacta, sem
separacdo vertical. Assim, 0 governo teve que estipular alguns requerimentos como por
exemplo a separacdo contabil das areas, a fim de tornar mais claras as operacbes da

empresa e assim monitora-la mais facilmente.

Depois de decidir contra mudancas estruturais radicais, foi necessario uma politica
de entrada na industria. Em 1983, logo ap6s a deciséo da privatizacdo, o governo limitou a
entrada de novas empresas e foi anunciada uma politica de duopdlio segundo a qual durante
0s 7 anos seguintes, apenas a BT e a Mercury estavam autorizadas a operar nacionalmente a
telefonia fixa. Essa medida comprometeu a competicdo no setor durante o periodo todo, e
sua adocdo e incentivou a entrada da Mercury, que se especializou nas chamadas de longa
distancia, protegendo-a em seu estagio de inddstria nascente. Também, o duopdlio deu um
tempo a BT para ajustar-se a maior competicdo. Podemos perceber a existéncia de uma
assimetria, a BT detinha grande parte do mercado enquanto a Mercury era muito pequena,
para poder incentivar a entrada, o governo proibiu a BT de entrar em outros setores como o
servico de voz. A politica de duopdlio também foi adotada na telefonia movel, (concebida
as empresas: Cellnet e Vodafone) porém, na época da concessdo, a tecnologia mével estava
se desenvolvendo e no seu estagio inicial, de forma que as duas empresas iniciaram sem

vantagens e em posi¢ao simétrica para concorrerem posteriormente.
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O modelo de preco maximo (price cap) adotado pelo governo inglés consistia em
uma cesta de referéncia e deveria vigorar por 5 anos, ou seja, até 1989. Segundo o modelo,
as variacbes da média calculada pelos produtos que faziam parte da cesta, ndo podia ser
maior que X, e 0s pesos no calculo do indice da cesta era calculado de acordo com a sua

parte nas receitas de empresa.

Uma das grandes preocupacdes publicas com a privatizacdo da BT era a qualidade
do servico, isto é, se a mudanca do setor publico para o privado iria deteriola-lo e prejudicar
0 consumidor. Inicialmente, a British Telecom privatizada, ndo tinha sua qualidade de
servico explicitamente regulamentada, porém com o declinio da qualidade e a auséncia da
publicacdo de seus indices de qualidade, a agéncia reguladora do setor (denominada como
OFTEL - Office of Telecomunications) interveio, e imp6s um maior controle de
qualidade. Assim, a BT era obrigada a publicar dados estatisticos sobre a qualidade do
servico e sofrer penalidades financeiras (multas) quando incorresse servicos de ma

qualidade.

Em 1990, a politica de duopdlio chegou ao fim, e em 1991 o Ministério de comércio
e Industria publicou um relatério (Competition and Choice: Telecomunications Policy for
the 1990s) que formalizava o fim do duopdlio, e afirmava que as propostas de concessao do
servico de telecomunicagdes a novas operadoras ocorreria de acordo “com seus proprios
méritos”, ou seja, num ambiente competitivo. Apenas o servigo de chamadas internacionais

se manteve em forma de duopolio.

A abertura & competicdo no setor, favoreceu as companhias de TV a cabo, pois

possibilitou a utilizacdo de suas redes de conexdo para oferecer servicos de



33

telecomunicacgdes, porém, as operadoras durante 10 anos ndo podiam utilizar seu sistema

para oferecer os servicos de TV.

Outro fator importante foi a transferéncia da administracdo dos nimeros de telefone
da BT para a agéncia reguladora OFTEL, que possibilitou que os ndmeros de telefone
fossem transferiveis de uma empresa a outra. Assim, o usuario de uma determinada
empresa telefonica que resolvesse mudar de empresa poderia manter seu antigo numero de

telefone, diminuindo os custos de transacéo e ajudando a concorréncia.

A entrada de novas operadoras ndo foi imediata, e um dos fatores que ajudaram para
que isso ocorresse, além do tempo necessario para a licenca de acesso e a construcdo de

rede de grande escala, foi a incerteza sobre a conduta das politicas de interconexao da rede.

A questdo das tarifas de interconexdo se tornou muito importante com a
liberalizacdo do setor, e a grande duvida seria como regulamentar os pagamentos e qual o
preco que deveria cobrar. Assim, 0 novo controle de pregos, em vigor outubro de 1997 até
2001, dividiu os servigos de interconexdo em trés cestas, cada uma sujeita ha um preco
méaximo (de RPI-8). Essa divisdo reduz a possibilidade da empresa principal de impor
subsidios cruzados dos servicos mais competitivos para 0s menos competitivos. Também,
segundo esse controle de precos, as cobrancas da BT estdo sujeitas a pisos e tetos, 0s quais
sdo determinados e desenvolvidos através de modelos de custos para impedir precos

predatorios (muito baixos) e exploracdo (muito altos).

Em 1998, a industria de telecomunica¢bes no Reino Unido estava mudando
rapidamente de uma industria liderada por uma empresa dominante para um ambiente
competitivo e desregulamentado, na qual as politicas de incentivo a competitividade cada

vez mais substituem as regulamentacdes do setor.
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Atualmente existem mais de 150 operadoras licenciadas a competir com a
BT, sendo que a maior parte ( aproximadamente 85%) sdo companhias de TV a cabo que
podem oferecer servico de telefonia. Em outubro de 1998, estas companhias estavam aptas
a oferecer servigos de telecomunicacgdes para aproximadamente 12 milhdes de residéncias,
isto significa mais de 50% em dois anos, 0 que nos leva a acreditar em uma consideravel

diminuicdo do dominio da BT no mercado de residéncias.

Em relacdo a telefonia celular, em 1991 houve um acordo que autorizou mais duas
operadoras atuarem no setor e garantiu que ndo haveria mais entrada até 2005. Dessa
forma, de praticamente zero em 1985, o numero de assinantes do servico mével cresceu de
um milhdo em 1990 para mais de 13 milhdes no final de 1998, com todas as quatro
operadoras cobrindo mais de 90% da populacdo, o que demonstra a enorme expansao do

setor, verificada em todo o mundo nos ultimos anos.

Assim, quinze anos apds a privatizacdo, a industria de telecomunicacdes da
Inglaterra se tornou uma das mais competitivas e também estd gradualmente se tornando
uma das mais baratas, apesar das tarifas de telefone celular estarem bastante acima do seu

custo.



35

IV — AS TELECOMUNICACOES NO BRASIL

O Setor de Telecomunicagbes do Brasil sofreu diversas mudancas durante a década
de 90 e passou de um sistema monopolista estatal ineficiente e sem regulacdo para um setor
moderno e competitivo. Daremos uma breve perspectiva histérica do setor iniciando a
partir da década de 60 quando ocorreu sua estatizacdo, acompanharemos as décadas
seguintes e depois veremos as mudancas realizadas durante o periodo de Fernando
Henrique Cardoso, os passos para a liberalizacdo e a privatizacdo da Telebras em julho de

1998.

O ano de 1962 foi muito importante para o setor de telecomunicacbes brasileiro,
pois foi neste ano que foi adotado o Cddigo de Telecomunicacdes de 1962 que previa uma
participacdo relevante do Estado no fornecimento e na operacionalizacdo dos servigos de
telecomunicagdes e gerou um aumento progressivo de entrada de capital estatal no setor.
Nesta época a empresa predominante no Brasil era uma subsidiaria da Canadian Tractions
Light and Power Company que operava 62% das linhas telefénicas fixas instaladas no pais

e foi nacionalizada no final dos anos 60.

1962 1988

Densidade telefonica 1,7 14,8

Numero de linhas instaladas/100 habitantes
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As principais medidas adotadas atraves do Cddigo de 1962 foram: a concessdo ao
Poder Executivo de constituir uma empresa estatal para a exploracdo dos servicos de
telecomunicacgdes de longa distancia; estabeleceu o Fundo Nacional de Telecomunicacfes
(FNT) que foi criado para financia-la e era constituido a partir de uma sobretarifa nos
servicos de telecomunicacGes por dez anos; e a criagdo do Conselho Nacional de
TelecomunicacBes (Contel) que era um 6rgdo regulador do setor e foi extinto durante o
Governo Collor. O codigo foi um marco no processo de estatizacdo pois concebia
privativamente ao Estado o direito de oferecer todos os servicos de longa distancia e assim

foi criada a EMBRATEL que em dez anos, interligou todos os estados do pais.

A criacdo do Contel foi muito importante pois era encarregado a estabelecer as
regras do setor num ambiente onde inicialmente operavam diversas companhias privadas e
estatais. O critério adotado pelo 6rgdo, em relacdo as tarifas, estabelecia que o seu valor
seria fixado de forma a permitir a cobertura das despesas de custeio e prover uma justa
remuneracdo do capital. Isto levou ao estabelecimento de subsidios cruzados nos servigos
de longa distancia nacional e internacional para o servico local e a uma reparti¢do de receita
entre a Embratel e as operadoras locais baseada em outros critérios que ndo aqueles da

eficiéncia econdmica.

Em 1972, o governo brasileiro criou a Telebras, uma empresa holding, de capital
majoritario estatal e que tinha inicialmente como finalidade, controlar uma empresa em
cada estado da federacdo, além da Embratel. As subsidiarias da Telebras estavam divididas
em 26 operadoras, uma para cada estado, uma municipal e uma de longa distancia. A sua
existéncia como holding deveu-se principalmente as dimens6es continentais e disparidades

regionais marcantes do pais, de tal forma que esta estrutura seria um instrumento de
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transferéncia de recursos das regifes mais ricas para as menos favorecidas. O objetivo era
promover o desenvolvimento mais homogéneo da telefonia no Brasil e a Embratel era o
instrumento chave para transferir fundos, através de um mecanismo de alocacao
diferenciado das receitas do trafego de longa distancia entre as varias operadoras estaduais

e a Embratel.

Assim, como uma holding pura, a Telebras ndo possuia atividade operacional e sua
principal funcdo era a de centralizar a captacdo de recursos que financiavam o0s

investimentos das subsidiarias.

Podemos perceber que da forma como foram criadas, a Embratel e a Telebras
exerceram um papel importante na unificacdo e criacdo de uma rede de telefonia basica
para o pais e permitiu alcancar economias de escala além de uma consideravel captacéo de

recursos para investimentos no setor.

No final da década de 80, esse modelo puramente estatal dava claro sinais de
esgotamento. As mudancas tecnoldgicas no setor de telecomunicaces exigiam cada vez
mais agilidade das operadoras para atender a crescente demanda por servigos mais
especializados e sofisticados. A Telebras e suas subsidiarias ndo tinham condi¢bes de
atender a essa crescente demanda por investimentos, como as demais empresas estatais, a

Telebras ndo tinha liberdade para decidir seu proprio nivel de investimentos.

A utilizacdo do modelo de “autofinanciamento” pela Telebras e suas subsidiarias
para financiar a expansédo da rede de telefonia no Brasil se deve a esta falta de
independéncia na determinacdo do seu nivel de endividamento e ao controle sobre as
tarifas. Nesse sistema, o consumidor financiava sua propria linha telefénica ao pagar uma

quantia antecipada a subsidiaria da Telebréas, e a empresa deveria fazer a instalagdo da linha
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num prazo de 2 anos e em troca, o consumidor recebia a¢6es da Telebras (o que contribuiu

para a diminuicdo da participacdo acionaria da Unido).

O primeiro passo para a substituicdo do modelo estatal por um mais agil e capaz de
atender melhor as crescentes demandas do setor, foi dado através da Emenda
Constitucional 8 de 1995. A Emenda p6s fim ao monopolio estatal na operagédo de servicos
de telecomunicacBes, porém uma vez redigida, ela foi limitada pelo Congresso que
determinou que o governo teria que submeter um novo cddigo de telecomunicac6es. Diante
desta decisdo do Congresso, 0 entdo ministro das TelecomunicacBes Sérgio Motta percebeu
que a apresentacdo da proposta de mudanca da legislacdo que incluiria a proposta de
privatizacdo, atrasaria o processo de abertura do setor para o capital privado e assim enviou
uma lei para o Congresso que permitia a abertura do servico celular imediatamente, esta foi

chamada de Lei Minima, e deixou a proposta da mudanca do codigo para depois.

A privatizacdo do Sistema Telebras exigia do governo uma preparacao das empresas
que tinha como condi¢es basicas: a correcdo das distor¢bes da estrutura tarifaria brasileira,
de tal maneira que as tarifas de longa distancia e internacionais fossem reduzidas e as locais
aumentassem; e a modificacdo da sistematica de reparticdo das receitas de longa distancia

e as locais, isto €, um desmantelamento do sistema de subsidios cruzados.

A correcdo das distorcbes da estrutura tarifaria brasileira, isto €, um
rebalanceamento das tarifas era de extrema importancia e necessidade para o processo de
privatizacdo pois 0 governo ndo conseguiria atrair investimentos em telefonia bésica se este
ndo oferecesse retorno. No final de 1995, as tarifas de telecomunica¢Ges no Brasil,
apresentavam uma grande defasagem em relacdo a evolucdo do nivel de pregos e uma

grande distor¢do devido aos subsidios cruzados das ligacbes de longa distancia para o
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servico local. (ver tabela a seguir, que mostra as diferencas marcantes entre o nivel da tarifa

brasileira ao final de 1995 e os praticados internacionalmente)

Tarifas Brasileiras vs. niveis internacionais — 19952

Telebras |Nivel Internacional
Assinatura residencial (US$/més) 0,63 6,0-8,0
Assinatura comercial (US$/més) 7,43 12,0-28,0
Pulso (3min, Us$/més) 0,029 0,10
Interurbano (US$/min) 0,26 0,20-0,50
Internacional p/ EUA (US$/min) 1,94 1,12

Fonte: Telebréas e International Telecomunications Union
2 taxa de cambio 0,97 R$/US$

A deterioracdo das tarifas ocorreu principalmente nas duas décadas anteriores a
1995, e a reducdo do valor real das tarifas brasileiras de servigcos de telecomunicacfes
estava associada as politicas de contencdo das tarifas publicas como uma forma de
controlar a inflagdo, pois no calculo deste indice, o peso das tarifas pablicas era bastante

relevante.

O inicio da corre¢do se deu em novembro de 1995, através de um aumento por parte
do governo, de cinco vezes o valor da assinatura residencial e em 80% o valor da chamada
local. Depois, 0 processo foi completado com um novo reajuste em maio de 1997 e mais
um aumento para as tarifas locais e uma reducdo das tarifas de longa distancia. O
rebalanceamento das tarifas permitiu que a Telebras chegasse no momento de sua

privatizagdo com uma receita por servico mais proxima aos padrdes internacionais.

A outra mudanca que ocorreu foi a substituicdo do sistema de reparticdo de receitas
de longa distancia por o sistema de remuneracdo dos meios. O sistema de reparticdo era a
espinha dorsal do regime de subsidios cruzados e vigorou até 1998, este era baseado na

divisdo da receita entre a operadora local, geradora da chamada e a Embratel que fazia a
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interconexao interestadual e internacional. Desta forma, em 1997, com uma chamada de
Sdo Paulo para o Rio de Janeiro, a Telesp detinha 70,48% desta receita e a Embratel os
29,52% enquanto a Telerj ndo recebia nada para completar a chamada na sua rede. A
determinacédo do repasse da empresa dependia da situacao financeira da empresa, 0 retorno
do investimento e sua necessidade de financiamento, assim empresas como Telesp e Telesc
transferiam cerca de 30% da receita de longa distancia enquanto a CRT e CTBC
(operadoras de areas menos favorecidas economicamente) transferiam menos de 15% para

a Embratel.

Em um ambiente competitivo, o sistema descrito acima nao poderia continuar pois
ndo corrigia a ineficiéncia, uma vez que as empresas com desempenho operacional fraco
acabavam retendo um percentual maior das receitas de longa distancia. A Embratel era o
instrumento para operacionalizar o subsidio cruzado, e transferia a receita das operadoras
mais eficientes e localizadas em regiGes mais favorecidas economicamente para as
operadoras no Norte/Nordeste do pais ou aquelas que apresentavam ineficiéncia
operacional. Para substitui-lo, foi utilizado um sistema pagamento por minuto pelo uso da

rede de outra operadora, chamado de remuneragdo dos meios (access fee).

Finalmente, em julho de 1997, a Lei Geral de Telecomunicacdes foi aprovada pelo
Congresso. Essa nova lei foi um marco na postura do governo em relacdo ao setor de
telecomunicagdes pois determinava que o Estado deixasse o papel de provedor para
regulador dos servigcos de telecomunicacgdes. Os principais pontos da lei eram: a definicdo
do principio geral que rege os servigos de telecomunicagdes; a criacdo da Agéncia Nacional
de telecomunicagfes (ANATEL); a organizagdo dos servigos de telecomunicagdes; e a

reestruturagdo e privatizacdo do Sistema Telebrés.
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A lei enuncia na primeira parte que “os servigos de telecomunicagdes serao
organizados com base no principio da livre, ampla e justa competicdo entre todas as
prestadoras, devendo o Poder Publico assegura-la, bem como para corrigir os efeitos da
competi¢ao imperfeita e reprimir as infragdes da ordem econdmica”. Assim fica claro a
mudanca do papel do estado de provedor de servigcos de telecomunicacGes para agente

regulador.

Depois dessa mudanca do papel do Estado foi necessaria a criagdo de um 6rgao
regulador para definir as regras basicas do jogo e ser “arbitro” nas disputas entre diferentes
agentes econdmicos atuando no setor. Assim, foi criada a ANATEL, a Agéncia Nacional de
TelecomunicacBes. E dentre as principais atribuicdes da agéncia estavam a elaboracédo e
proposta para o Presidente da RepuUblica de dois planos necessarios a privatizacdo da
Telebras: o Plano Geral de Outorgas e o Plano geral de Universalizacdo do Servico de

TelecomunicacGes (aprovados em fevereiro e maio de1998, respectivamente).

O Plano Geral de Outorgas estabelece as regras para as concessdes dos servicos
publicos de telefonia, isto é, determina a divisdo do pais em areas de concessdo, 0 hUmero
de prestadoras de servico em cada regido e os prazos dos contratos de concessao. O plano
dividiu o Brasil em quatro areas para a prestacdo de servico de telefonia fixa para efeitos de

privatizacao:
I) o Estado de S&o Paulo (Telesp);

I) a Tele Norte-Leste que € constituida pelas regides Norte e Nordeste, os Estados de

Minas gerais, Rio de Janeiro e Espirito Santo;
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I11) a Tele Centro-Sul que sdo os Estados do Parana e Santa Catarina e a Regido Centro-

Oeste;

IV) o territorio nacional para a telefonia de longa distancia (area de atuacdo da Embratel).

IV.A- PLANO GERAL DE UNIVERSALIZACAO

De forma semelhante, o Plano Geral de Universalizacdo do Servico de
TelecomunicacBGes estabelece metas em numeros de telefones instalados, telefones
publicos, prazo para atender as demandas dos consumidores entre outras, para empresas
concessionaria do servico de telefonia fixo comutado resultantes da divisdo do Sistema

Telebras descrita acima. Veja a seguir algumas das metas impostas pelo Plano:

Acesso Instalados

Regido | — Telesp

1997] 1999* 2001* |var 99/97 |Var 2001/97

Séo Paulo 6215533] 8167000] 11098000 31,40 78,55

Total regido | 6215533| 8167000]|11098000 31,40 78,55

*meta



Regido Il — Tele Norte/ Nordeste e Leste

1997] 1999* 2001* |Var 99/97 |Var 2001/97
Bahia 809856 1077000| 1530000 32,99 88,92
Ceara 578131 695000 758000 20,21 31,11
Minas Gerais 2023134| 2706000] 3397000 33,75 67,91
Rio de Janeiro | 2068660] 2983000 3876000 44,20 87,37
Outros 2214039| 3086000] 4270000 39,38 92,86
Total regido 7693820] 10547000] 13831000 37,08 79,77
*meta

Regido 111 — Tele Centro/Sul

1997] 1999* | 2001* |var 99/97 [Var 2001/97
Rio Grande do Sul| 1248661 1623000 2102000 29,98 68,34
Parana 1137913| 1572000 2000000 38,15 75,76
Distrito Federal 666251 716000f 858000 7,47 28,78
Outros 1835828] 2400000 3008000 30,73 63,85
Total regido 4888653| 6311000 7968000] 29,09 62,99
*meta
Total das Regibes

1997] 1999* | 2001* |var99/97 |var 2001/97
Brasil 18798006] 25025000 32897000 33,13 75,00
*meta
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Essas metas de universalizagcdo sdo muito importante pois asseguram a qualidade do

servico a ser prestado para 0s usuarios, que passaria do controle estatal para a iniciativa

privada, isto €, o governo elimina o risco de perda de qualidade ao impor metas no contrato

de concessdo e dessa forma o consumidor se sente mais seguro ao entregar um servico de

monopolio natural para o controle privado. Também, da continuidade ao processo de

desenvolvimento que o governo iniciou no setor de telecomunicacfes, ou seja, apoia 0S

interesses do usuario.
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Assim, com os planos estabelecidos, podemos perceber que no momento da
privatizacdo, a Anatel ja estava em plena operacdo e teve um papel importante na

preparacdo de toda a estrutura institucional necessaria a privatizacdo da Telebras.

Também, a parte do Cddigo que trata da organizacdo dos servicos de
telecomunicacgdes estabelece que compete a Anatel definir a estrutura tarifaria para cada
modalidade de servico e as tarifas sdo fixadas pelo poder concedente no contrato de
concessao. Esta € uma mudanca muito importante, pois antes as tarifas eram propostas pelo
Ministério das ComunicacGes mas aprovadas pelo Ministério da Fazenda e eram
freguientemente estabelecidas segundo critérios que ndo os da busca da oferta dos servigos

dentro de um ambiente competitivo.

Paralelo a essa mudanca tarifaria, dentro da Telebras desenvolvia-se um processo
de reestruturacédo e preparacao para a privatizacdo. Neste processo, 0 governo se empenhou
e dedicou grandes esfor¢os para melhorar a produtividade das empresas do Sistema
Telebras através da reducdo dos custos e do quadro de pessoal. De fato, o nimero de
empregados do Sistema Telebras diminui de 95,6 mil em 1994 para 87,3 mil em 1997 e o

namero de linhas fixas em servico aumentou de 11,2 para 15,4 milh6es nos mesmo periodo.

A reestruturacdo da Telebras iniciada em 1995 e anunciada pelo entdo Presidente,
Fernando Henrique Cardoso, gerou uma melhoria impressionante do desempenho
operacional da empresa entre 1994 e 1997, antes de ser privatizada; como podemos ver

através dos dados da tabela abaixo.



Dados Operacionais das Empresas de Telecomunicacdes brasileiras

Receita/Acesso (US$)

Custo caixa/Acesso (US$)

Linhas fixas/Empregado

Empresa |1994 (1997 |Variagdo(%) |1994 (1997 |Variagdo(%) (1994|1997 |Variacio(%)

Telebras 688| 819 0,19] 377| 322 -0,15| 114| 166 0,46

Telesp 680| 729 0,07] 290| 270 -0,07| 157| 209 0,33

Telerj 633| 716 0,13] 364| 319 -0,12| 107| 157 0,47

Telemig 529 734 0,39] 262| 247 -0,06] 128 200 0,56

Telepar 812 756 -0,07| 426| 285 -0,33] 121| 181 0,50

Telebrasilia] 498| 607 0,22] 193| 198 0,03] 154| 209 0,36

CTBC 457 592 0,30] 252| 269 0,07] 170| 272 0,60

Telebahia 585 705 0,21] 312| 257 -0,18] 109| 181 0,66
Penetragéo serv. Tel/100hab| Margem EBITIDA (%)

Empresa 1994|1997 [Variacdo(%) 1994 1997

Telebras 8,3| 12,9 0,55 45,2 60,7

Telesp 14,1 20,7 0,47 57,3 62,9

Telerj 12,3| 16,9 0,37 42,5 55,4

Telemig 6,7 12 0,79 50,5 66,4

Telepar 8,9| 13,6 0,53 47,5 62,4

Telebrasilia| 18,4| 26,5 0,44 61,2 67,3

CTBC 11,4| 18,4 0,61 44,8 54,5

Telebahia 4 7,2 0,80 16,6 63,6

Fonte: Empresas do Sistema Telebras e Pictet Modal Asset Management

Desta forma, podemos perceber que:
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e No Sistema Telebras como um todo, a receita média por linha cresceu 19% nos 3 anos,

apesar de um crescimento anual de 16% no nimero de linhas (fixo e celular). Esse

resultado reflete o impacto das corre¢Bes tarifarias e o aumento da importancia do



46

servico celular na receita das empresas (4,5% em1994 vs. 20% em 1997), uma vez que

este € um servico que apresenta tarifas mais elevadas que o fixo.

e O numero de linhas fixas em servigo por empregado aumentou 46%, o que indica um

aumento da produtividade e isto ajudou a reduzir o custo médio por linha em servico.

e A margem EBITIDA (earnings before interest, tax, depreciation and amortization)
cresceram de 45% da receita liquida para quase 61% em 1997, o que demonstra um
crescimento extraordinario da geracdo de fluxo de caixa. Esse aumento também reflete

0 impacto da corregéo das tarifas e a melhoria operacional.

Uma vez realizadas todas as mudangas no setor listadas como necessarias pelo o
governo antes da privatizagdo, era preciso escolher o modelo de privatizacdo a ser
utilizado. O escolhido foi 0 modelo de ciséo da Telebras seguida da privatizacdo. Assim, a
Telebras foi dividida em trés grandes empresas de telefonia fixa local, oito empresas de
telefonia celular correspondendo as areas de concessdao deste servico e a Embratel. Esta
decisdo levou o governo a atingir 0s seus objetivos que eram: criar as condi¢fes necessarias
para uma ambiente competitivo; assegurar apenas ao governo o recebimento do prémio de
controle; e assegurar um modelo transparente que garantisse o direito dos acionistas

minoritarios da Telebras.

O leildo da Telebras ocorreu em 29 de julho de 1998, e as 12 empresas a serem

privatizadas foram divididas em trés grupos para o leildo:
Grupo I: telefonia fixa mais a telefonia de longa distancia

(Telesp, Tele Norte-Leste, Tele Centro-Sul e Embratel);
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Grupo II: telefonia celular nas areas favorecidas economicamente
(Telesp Celular, Tele Sudeste Celular, Tele Sul Celular e Telemig Celular)
Grupo I11I: telefonia celular nas reas menos favorecidas economicamente

(Tele Leste Celular, Tele Nordeste Celular, Tele Norte Celular e Tele Centro-Oeste

Celular).

A restricdo imposta pelo governo nas aquisi¢cbes eram de que apenas um empresa em
cada grupo poderia ser adquirida pelo mesmo consorcio, e este ndo impunha qualquer
restricdo quanto a participacdo de estrangeiros no capital ou exigiu a presenca de

operadores de telefonia, como no caso do leildo da telefonia celular.

A privatizacdo da Telebras foi uma das maiores do mundo e foi um grande sucesso, 0
agio obtido pelo governo foi muito além das expectativas e o fato do governo ter

estabelecido as “regras do jogo” foi fundamental para este sucesso.

Atualmente, a operacdo da telefonia fixa continua dividida em trés regifes e tem como
concessionarias principais- Telemar, Brasil Telecom e a Telesp — e empresas competidoras
(empresas espelhos) — Vésper S.A, Vésper que entraram em operacdo em jan/00 e Global

Village Telecom que entrara em operacao até o final deste ano (Veja 0 mapa em anexo).

No periodo pés-privatizacdo, o0 numero de acessos instalados cresceu
consideravelmente. Este aumentou 53,96% do momento da privatizacdo (jul/98) para o
ultimo dado disponivel (mar00), e em relacdo ao inicio do processo de liberalizacdo e
reestruturagdo em 1994, esse aumento foi de 135,61% (veja tabela a seguir). Registra-se
que todas as concessionarias ultrapassaram as metas de niamero de terminais fixadas pela a

ANATEL no Plano de Universalizagao.
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1994 Jul-98] Dez-99 Mar-00

Acessos Instalados (milhdes) 13,2 20,2 27,8 31,1

Fonte: BNDES

Apesar do comprimento da meta de universalizacdo, se fizermos uma analise mais
recente das receitas das empresas que atuam no setor, verificamos que o crescimento das
receitas das operadoras de telefonia fixa tem sido alavancado em grande parte pelo
aumento de trafego decorrente da ampliacdo da base de usuarios da telefonia movel celular,

principalmente da modalidade de pré-pagos.

Assim sendo, passaremos para analise da telefonia celular no Brasil.

IV.B- TELFEFONIA CELULAR

Como foi dito anteriormente, o Ministério das Comunicacfes ao perceber que a
abertura da telefonia fixa ao setor privado iria demorar um tempo pois teria que criar e
aprovar um novo Cdédigo de TelecomunicacGes, este iniciou a liberalizacdo do servigo
celular enviando para o Congresso a Lei Minima Celular, em julho de 1996. A lei tinha
como principais pontos dividir o pais em 10 regides para o servico celular, propor a venda
das concessbes da chamada Banda B, a separacdo total das empresas de telefonia fixa e
celular em dois anos, e explicitar que s6 a partir do ano 2000 comecaria a licitagdo das
bandas de freqliéncia dos PCS (Personal Communication Systems). Com isso, em cada
estado no momento da privatizacdo, ao invés de uma operadora de telefonia, havia duas

empresas controladas pela Telebras: uma para o servico fixo, outra para o celular.
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Com a aprovacdo da Lei Minima Celular, o governo lancou o edital de concorréncia
celular e promoveu o leildo da concessao do servico movel celular da banda B. O edital, a
fim de garantir um ndmero razoavel de novas operadoras adotou medidas de forma a
incentivar a criacdo de um ambiente competitivo tais como: a divisdo do pais em dois
grupos de venda, o primeiro englobando as areas mais favorecidas economicamente e 0
segundo as menos favorecidas, de forma que cada candidato sé poderia comprar uma
empresa em cada grupo. Também, o edital de venda exigia a presenca de investidores
estratégicos nos consorcios concorrentes as concessdes com experiéncia comprovada na
administracdo de empresas de telefonia celular; limitava a participacdo de estrangeiros no

capital votante em 49% e estabelecia metas de atendimento de localidades em cada regido.

Mostraremos a seguir como foi feita a licitacdo da Banda B para podermos entender as

estratégias adotadas pelas operadoras de servico movel celular.

EDITAL DE CONCORRENCIA DA TELEFONIA MOVEL CELULAR

O Edital de Concorréncia da Telefonia Movel Celular, publicado em janeiro de
1997 pelo Ministério das Comunicacdes, declara as regras a serem seguidas para a
Licitacdo do Direito de Exploracdo do Servico e Uso de Radiofreqliencias Associadas ao
Servico Movel Celular. Isto é, apresenta os modelos que devem ser seguidos para a

concessao do direito de exploragdo do SMC, em regime de competicao.

As areas de concessdo para a prestacdo do servigo movel celular foram divididas em
10 (ver mapa em anexo) e a concessdo de cada uma das areas acima constituiu-se no prazo

de 15 anos, renovavel e utilizando com exclusividade, a subfaixa de freqiiéncia “B”
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(Transmissdo da Estacdo Movel: 835 a 845 MHz, 846,5 a 849 MHz e Transmissdo da

Estacdo Radio-Base: 880 a 890 MHz, 891,5 a 894 MHz).

O Edital descreve o formato da Documentacdo de Habilitacdo e as Propostas das
Tarifas e de Preco pelo Direito de Exploracdo. Para participar da licitacdo, 0 documento
estabelece uma série de condi¢bes como no caso de pessoa juridica, 51% do capital votante
pertenca a brasileiros e que uma mesma pessoa juridica ou consorcio s6 pode explorar o

servico em até duas Areas de Concessdo, sendo umaentre 1e a6 e aoutraentrea 7 e a 10.

Os requisitos para a habilitacdo das proponentes, devem satisfazer as exigéncias de
em Habilitacdo Juridica, Qualificacdo Técnica, Econémico-Financeira e Regularidade

Fiscal publicados no Edital.

No requisito de Qualificacdo Técnica, a Proponente deve comprovar sua aptidao
para desempenho de atividade, de acordo com a area de Concessdo a qual esta
concorrendo. Assim, como determinado pelo edital, o niUmero de terminais em operagédo

ndo podera ser inferior a:

Area de Concessdo |NUmero de terminais movel celulares
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Dentro do quesito de qualificacdo técnica a Proponente devera seguir uma

Metodologia de Execucdo e se comprometer a tornar o SMC disponivel e em operacao
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comercial regular no final do determinado ano de vigéncia do contrato de concessao,

segundo o seguinte critério:

a) no minimo 70% dos distritos e distritos sede de municipio entre 30 mil e 50 mil

habitantes da Area de Concess&o, até final do 5° ano de vigéncia do Contrato;
(relacéo dos distritos em Anexo IV do Edital)

b) no minimo 80% dos distritos e distritos sede de municipio entre 50 mil e 75 mil

habitantes da Area de Concesséo, até final do 4° ano de vigéncia do Contrato;
(relacdo dos distritos em Anexo V do Edital)

¢) no minimo 90% dos distritos e distritos sede de municipio entre 75 mil e 100 mil

habitantes da Area de Concesséo, até final do 3° ano de vigéncia do Contrato;
(relacédo dos distritos em Anexo VI do Edital)

d) em 100% dos distritos e distritos sede de municipio entre 75 mil e 100 mil habitantes da

Area de Concessao, até final do 2° ano de vigéncia do Contrato;
(relacdo dos distritos em Anexo VII do Edital)

e) em 100% dos distritos e distritos sede de municipio com mais de 200 mil habitantes da

Area de Concessao, até final do 1° ano de vigéncia do Contrato;
(relacéo dos distritos em Anexo VIII do Edital)

Verificamos que a preocupacdo da abrangéncia do servico celular é diretamente
relacionada com o nimero de habitantes de municipios e distritos em cada area. Ou seja, da
preferéncia aos maiores distritos e ndo se preocupa tanto com a distribuicdo de renda dos

mesmo.
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No mesmo subitem de Metodologia de Execucdo as concorrentes devem apresentar
0 seguintes Planos: Plano de Atendimento, Interconexdo, Operacdo, Manutencdo e
Geréncia da Rede, e os Compromissos: de Dimensionamento da rede do SMC e de

Qualidade.

Segundo o Plano de Atendimento a Proponente devera cumprir os prazos de Inicio

de Operacdo Comercial e de Atendimento de acordo com os Anexos IV a VIII do Edital.

Também, o Compromisso de Qualidade abordado no Programa, modela os Indicadores de
qualidade do servico tais como: indice de Disponibilidade de Sistema nos distritos, distritos
sede de municipios e capitais de estados atendidos da Area de Concess&o tem que ser maior
que 98%;perda nos enlaces ERB’s - CCC’s ( Centrais de Comutagdo de Controles).
Estipula por exemplo que probabilidade de acesso na primeira tentativa deve ser maior ou
igual a 90%; e a reclamacdo procedente por 100 assinantes deve ser no maximo de 5% ao

A

mes.

A comprovacdo de qualificacdo Econdmico-Financeira deveria ocorrer com
demonstracdes contabeis do Ultimo exercicio social e ter um indice de liquidez igual ou
maior que 1,2 e comprovacdo de Patrimbnio Liquido de acordo com a necessidade

estipulada no Edital para cada area de Concessao.

Também, a Proponente deve se submeter a uma comprovacao de regularidade fiscal

para enfim poder ser habilitada a concorrer a Licitagao.

Na elaboracdo das Propostas, o Edital estabelece CondicOes tarifarias as quais

devem ser seguidas.



Plano de Servico Basico
O plano de Servigo Basico devera conter:
a) Valor maximo da Habilitacéo;
b) Valor maximo da Assinatura;
¢) Valor maximo de utilizacdo por minuto do Valor da Comunicagéo 1 - VC-1;*?
d) Valor maximo de utilizacdo por minuto do Valor da Comunicacédo 2 - VC-2,;
e) Valor maximo de utilizacdo por minuto do Valor da Comunicacgéo 3 - VC-3;
f) Valor méximo do Adicional por Chamada, por evento;
g) Valor maximo do Deslocamento DSL-1, por minuto;
h) Valor maximo do Deslocamento DSL-2, por minuto;
i) Valor maximo da Tarifa de Uso da Rede Mdével TU-M;

J) Mapa resumo para a cesta de referencia com o valor das tarifas a ser utilizado no

julgamento.

Os reajustes dos valores do Plano de Servico é efetuado com base na variacédo de

uma cesta de referéncia. Esta cesta é composta por itens do Plano de Servico Bésico, na
forma que segue:
Cesta de Referéncia = (HAB+36) + AS + (K1xVC-1) + (K2xVC-2) + (K3xVC-3)

+ (KA4XDSL-1) + (K5xDSL-2) + (K6XAD)

2 para maiores explicacOes ver Glossério.

53



onde:
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K1, K2, K3, K4 e K5 = quantidade de minutos, para os itens VC-1, VC-2, VC-3, DSL-1 e

DSL-2, respectivamente;

K6 = quantidade de chamadas para o item AD;

HAB = valor em Reais ( R$ ) da habilitacéo;

AS = valor em Reais ( R$ ) da assinatura;

VC-1, VC-2 e VC-3 = valores em Reais ( R$ ) referentes a utilizagdo do

Servico;

DSL-1 e DSL-2 = valores em Reais ( R$) referentes ao item de

deslocamento;

AD = valor em Reais (R$ ) do adicional por chamada

A tabela abaixo apresenta, por Area de Concessao, os valores de K que deverdo ser

considerados quando do calculo da cesta de referéncia, que constituira o Valor da

Tarifa da Proponente (Tp):

Area de

Concessédo |K1 K2 K3 K4 K5 K6
1 126 11 5 4 2 5
2 89 25 4 4 2 5
3 120 11 9 4 3 5
4 72 9 6 4 5 6
5 72 13 8 4 5 8
6 106 11 3 4 5 8
7 84 9 7 4 3 8
8 115 12 9 4 3 8
9 108 12 9 5 5 8
10 90 16 8 6 4 5
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Podemos perceber, que no calculo da cesta de referéncia, o maior peso é dado as

comunicacgdes VC-1, isto €, ligacdo local de celular para fixo e celular.

Podemos também encontrar nos Anexos do Edital, o valor maximo da cesta de

referéncia por area de concessao. Veja a tabela a seguir.

Area de 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10
Concessao

Valor (R$ x 1,00) | 84,82| 83,58| 89,85| 75,11] 77,93| 83,57] 79,69] 91,99| 91,75] 88,7

Devemos ressaltar que o Edital permite que a Concessionaria, a seu critério,
conceder descontos tarifarios, promocdes tarifarias, reducdes sazonais e reducdes em dias e
horarios de baixa demanda, “sem que isso gere qualquer direito a compensacdo no valores
da tarifa estabelecidos pelo Poder Concedente.” ( Edital pag.22,Artigo 6.9.2.4) Esse direito
atribuido as operadoras no momento da privatizacdo, gerou uma grande liberdade de

estratégias que, como veremos posteriormente, afetou enormemente o setor de servigo

celular.
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A proposta vencedora deveria apresentar o maior indice referente a uma
determinada Area de Concessdo (Rp), correspondente & combinagdo do preco ofertado na
Proposta pelo direito de exploracdo do servigo e pelo uso de radiofrequéncias associadas

com o valor das tarifas, conforme segue:

Rp=0,6 [( Ep-Em)/Em] + 0,4[(Tm - Tp)/Tm]

onde:

Ep = Preco ofertado pela Proponente pelo direito de exploracdo do servigo e pelo uso de

radiofrequéncias associadas, para determinada Area de Concesséo;

Em= Preco minimo de referéncia pelo direito de exploracdo do uso de radiofrequéncias

associadas, para determinada Area de Concessdo, estabelecido pelo Edital;

Tm = Valor maximo da cesta de referéncia para determinada Area de Concessdo,

estabelecido pelo Edital;

Tp = Valor da cesta de referéncia proposta pela Proponente para determinada Area de

Concesséo.

Assim, no modelo de privatizacdo, a concessdo do direito de exploracdo se daria
para o consoércio que oferecesse um maior valor ao indice, que é positivamente relacionado
com 0 preco e negativamente com valor da cesta de referéncia oferecido pela proponente
em relacdo aqueles estabelecidos pelo edital. Devemos perceber que na decisdo da
vencedora foi estipulada uma combinacdo entre o prego de compra e a cesta de tarifas,

atribuindo um peso um pouco maior (0,6 vs. 0,4) para o preco de compra, mas ainda assim
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assegurando tanto uma maior arrecadacdo no momento da privatizacdo, como a seguridade

dos interesses dos consumidores.
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V- A EXPANSAO DA TELEFONIA CELULAR

A telefonia movel celular, que hoje opera as bandas A e B,
teve um enorme crescimento a partir da introducdo da competi¢cdo. Na banda A, operam as
empresas privatizadas do sistema Telebras e a Banda B é reservada para as empresas
privadas que venceram as licitagdes para explorar a telefonia celular no Brasil. (ver anexo
I1). O nimero de usuérios do Sistema Movel Celular, em ambas as bandas e areas de
concessao, atingiu em marco de dois mil, 16,6 milhdes, dos quais 7,4 milhdes se referem
aos pré-pagos (44,6% dos acessos). Na telefonia fixa, a meta de universalizacdo impds um

total de 25milhdes de acessos instalados até o final de 1999.

Esse crescimento foi possivel devido: a existéncia de uma enorme demanda
reprimida nos grandes centros, como Rio e Sdo Paulo, e também na telefonia fixa, o que
incentiva a utilizacdo do celular como opg¢do de comunicacdo de voz para grande nimero
de pessoas; o desenvolvimento tecnolégico, que vem permitindo a reducdo dos custos; a
utilizacdo de subsidio a novos usuarios, seja por reducdo do prego dos terminais ou por
oferta de minutos gratis e outros tipos de promocdo (essa pratica, adotada em nivel
mundial, vem impactando negativamente o resultado das empresas). E um dos principais

fatores para esse crescimento e que analisaremos a seguir, foi a introducdo dos telefones
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celulares de modalidade pré-pago, que possibilitou a oferta do servico celular as camadas

de menor poder aquisitivo.
A introducdo da modalidade pré-pago foi feita de acordo com diferentes estratégias

empresariais, e tinha como pontos favoraveis a possibilidade de aumento da penetracéo,
pela incorporacédo das classes de menor renda ao mercado; a reducdo da inadimpléncia; a
reducdo de custos de emissdo de contas e controles; e também verifica-se 0 aumento de
receitas por uso de rede (TU-M), devido ao grande numero de chamadas recebidas ou "a

cobrar”, que é bastante utilizada pelo usuéario do plano pré-pago.

Todavia, existem alguns pontos ndo muito favoraveis a introducdo dessa estratégia e
podemos citad-los como a possibilidade de “canibalizagdo” da base de assinantes da
operadora, com a migracdo dos planos por assinatura para os planos pré-pagos o que gera
menor receita média por assinante (ARPU) do que a verificada na modalidade pds-paga.
Por exemplo, na Telesp Celular, a receita média por assinante no plano pré-pago Baby
(concebido para atingir classes com melhor poder aquisitivo que as atingidas pelos planos
pré-pagos em geral) é de R$ 40 (US$ 22), enquanto a do pos-pago fica em cerca de R$ 90
(US$ 50). Um fator interessante que tem chamado atencdo do governo é a reivindicagdo das
operadoras brasileiras a ANATEL em relacdo a supressdo da exigéncia de permissao de
chamadas "a cobrar" no telefone celular pré-pago, alegando que essa caracteristica, que
segundo elas, sO existe no Brasil, intensifica a perda de rentabilidade inerente a essa

modalidade tarifaria.

Diante do grande crescimento desse plano de servico,, iremos analisa-lo a seguir,
primeiro entendo o plano e comparando-o com o plano de servico basico oferecido pelas

operadoras.



60

V.A- PLANO DE SERVICO PRE-PAGO

O Plano de servico pré-pago € um plano de servico oferecido pelas companhias do
Sistema Movel Celular (SMC) que tem como caracteristica 0 pagamento antecipado a
utilizacdo do servico , pelo usuério, através de cartdes como determinado valor ou qualquer

outra forma permitida pela ANATEL.

O Plano Pré-Pago ndo tem assinatura mensal, 0 usuario paga apenas pelas chamadas

que fizer e ndo paga nada pelas chamadas que receber.

Se compararmos os Vvalores tarifarios dos planos béasico e pré-pago das operadoras,
fica mais claro a estratégia dessa modalidade de atrair as camadas de menor poder
aquisitivo da populacdo. A seguir introduziremos o plano de servi¢o basico, e o leitor

podera compara-lo com o pré-pago descrito acima.

Plano de Servico Basico

O plano de servico basico esta disponivel a todos os assinantes e interessados no
servigo, sendo os valores estabelecidos no contrato de concessdo da operadora do Sistema
Movel Celular e sua estrutura é definida pela ANATEL. A forma de cobranca é feita apds e

de acordo com a utilizacdo do servico, isto é, através de uma conta mensal.



A diferenca entre 0 servico pré-pago e pds-pago esta praticamente na estrutura
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tarifaria, e para entendé-la melhor, a tabela abaixo faz uma comparacgéo entre essas duas

modalidades nas regides, 1,2 e 3.

Empresa Telesp Telesp BCP BCP Tess Tess
Banda A A B B B B
Area de Concesséo 1 1 1 1 2 2
Plano de Servigo Bésico Pré-pago |Basico  [Pré-pago |Bésico Pré-pago
Habilitagéo 309,60 200,00 230,00 178,37 200,00 180,40
Assinatura: 30,22 32,18 26,87

Valor da Comunicacéo 1 0,30 1,20 0,35 1,20 0,30 0,72
Valor da Comunicagéo 2 0,65 1,20 0,58 1,20 0,58 1,15
Valor da Comunicagéo 3 0,74 1,40 0,70 1,20 0,70 1,30
Adicional por chamada 0,62 0,80 0,24 0,90 0,65 n.d.
Valor Deslocamento 1 0,32 n.d. 0,30 0,40 0,30 n.d.
Valor Deslocamento 2 0,37 0,60 0,35 0,40 0,39 n.d.
Empresa Telefénica|Telefénica ATL ATL

Banda A A B B

Area de Concess&o 3 3 3 3

Plano de Servigco Basico Pré-pago |Basico Pré-pago

Habilitagéo 281,80 77,08] isento 49,08

Assinatura: 30,54 n.d. 36,31 n.d.

Valor da Comunicacéo 1 0,31 1,33 0,26 n.d.

Valor da Comunicacéo 2 0,63 1,33 0,26 1,00

Valor da Comunicacédo 3 0,72 1,33 0,70 1,50

Adicional por chamada 0,59 0,90 0,59 n.d.

Valor Deslocamento 1 0,32 1,00 0,23 0,30

Valor Deslocamento 2 0,36 n.d. 0,36 n.d.

* Os valores de comunicagdo VC-1, VC-2, VC-3, DSL-1, e DSL-2, tém reducao de 30% das 0:00hrs as 7:00hrs e
das 21h00 as 24h00 de segunda-feira a sabado e nas 24hrs dos Domingos e feriados nacionais.
** Fonte: ANATEL, PVGAC atualizados em 26 de setembro de 2000.
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Assim, ao compararmos as estruturas tarifarias, verificamos que as taxas de acesso
sdo mais altas para o servi¢o pos-pago porém o custo adicional por chamada é mais elevado
na modalidade pré-paga. Assim, esta apresenta uma baixa taxa de acesso, porém, uma alta

taxa de uso visando atingir as classes de menor poder aquisitivo.

Devemos ressaltar também, que conforme foi visto no Edital, as operadoras foram
autorizadas a fazerem promocdes e descontos, e estes sdo bastante comuns em todas as
modalidades. No momento da introducdo do pré-pago em meados 1999, as empresa
utilizaram uma estratégia de marketing muito eficaz na busca de conquista de usuéarios de
niveis de renda inferiores, faziam ofertas de aparelhos celulares com o servico pré-pago
sem a necessidade de pagamento para recebimento de chamadas. Isso levou a muito
usudrios que ndo tinham muita necessidade de fazer ligacdes a adquirirem o servico celular.
Apdbs um determinado nivel de expansdo, as empresas mudaram sua estratégia e passaram a
oferecer o servico de recebimento de chamadas gratuitas apenas durante um determinado

periodo apds o vencimento do saldo do cartdo.

As operadoras de celular utilizaram estratégias que visavam rentabilidade ou
crescimento. A adocdo dessas diferentes estratégias foi motivada, principalmente, pela
condicdo de cada tipo de empresa no momento de introducédo da competicdo. As operadoras
de Banda A ja tinham os assinantes corporativos e 0s de maior poder aquisitivo em sua
carteira e priorizaram manté-los de diversas formas como o incentivo @ mudanca para a
tecnologia digital e oferta de maior variedade de servigos mais sofisticados. Essas
operadoras tinham, como vantagem, a maior abrangéncia de suas redes e, como dificuldade,
o fato de ela ndo ser digital; além disso, tiveram que se reestruturar, adaptando-se ao novo

ambiente competitivo. Ja as operadoras de Banda B, priorizaram a conquista de usuarios, e
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visaram seus esforcos para uma estratégia de crescimento, procurando, em um primeiro
momento, atender a demanda reprimida com a oferta de planos com assinatura e, em
seguida, a ampliacdo do mercado, por meio da incorporacdao de clientes de menor poder
aquisitivo e que tinha como peca fundamental a introducdo da modalidade de pré-pago. Ao
contrario das operadoras da Banda A, tinham como trunfos, a digitalizacdo de sua rede e
sua maior agilidade empresarial. Assim, o plano de servico pré-pago se tornou essencial
para as operadoras da Banda B que necessitavam expandir sua rede de clientes e objetivava
atrair as classes mais baixas da populacdo brasileira, que antes ndo podia ter acesso ao

servico de telefonia celular e também tinha uma demanda reprimida por telefones fixos.

Podemos verificar essa diferenca na estratégia adotada se tomarmos como exemplo
duas operadoras de Banda A, a Telesp e na Banda B, a ATL, e verificarmos a composi¢do

de suas receitas.

Telesp

O Assinatura

B Chamadas VC-1

O Chamadas VC-2

O Chamadas VC-3

B Deslocamento

O Adicional de Cham.
B Uso da Rede

O Habilitagdo

B Venda de Mercadorias




10%

ATL

10% | 23%
1%

O Assinatura

B Chamadas VC-1

0 Chamadas VC-2

0 Chamadas VC-3

B Deslocamento

O Adicional de Cham.
B Uso da Rede

O Habilitacdo

B Cartdo pré-pago

B Qutros Senigos

0 Venda de Mercadorias
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Assim podemos perceber que a receita com assinatura na operadora de Banda A é

muito maior que na de Banda B (40% e 10%, respectivamente). Deve-se ressaltar que o

percentual de clientes pré-pagos na Telesp é de 35% contra 80% na ATL, dessa forma, a

ultima tem nas suas receitas uma maior participacao do uso de rede, no valor de 23%.

A expansdo da telefonia moével Brasil nos ultimos anos, propiciada pela introdugéo

do servigo pré-pago pode ser verificado ndo apenas nas contas das operadoras, abrindo suas

receitas e analisando-as (como foi feito acima), mas também nos relatérios das empresas,

no seu nivel de investimentos e em sua performance em praticamente todas as areas da

concessao.

A maior operadora de telefonia moével celular da América Latina tanto em

faturamento como em namero de clientes é a Telesp Celular e atua no Estado de S&o Paulo.
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No final do ano de 1999, a Telesp Celular contava com 2,9 milhdes de terminais um
crescimento de 60% em relacdo a 1998 (1,8 milhGes de terminais). Dentre os 1,1 milhdes
de terminais adicionados em 1999, 79% sao do sistema pré-pago (863mil). O sucesso desse
servico se deve em grande pelas suas caracteristicas de: sem contrato, sem conta e sem

assinatura mensal.

Principais Indicadores da Telesp Celular Participacfes S/A

Dados 1999 1998 %
Ne° de Terminais — total 2893 1804 60,4
(mil)
Contrato (mil) 2030 1804 12,5
pré-pago (mil) 863
Densidade telefénica* 13,2 7,8 54
Terminais digitais (%) 50,8 6,0 44,8

*linhas/100hab

A Tess , operadora de telefonia movel da Banda B do Estado de Séo Paulo e do seu
litoral, iniciou suas operacdes em 1998, e atualmente tem cerca de 80% dos seus 600mil

clientes utilizando o servico pré-pago.

Por muitos anos a pequena oferta de linhas fixas no Rio de Janeiro tornou este
mercado extremamente carente de telefones, e a telefonia moével encontrou no Rio de

Janeiro um mercado sedento por comunicagao.

A Tele Sudeste celular por meio de suas controladas, a Telerj Celular e Telest
Celular terminou o ano de 1999 com um aumento do nimero de terminais na Area 3 de
140% em relacdo a 1998, isto €, passou de 772mil terminais em 1998 para 1,85 milhdo em
1999. Assim, a densidade telefonica passou a ser 16,7 para cada 100 habitantes em sua
regido e apenas no Rio de Janeiro, apresenta uma densidade de 18/100 hab., 0 maior indice

do Brasil. (ver tabela abaixo)



66

O servico de celular pré-pago digital oferecido pela telefonica (o MoviStar- amigo)
comecou a ser comercializado na regido Metropolitana do Rio de Janeiro em maio de 1999
juntamente com o pré-pago analdgico no Espirito Santo (MoviStar Fécil). E impressionante
verificar que em 8 meses, no final de 1999, esse servigo significou 45,5% do total de

terminais de telefone movel.

Principais Indicadores da Tele Sudeste Celular

Dados 1999 1998 %
Ne de terminais — total (mil) 1851 772 139,8
Contrato (mil) 1010 772 30,8
pré-pago (mil) 841
Densidade telefonica* 16,7 4,7 12
Terminais digitais (%) 72,2 28,2 44

*linhas/100hab
Fonte: Telefénica Celular

Atualmente a Telefonica Celular (Tele Sudeste Celular), que opera na Banda A,
continua aumentando sua base de clientes em 140% anuais nos dois mercados. Assim, para
0 ano de 2000 espera-se um numero de usuarios no valor de 2,5milhdes de pessoas, dos
quais 95% sdo do RJ - uma taxa de penetracdo de 20%. Enquanto que a ATL, sua
concorrente possui cerca de 1,3 milhGes de assinantes. Isso significa um total de 3,8
milhdes de usuérios na Area 3, que corresponde aos Estado do Rio de Janeiro e Espirito

Santo.

Assim, com os indicadores acima, podemos ver a grande expansdo da telefonia
celular na regides sudeste do pais. E importante perceber o elevado percentual da
modalidade de pre-pago em ambas as empresas, 0 que nos leva a confirmar mais uma vez

sua grande participacdo no processo de universalizagao das telecomunicagoes.
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O indice de penetracdo da telefonia movel nos Estados do Parand e SC esta em
torno de 11%, abaixo da média nacional de 12,5%. As duas operadoras que exploram a
telefonia mével nos dois estados, a TIM (Banda A) Telecom Italia (Banda B) esperam que

em 2005, a taxa de penetracdo chegue a 20%. A Tim tem 1,3 milhdes de assinantes.

Os celulares pré-pagos também deverdo continuar a sua expansao nesse mercado.
Na medida em que foram lancados, eles ocuparam um espaco significativo na base de
clientes das operadoras que querem Ter um maior controle sobre 0s seus gastos com o
celular. Na base de clientes da TIM, 35% sdo usudrios pré-pagos e na Global Telecom,

16,6%.

A regido metropolitana brasileira com maior indice de celulares por habitante,
segundo o lbope, € a Grande Porto Alegre onde 32% da populacdo portam telefones
moveis. O numero total de habilitacdes no Estado é muito proximo ao de telefones fixos,

1,76 milhdes de telefone mével e 1,85 milhdes de fixos.

O pré-pago lidera as preferéncias dos consumidores. Cerca de 80% dos novos
usuarios das duas empresas de telefonia movel optam pelo celular sem conta. Na telefénica
55% das habilitacbes sdo sem conta enquanto a operadora da banda B no Rio Grande do
Sul, a Claro, esse indice chega a 70%. Ambas lancaram a opc¢éo de aparelho a cartdo no
final de marco de 1999. Atualmente a Telet, que entrou iniciou suas atividades seis anos
apos o Estado entrar na era da telefonia movel, em fevereiro de 1999, tem registrado
500mil usuérios, trés vezes mais que 0 mesmo periodo no ano anterior. Ja a Telefénica, em
operacdo desde o final de 1992, quando era a estatal CRT celular, tem 1,5 milhdo de

USuarios.
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Na Bahia e em Sergipe, em média, metade dos assinantes sdo usuarios da
modalidade de pré-pagos,. A Tele Leste e a Maxitel, as duas operadoras que atuam na area,
nas bandas A e B, respectivamente querem aumentar a receita dos celulares pré-pagos, pois
como é permitido o recebimento de chamadas a cobrar durante até sete meses apds o
esgotamento dos créditos, a maioria dos usuarios sé adquire novo cartdo depois deste prazo.
A Tele Leste Celular gerou uma receita média 40% abaixo da meta estabelecida na época
do lancamento em abril de 1999 e segundo calculos da empresa, 40% das chamadas
geradas pelos pré-pagos séo ligacGes a cobrar. Os pré-pagos representam 45% dos seus 598
mil assinantes . Para atingir a rentabilidade de um telefone pds-pago ddo necessarios em

média, 2,5 pré-pagos.

Atuando de Alagoas ao Piaui, ha chamada area 10, a TIM possui uma base de 1,4

milhGes de clientes e 0 seu objetivo atual é fidelizar sua base de assinantes ja conquistados.

Ja a BCP, que iniciou suas operacdes em meados de 1998, detém 36% do mercado, e tem

uma base de aproximadamente 800mil clientes. Dentre os quais, 50% utilizam o sistema

pré-pago.
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CONCLUSAO

Nos ultimos anos, registrou-se no Brasil um extraordinario crescimento da telefonia
fixa e celular. A liberalizacdo do setor de telecomunicacdes no Brasil, que se iniciou na
década de 90 foi feita de tal forma a incentivar a competicdo e ao mesmo tempo defender,
através de metas impostas pelo governo, o bem estar do usuario do servico de
telecomunicacdes e o desenvolvimento do pais através de um servigo mais abrangente e de

melhor qualidade.

Em contraste com o inicio da década quando era “ dificil e caro” o numero de
acesso aos servicos de telecomunicacfes, atualmente verificamos um salto no ndmero de
acessos disponiveis, precos mais baixos, planos diferenciados e o exercicio pelo cidadéo de
escolha de prestadora. Hoje, sdo 54,9 milhdes de acessos fixos e moveis no pais, contra
23,5 milhGes em 1997 antes do inicio da liberalizacdo. A conta do servico médio local
diminui de R$ 52,00 em 1994, para R$ 46 em outubro de 2000, além da taxa de habilitacéo

que passou de R$ 1.120,00 para R$50,00.

A telefonia fixa tem atualmente com 36 milhGes de acessos, assim a disponibilidade
de tecnologia mais avancgadas e outras vantagens geradas pela competicdo. Porém, o grande

avango da universalizacdo dos servigos de telecomunicages ocorreu principalmente no
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Sistema Madvel Celular, a possibilidade de oferta de diversos planos e modalidades de

tarifas que visavam atingir grupos com demandas diferentes.

Nos ultimos anos, a trajetoria do mercado brasileiro de telefonia celular tem sido
extraordinaria nos altimos anos. Ao final de 1996, a planta somava apenas 3,2milhdes de
acessos. O grande salto ocorreu a partir de agosto de 1998 com a privatizacdo da Telebras.
Em particular, foi introduzida em 1999 a modalidade de servico celular pré-pagos adotadas
principalmente pelas empresas espelhos, que utilizaram um marketing agressivo de busca
de mercado e de tarifas baixas, que foi o fator fundamental para a o progresso da

universalizacdo.

Hoje os numeros de usudrios de celular chega 22 milhGes e esse mercado tem uma
média de 600mil assinantes incorporados mensalmente. As previsdes sdo de que no final de

2005, o Brasil devera ter cerca de 58 milhdes de acessos, nas cinco bandas.

Devemos ressaltar que o setor de telecomunicaces no Brasil ainda estd numa fase
de transformacéo e liberalizacdo, faltando ainda momentos importantes para a liberalizacdo

do setor.

O préximo passo sera em 31/12/2001, quando deixara de haver qualquer limite ao
namero de prestadores de telefonia fixa e poderad haver a liberacdo para as concessionarias
atuarem em outras areas de concessdo, prevista para 31/12/2003, caso antecipem as metas
impostas pela ANATEL para cumprimento até 31/12/2003, o que ja ocorreu em diversas
operadoras e gque analisamos neste estudo. Alguns movimentos nesse sentido ja podem ser
observados, tais como a participacdo das concessionarias em empresas provedoras de
servicos de Internet (Telemar e Brasil Telecom na iG e Telefébnica na Terra) e

investimentos das concessionarias em atualizacdo tecnolégica e expansdo dos backbones,
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bem como parcerias em nivel nacional e internacional em segmentos relativos a dados,

Internet e multimidia, visando atendimento a clientes corporativos e provedores de Internet

O segundo momento se dara a partir de 2002, quando podera ocorrer liberagédo para
alteracdo societaria, que podera acontecer a partir de jul/2003 para as empresas privatizadas
(telefonia fixa e celular — Banda A) e, gradativamente, a partir de 2002 para as operadoras

de Banda B.

Assim sendo e seguindo a tendéncia do mercado mundial, o setor de
telecomunicacgdes no Brasil tende a se consolidar. E Agora, num ambiente competitivo, mas
com algumas restricGes impostas pela regulacdo, sera mais facil de manter o nivel de
investimentos necessarios para acompanhar os desenvolvimentos tecnolégicos do setor e as

demandas do usuério, tendendo cada vez mais a melhorar o seu bem estar.



Anexo |

TELEFONIA FIXA
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C
M

C - Telefonica
M - Vesper SP
M -Ceterp

( Ribeirao Preto)

C - Brasil Telecom

M- GVT

C-CRT

C - Sercontel ( Londrina)

Longa distancia &
Internacional
( Cobertura nacional )

C - Embratel M - Intelig

C - principal
M - espelho




Anexo I

TELEFONIA MOVEL CELULAR

C - principal
M - espelho
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AREA1E?2

C Telesp Celular

M BCP (Sao Paulo)

M Tess

C Ceterp Celular (Ribeirdo Preto )

AREA 3

C

M

AREA 4

C Telemig Celular

M maxitel

AREA 5

C Tele Celular Sul

M Global Telecom

C Secontel Celular (Londrina)

AREA 6

C CRT Celular

M TELET

AREA 7

C Tele Centro-Oeste
celular

M Americel

AREA 8

C Norte Brasil Celular
M Amazébnia Celular
AREA 9

C Telefbnica Cellular

M Maxitel

AREA 10

C Tele Nordeste Celular
M BCP Nordeste ( BSE)
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GLOSSARIO

Adicional por Chamada (AD) € o valor devido pelo Assinante a Concessionaria do
Servigo Movel Celular, na chamada por ele originada, ou a ele destinada, a cobrar ou ndo,
quando ele estiver localizado fora de sua Area de Mobilidade.

Assinatura (AS) é o valor mensal, devido pelo Assinante a Concessionaria do Servigo
Movel Celular

Habilitacdo (HAB) é o valor devido pelo Assinante a Concessionaria do Servico Movel
Celular no ato da ativacao de sua Estacdo Movel, tornando-o habilitado ao imediato e pleno
uso do Servigo;

a) O Valor da Comunicacdo 1 (VC-1) ¢ aplicado a:

al) comunicagdo Movel-Fixo: a area de tarifagdo associada a Area de Registro do
Assinante do SMC, no momento da comunicacao € a mesma que do Assinante do Servico
Telefbnico Publico;

a2) comunicacdo Movel-Movel: a area de tarifacdo associada a Area de Registro do
Assinante do SMC, no momento da comunicagdo é a mesma que do Assinante de destino;
b) O Valor da Comunicacéo 2 (VC-2) é aplicado a:

A area de numeracdo primaria, identificada pelo primeiro digito do Codigo Nacional
onde o Assinante do Servico Movel Celular estiver localizado, no momento da
comunicacdo, € igual a area de numeracdo primaria do Assinante do Servigo seja nas
seguintes formas:

b1) comunicacdo Mdvel-Fixo

b2) comunica¢do Mével-Mdvel

c) O Valor da Comunicagéo 3 (VC-3) é aplicado a:

A area de numeragdo primaria, identificada pelo primeiro digito do Cddigo Nacional
onde o Assinante do Servico Movel Celular estiver localizado, no momento da
comunicacdo, é diferente a area de numeracao priméaria do Assinante do Servico seja nas
seguintes formas:

cl) comunicagdo Movel-Fixo

c2) comunicacao Movel-Mdvel;

a) O Deslocamento 1 (DSL-1) é aplicado a comunicacgéo destinada ao Assinante da
Concessionaria de Servico Mével Celular, quando situado fora de sua Area de
Mobilidade, poréem localizado dentro de sua area de numeracéao primaria;

b) O Deslocamento 2 (DSL-2) € aplicado & comunicacao destinada ao Assinante da
Concessionaria de Servico Movel Celular, quando situado fora de sua Area de
Mobilidade e de sua area de numeracao primaria.
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Tarifa de Uso da Rede Movel (TU-M) é o valor que remunera uma dada Concessionaria
de Servigo Mdvel Celular, por unidade de tempo, pelo uso de sua Rede Movel na realizacéo
de uma Chamada Inter-redes.

Tarifa de Uso de Rede Local: é o valor que remunera uma dada Concessionaria de
Servigo Telefonico Pdblico, por unidade de tempo, pelo uso de sua Rede Local na
realizacdo de uma Chamada Inter-redes.
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