Nuevos Negocios en
Telecomunicaciones

Oportunidades para los operadores en condiciones de competencia
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Tendencias Generales e Irreversibles

Los cambios mas fuertes iniciaron en la ultima década, con el
uso masivo de Skype, Facebook, Twitter, y WhatsApp.

Aumenta cada vez
mas el trafico de
sostenida. | datos en internet.

Tendencias
de escala
mundial

Se utilizan cada vez Ha reducido las
mas aplicaciones de fuentes de ingresos
texto, voz y llamadas. de las telco.

Ha llevado a las
companias a
desarrollar nuevas
fuentes de negocios
en los servicios
moviles.



Tendencias Generales e Irreversibles
La dificultad mas grande de

las empresas para cambiar su

REVAMEIEES Un 50% son modelo de negocios radica en
activas que smartphonesy ellas mismas:

personas. modems USB.
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Operadores poco creativos

Negocio de venta
Negocio de de terminales

Telecomunicaciones | financiadas en los
JENRIES

N\

En algunos casos, el Negocio de Venta de Terminales llega a representar
hasta un 25% de los ingresos brutos de la empresa.

Y esto también se esta agotando con la llegada de competencia.



Reinvencion en Telefonica (2013-2016)

Servicios
conjuntos con

Ciber-
Seguridad

Movistar TV & Axgplx Asismed
— Publicidad -
Telefdnica servicios de

Studios para eHealth
Smartphones

Telefdnica Servicios

Big-Data Cloud Financieros
empresarial

José Maria Alvarez-Pallete, presidente de Telefonica:
“Telefonica ha dejado de vender minutos de voz por su red a vender gigabytes”,



Resumen Telefdnica 2015

Los ingresos de datos moviles crecen un 16,9%

Los datos moviles representan 42% de los ingresos moviles
La penetracion de smartphones es de 15%

El peso de clientes LTE es de 8%

Los clientes LTE usan 63% mas datos que un cliente 3G



PLAN ESTRATEGICO DE TELEFONICA

(seis elementos clave)

TRES OBJETIVOS PRINCIPALES

Valoresy
experiencia
de cliente

Conectividad Oferta
excelente integral

TRES HABILITADORES

Digitalizacion Asignacion de
extremo a capital y
extremo simplificacion

Big Data e
innovacion




Vision de la convergencia

e Soluciones completas que cubran
todas las necesidades en la casa, en
la oficina, en movilidad.

Convergencia Fijo +
Movil

Convergencia e Contenidos a través de aplicaciones.
[=l=een et s Consumo de video con mucha
Internet + Media demanda de tréfico.

* Tecnologia Cloud con funciones de
Red virtualizadas. Redes intensivas



o

Convergencia

Fijo + Movil

Convergencia
Telecomunicaciones
+ Internet + Media

Convergencia
Redes + Ti

CONVERGENCIA

/

Ventaja competitiva para empresas

grandes por la economia de escala

Smergla al unir diferentes operadoras
Iocales

‘ Menos barreras de entrada.
Fronteras entre productos y servicios
estén desapareciendo.

Clclos de vida mas cortos.

Incremento en las expectativas de los

clientes.



CAMPOS DE BATALLA DE LOS OTT ZONA SEGURA

ﬁ INGRESOS
PROVENIENTES
I Access 7 DE:

E——

PLAN DE
DIVION!

Cloud
Services

PLANES
POSTPAGO



RESPUESTAS MAS COMUNES DE LOS OPERADORES

0. No hacer nada

1. Estrategia
Defensiva

Acciones
legales contra
las OTT

2. Estrategia
Ofensiva

BLOQUEAR los OTT

m

%'/

Emular servicios OTT

3. Estrategia
Cooperativa

Buscar socios OTT
Adquirir empresas OTT




Algunos operadores optaron por convertirse en “proveedor de datos” o en “navegador digital”
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Rapido
desarrollo de
los servicios ¥ Cambio muy
rapido en las
EEGEREES

MODELO DE NEGOCIO

Agil y ALTERNATIVA:
Adaptable SOCIOS DE NEGOCIO
Q

ue tengan velocidad de cambio




La Telco 2.0

Estudio de
nuevas

Crisis
financiera del

Afectacion a

las Teleco

2008 oportunidades

APROVECHAR LA INFRAESTRUCTURA PARA GENERAR INGRESOS,
SE ESTUDIARON VARIOS MERCADOS:

Conectividad financiera
Servicios de soporte
Publicidad, mercadeo

Identidad, seguridad, votaciones
Comercio Electronico
Servicios de Ruteo




La Telco 2.0

OPORTUNIDADES

‘ Nuevo mercado:

S125 billones

‘ Mercado de las Telco:

$298 billones




La Telco 2.0

Desde el 2012 (hace 4 afnos), muchas telco iniciaron

el proceso de cambio con 4 objetivos:

* Ingreso en estos nuevos segmentos de mercado.
Racionalizacidn de Inversiones.

Cambios en la infraestructura.
Aprovechamiento del recurso humano.

Hay un indice de avance hacia la transformacion en
una Telco 2.0.:

* Es un nuevo entorno multi-operador.

* Son oportunidades en nuevas areas.

* Con estrategias readecuadas para sobrevivir.
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El concepto de la Telco 2.0, permite
entender como es el nuevo eco-sistema
de las telecomunicaciones, y cuales son
las relaciones comerciales que debe
establecer una Telco para poder obtener
ganancias en el mercado.

Implica un
nuevo modelo
comercial.




El modelo define un mercado de “dos lados”:
- Uno hacia los proveedores de informacién o servicios
- Otro hacia los clientes consumidores de estos servicios.

Concepto de plataforma

B2B

Upstream Customers Downstream End Users

( Developers ]\ ; ? Retailer ]‘_

5

{ Government ]

Wholesale
$$ Platform ]

[sovscmer
L gontent ]
\l Telco (Retail) b $$-?L P|\a/[¢3m

______________________




Para tener éxito se requiere brindar los servicios basicos, pero
también poner a trabajar la plataforma de distribucién para
gue permita tener ingresos sobre los VAS de terceros.

There will be three parts to successful operators in the future

@ Core Services:

Voice, messaging, media and data
delivered to and paid for by end
users

Q Distribution Platform:

Third-party delivery of access, data,

voice and messaging

€) VAS Platform:

Enabling services for third-party
providers

Side 1:

Upstream Customers

| Developers

Government

l

Media
Distribution
35 Platform
Advertisers — )

Financial
Services

—_—Y Y

VAS
$$.’?Platform
— )

Core
Services

Platform
Services

NewB2B |

~——

Side 2:

Downstream Customers

Millions of
Customers

Thousands of

Segments



Se trata de aprovechar al maximo los activos de la
telco: “la infraestructura y el mercado de clientes
finales”

Para conservar los servicios basicos y fundamentales,
y a la vez para transformar los activos y las
capacidades de la Telco de modo que se constituya
en esa nueva plataforma para hacer negocios.

Upstream Telco Downstream
Customers Customers
e ——"

Millions of
customers,

| Thousands.of
segments,

Hundreds of
devices

[ ———
82B
atform

S,

C————

BOUGLLY



Implica trabajar en 5 campos clave que incluyen el ambiente
externo e interno de la empresa y su rendimiento.
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The Telco 2.0 Transformation Index




The Telco 2.0 Transformation Index




The Telco 2.0 Transformation Index

60 -
50 -
20
B Mercado
30 - © Oferta de
Servicios
20 - M Red de Valor
10 -
O 1 1 1 1 1 1
> < Q A N (o}
S & ;\{\9 N . 6}@ @60
& F ¥ L R
) 3



Para la telco es un cambio de modelo:
1. Todo va para IP, cambiando fuertemente el concepto actual

2. Hay que dar valor a los servicios OTT (no hacerlo todo)

3. Hay que optimizar las utilidades aprovechando lo que se

tiene

U

Voice

SMS
Data/ Internet

Cable TV

All IP Network

Voice & Data over 4G
with better QoS

Business Model:
Minutes to Bytes

10-12x faster speeds
Wired FTTX Broadband

Wireless Broadband
with network offloading
& HNodeB Capabilities

OTT Player

Web telephony - Video
& Voice

Digital TV

Rich Content:
> Video on Demand
> Music Streaming

> Mobile Gaming etc.

Mobile Payment
Services

Telco 2.0: Expanded Value Chain

Advanced value chain operator: Expand transformationally by taking risks to chase higher
rewards in both known and as yet unknown new parts of the value chain.

Optimized Utility
Cloud Services &
Datacenter

Enterprise
Infrastructure Services

Wholesale Services

Home Security &
Management

M2M Services

Advertisements



El cambio es tan fuerte, que ya se habla de la Telco 3.0

Convergencia de Redes y Servicios
SOA/SDP - IMS - RCS - Web/Telco 3.0 - WebRTC

AT o




Infraestructu
re services

The Six Telco 2.0 Opportunity Types

Mejorando el portafolio de productos, apoyandose en los canales de venta
online e incrementando la interaccidn con los clientes.

Extendiendo las soluciones de Tl para clientes empresariales, mediante
soluciones verticales

Mendiante la venta de servicios mayoristas de redes y de infraestructura,
incluso vendiendole a otros operadores asi como a clientes corporativos.

Integrando la voz, la mensajeria y los servicios de conectividad con los
servicios de terceros, permitiendo procesos de negocio que sean
habilitadores (en las dreas de M2M por ejemplo)

Mejorando las capacidades comerciales que tiene la empresa, para poder
habilitar a proveedores de servicios externos. Hay muchos servicios que el
ICE podria estar vendiendo.

Con redes que sean independientes de las aplicaciones y de los servicios,
para poder brindar y/o transportar servicios OTT que aumenten el negocio.



1. Servicios basicos y fundamentales (Core Services): voz,

mensajes, banda ancha.

Estos van a permanecer como el “corazén” de los ingresos de la telco, pero
tienen que ser fortalecidos y renovados para poder crear ofertas atractivas a
los clientes que les brinden satisfaccion.

Mejoras incrementales a los servicios, en calidad y en velocidad de entrega
Aprovechar los nuevos dispositivos para impulsar las ventas

Ofrecer en los paquetes, contenidos de valor agregado

Mejorar la segmentacidn y la personalizacién para cada segmento

Mejorar el trabajo con segmentos meta y ofrecer precios granulares
Mejorar los canales de distribucion al mercado

Aumentar la lealtad y la percepcidon de valor de los clientes

Construir ofertas innovadoras para aumentar el uso y el gasto

En forma simultanea, enfocarse en el ahorro de costos de las operaciones:
por ejemplo los costos del canal o los subsidios a los teléfonos.



2. Soluciones verticales para empresas.

Algunas soluciones verticales desarrolladas inicialmente para empresas,
inician a ser demandadas por clientes moviles.

Por ejemplo la integracidon con Tl en campos especificos como transporte,

logistica, banca, servicios publicos, etc. Donde el operador puede tener un
rol de “integrador”.




3. Servicios de infraestructura

Se trata de aprovechar los activos existentes y sacarles provecho, vendiendo
servicios al por mayor asi como desarrollar servicios de transporte en
negocios de “dos lados”, hacia el proveedor de contenido y hacia el cliente.

EJEMPLO: CASO MEXICO, LICITACION DE RED COMPARTIDA
PLAN ACTUAL _ ,
2015 .S ((e))

7,000

MDD
EN INVERSIONES RADIOBASES

COBERTURA PREVISTA EN 2018

92%6 peL | 98%0 DELOs | 70%0 DE LOs | HASTA 45%6 MEDICINA,

TERRITORIO  MEXICANOS HOGARES CON TARIFAS MENORES  EDUCACION Y

CUBIERTO CON COBERTURA | ACCESOA BANDA | EN 2018 RESPECTO = SEGURIDAD A
TELECOM ANCHA A 2015 DISTANCIA




4. Prepararse para la competencia que brindan

“Comunicaciones Incrustadas OTT”

Se trata de prepararse para competir con los servicios OTT, que hacen
posible las comunicaciones basicas de voz, smsy video a través de
aplicaciones y funciones que se cargan en los terminales.

Decoom '@

5. Convertirse en "habilitadores” para terceros

En el nuevo entorno, la telco debe prepararse para interconectar a terceros y
habilitar sus servicios, de modo que pueda ganarse un “peaje” por los
mismos, en lugar de que pasen desapercibidos.



6. Desarrollar los propios servicios OTT en asocio con terceros

para llevarlos a los clientes.

Ofreciendo las capacidades existentes de la telco en comunicaciones,
mensajes y acceso a redes a través de servicios.

TV and Video Music Communication
m PANDORA E'-v-w;.., —-—

*\} lost-frn  iTunes Match
Yo D cooseos | T o (=)
hulu amagon

ooCs

(;\) ‘\‘lx

Productivity




En el modelo anterior (Telco 1.0) todo lo pagaban los
usuarios finales, ahora los ingresos también provienen
de otros actores en la industria.

< N\

3 Party and/or
EndUser
(2-sided)
Who
Pays?
EndUser
only
(1-sided)

+ Eg. Facebook-

Telco 1.5: Digital Web 2.0
. Economy2.0
:ﬁfgﬂ_a'ijd Teleo y Free-to-User:
> + Alloys, blends or - Google
Se"l'cisab Tel mash-ups of Telco, . iPlayer
controtledty TeC0 b 07T and3rd-party § + Amazon
products &services 8 \arketplace
thatleverage Telco § . eBay
&orothers’ assels
_ -~
Telco1.0: Hybrid: Web2.0
+ Refail - Telco + Retail - Telco and User Subs:
controlledservices | ‘OTT products * Skype

+ MicrosoftWindows

Yodafone « Amazon Retail
Telco Hybrid Other Service
Providers

Whose Product?

+ Key question is who
plays what role in the
future and who captures
most value:

Telcos?

TMT vendors or enablers?
Internet players?

Other third-parties?



Telecom providers must completely
redefine their relationships with their
customers.

Telecom companies have begun to pursue
growth through innovative digital
ecosystems.

n
O
o0
=
<
O

Las telco confrontan cambios tan rapidos en su
industria y en la tecnologia, que hacen que dar
“pasos pequenos” de cambio, no sean
suficientes.

http://www.strategyand.pwc.com/perspectives/2015-telecommunications-trends



Ahorros en la infraestructura actual

Network Function Virtualization NFV is where commodity
hardware is used to run networking functions in software.

Software Defined Networking SDN is where an application
programming interface (API) is used for configuration and
management of a network.

OpenFlow has become the
Most common interface
between an SDN controller
and a network forwarding
plane.
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Today - Separate Network

Appliances For Each Function

Router

Firewall

Load Balancer

Distribution Switch

Web Server

Web Server

Web Server

Power Usage = 40A

R U VR V)

Amorrow - NFV: Each Function\

Virtualized

| Router | S
| Firewall | ¢
| LoadBalancer | |
| Open vSwitch | E

Web Web GI;
[ web || web |

Multiple Blade Servers or
Large HyperVisors

\ Power Usage = 20A /




Network Functions Virtualization (NFV)

Standard Hardware USing Virtualization

Less Complex o _
Very Flexible All Functions in common x86 Archite: Lo

Reduced Power | Balancer
Lower CapEx Router SWiteh™S Firewall SWEB

erver
Lower OpEx

Test new apps
Low risk 0S 0S 0S 0S 0S 0S
Reduced TTM

Open Market to

STEICETI S IIE]  Virtual  Virtual  Virtual  Virtual ~ Virtual  Virtual
Machine Machine Machine Machine Machine Machine

Hypervisor

Metal (x86)




El modelo es compatible con |a
Telco 2.0

Creates
competitive Creates network
abstractions to

§upply (.Df Software enable faster
innovative Open Defined i ovation
applications Innovation Networks '
by third
parties.

— Network Reduces CAPEX, OPEX,

Functions

Space & Power

Virtualisation Consumption.
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ACCELERATE
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£ A SERVICE

INNOVATE ciLoupeano™ PROVIDERS
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CREATE

NFV
SOLUTION

PARTNERS



Caso Ejemplo: Deutsche Telekom Capital Market Day CMD 2015
Superior Production Model

We use CMD to provide a full review of the company’s strategy, operations and financial targets.

FROM THE “OLD PSTN WORLD"...

—— Mobile Fixed Carrier —

Mobile Fixed Carrier
Consumer Consumer



ALL IP TRANSFORMATION: THE CREATION OF
A SIMPLIFIED AND STANDARDIZED NETWORK

...O THE “NEW IP ERA”

Virtualized Service Platforms
Infrastructure Cloud

NG IP Network (BNG/TeraStream)

Mobile Access |Hybrid| Fixed Access

Er
rlcl=

Mobile Fixed Carrier
Consumer Consumer

T THE EW I A
5] N @ & |




LEGACY, HETEROGENEOUS, DISTRIBUTED WORLD...

. . fragmented, specific
. . . HW/SW boxes per

functionality and service

http://www.slideshare.net/DT_IR/4-superior-productionmodeldtcmd15-46307091



...TOWARDS A LEAN AND CLOUDIFIED APPROACH

Customer Processes

: _Idecouplingl_

Virtual

HW

Network &
Services

Virtualized Network Functions
& Services

Computing|| Storage ||Networking

Computing|| Storage ||Networking

Core & Edge Routers

BSS

Real-time
Network &

Service
Management

0SS/
Network
and Service

Management

pazijesjuad



BUSINESS MODEL TRENDS: OTT DISRUPTION

TELCO BUSINESS MODEL  (OLD)

ASSET-HEAVY
NETWORK INVEST

7 o N

DISRUPTION

MONETIZATION W : SERVICE
standards
Regulated
™ .
ol
UTILIZATION

USER DATA



OTT BUSINESS MODEL

ASSET-LIGHT
PORTFOLIO EXTENSION

/ Clo sed

DISRUPTION

FREEMIUM platforms A AD-BASED
SERVICE T MONETIZATION
De-facto
standards
Unregulated
market
—e¥
SCALEFOR EXPLOITATION OF

REACH USER DATA

http://www.slideshare.net/DT_IR/1-group-strategydtcmd15-46307103?next_slideshow=1



WE WILL CLOSE 75% OF THE CURRENT COST GAP BY 2018
BY REDUCING INDIRECT COSTS EX US BY €1.8 BILLION

€bn

~€0.7 bn
~€0.4 bn

Sales & Marketing ~€0.4 bn

Customer Management JEZS0%H )]
Support & Overhead RSP A

~€0.4 bn

COST GAP VERSUS PEER GROUP'(EX US)

Cost gap to Indirect cost to be addressed
@ Peer'2014  reduction by after 2018
2018

http://www.slideshare.net/DT_IR/2-cost-andportfoliotransformationdtcmd15-46307098



Revision de costos

e Examen de las actividades contratadas y
replanteamiento en casos necesarios.

e Revision del porcentaje que se paga
anualmente por los costos de
mantenimiento de los equipos.

* Revision de los costos de instalacion y
mantenimiento de las redes.



No more fibre-to-the-home, says Google
27 October 2016

Google Access CEO Craig Barratt confirms that Google has stopped building FTTH
and is looking at new technology.

Eric Schmidt told a shareholders’ meeting that wireless was now cheaper than
"digging up your garden".

Edgar Figueroa, president and CEO of the Wi-Fi Alliance, said that Google is looking
at WiGig as an alternative to fibre. The new 801.11ad standard, nicknamed WiGig.
This can deliver 8Gbps using 60GHz spectrum.

“Wi-Fi first” approach being taken by many
providers who are offering services, including
voice, video, security and surveillance



Nuestra propuesta de valor es evolucionar a TODO
IS

Lo que nos permite proveer una red capaz, simple, escalable y flexible

CLIENTES MULTIPLES RED RED “ABIERTA"
ACCESOS

Bluevia

Plataforma EEEOETHTEGEES
/;ogar Digital & Empresasw de grande de

Mmes servicios desarrolladores:
» Aplicaciones de
desarrollo global

3G / LTE / WiFi

S stz | Ancho de Banda

Smrtphme MOViIidad —— Reden

pC la nube
*100 %

Connected TV Fibra optica, Red Inteligente
<10% Cableado microonda

Ubicuidad y sencillez en la
experiencia del cliente

Interconexsdn

uss » Gestion de identidad
\ / » Contenido
» Customizacion Otras Redes

» Content Delibery
* QoS

P-Proyecto / L-Local / G-Global # & @ “felefonica




2017

2018

Se espera el NFV en el corazon de la red, convirtiéndose en adelante
en el principal método para desarrollar las funciones de red, tanto
para fijo como para movil.

Se dard una fuerte revision a los activos de las Telco, se retiraran
algunos obsoletos.

Los operadores daran servicios de facilitador e integrador con la nube,
en lugar de estar invirtiendo en datacenters para ser proveedores.

Las Telco deberan desarrollar aun mas sus capacidades para la
integracion de sistemas, esto como parte de sus planes de
transformacion.

Mucha de la infraestructura de las telco cambiara a software. Los
servicios y funcionalidades se daran como aplicaciones.

Los servicios IMS (IP Multimedia Subsystem) para voz y video ya
tendran implementadas las funcionalidades fijas y moviles para
interoperabilidad. Las redes Wi-Fi seran integradas.

Los servicios “Licenciados” 3Gpp se convertiran en servicios por
software no licenciados y de protocolos abiertos.



2018 Las telco aprovecharan las oportunidades de crecimiento que les
brindan Big Data Andlisis e 10T (Internet of Things)

89% de los Solo 30% de las
gerentes de transformaciones
Telcos creen que digitales tienen éxito

habra un suficiente para
cambio cumplir con las

disruptivo en expectativas.

Telecomunicaciones.

Forrester 2015 Gartner 2016

Los cambios y la innovacion deben ser rapidos en el
modelo de negocios, en los procesos y en la tecnologia.



Muchas Gracias



