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Disrupcion e Innovacion es el nombre del juego
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Las empresas mas | ‘ U B'E R
innovadoras han sido las

mas disrruptivas y por ende
toman el liderazgo de su
época.

. Todas ellas toman iInnovaciones existentes y
las aplican a productos/servicios, dandoles
un valor distintivo y unico.

Estos ejemplos nos dicen
una cosa:

“Innova o muere” En los Gltimos 10 afios esto se ha vuelto
mas y mas frecuente.



La misma ldgica se aplica a las Empresas de
Telecomunicaciones

“Hay nuevos competidores en un entorno
donde el uso de las Telecomunicaciones se
incrementan pero los ingresos disminuyen”

1. La adopcién de la Banda Ancha fija y movil, debido al apetito de los
consumidores por las Redgs Sociales y los Contenidos, esta cambiando el
entorno de los Operadores.'f' ,

2. El Operador de una Red de Telecomunicaciones ya no es un participante
“de facto” en la cadena de valor y estd siendo excluido de muchas
transacciones que hace el usuario final.

3. Hay nuevos competidores que agregan valor y contenido.




B Los ingresos no crecen para los Operadores

N Pero la gente gasta mas en sus Smartphones...
C

Vor ==Datos  ==Equipo

-
-]
-
@
o
@
-
3
L]
=
-]

I RN U R B S B I B

FPOCPFPOPIPaS

113 2Q13 3Q13 4Q13 1Q14 2Q14 3Q14 4Q14  1Q15  2Q15 il , o i
Desagregacion de ingresos maviles CIU 2T 2016. Mexico

Source: CIU 2T, 2015 Mexico



* En Costa Rica, el mercado Movil tiende a
no crecer, pero si se migra de 2G a' 3G y 4G.
» Banda Ancha fija crecera poco en abonados (2013-2020)
pero mucho en Capacidad

Industry Forecast - Telecoms

Tablk: Telecoms Sector - Historical Data & Forecasts (Costa Rica 2013-2020)
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Broadband internet subscribers, '000

Broadiand internet subscribersA 00
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Fuente: BMI Reporte de Telecomunicaciones de CA. 3Q 2016



N

Cc

Los ingresos por datos cada vez ganan mas peso

Mobile revenue evolution
{annual, UsSD millions)
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*Ese ingreso no esta
compensando la
pérdida de Voz y
SMS.
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Adopcion de BAM x NSE 1T 2016 : CIU LATAM

La adopcion de tecnologia
esta intimamente relacionada
al PIB per capita |

FBB PIB per Capita LATAM
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PIB per capita PPA (Délares Corrientes)




Banking and
Transportation,
l Securtes $54074

Crecimiento de
Telcos en
Mercad OS Manufacturing and

Verticales de

Educat 63.589

ucaton -
$6,792 Wholosgi;‘;'rade.
EEUU del 2011 al

2011-2016 CAGR (%)

Government
$5,091

2012 AGR (%

i o A Fuente: Gartner. USA figures. Millions of USD
Utilities =Servicios Publicos de Gas, Agua, Luz, etc

CM&S = Communication Management and Storage



Global mobile app sector revenue 2017F

(Size of bubble =re

venue 2017F)
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2013 2020 2025
9%
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186 Mn 224er 207 Mn 247 Yr 226 Mn 26.4Yr

Population
total/Median age

SIRVEINGERE 359% 3033% 1506y @ 68%
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Mobile
Voice

La oportunidad
de negocio es

enorme. T8/Mon MB/Moné onth
; 2,624% 58%

Usage Total &

MBB Data
User
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50Mn  3.47/Person  1,362Mn  6.58/Person 2146Mn  9.5/Person

Total/ Per Person

Connected
Devices

Source- Population: UN Population Census. Mobile Estimate: Plum Consulting & PTA, MBB Data Usage: Portio Research - Values Interpolated for

2025 from historical growth values , Connected Devices: Futurist Speaker - Values Interpolated for 2025 from world average values




Tecnologias

Penetracién de Smartphone (%)

Gasto Promedio en Smartphone
(pesos)

Penetracién de Tabletas (%)

Gasto Promedio en Tabletas
(pesos)

ARPU (pesos al mes)

Mensajeria Instantanea (%)

Uso de BAM (%)

Redes Sociales (%) ; 86.7%

Fuente: CIU, Oct 2016. México, cifras en pesos MX.




Las nuevas generaciones
usan mas y lo usan
diferente

Live programming

Streaming




&Y que hacemos?

Transformarnos y
dlferenC|arnos




B
De Proveedor de
Servicios de A service providet
. . with “digitalised’
C Comunicaciones a Sberations
Proveedor de Servicios
Digitales ‘ | D(SP) (DS)P
enfocados a servicios , - ‘
de datos de valor = A VNGN

agregado

N

A provider of
digital services

Supported by an

agile, virtualised

next-generation
network

Indispensable: =~ . ¢

1. Acercarse a los cllentes

2. Adaptar la Organizacion al
entorno

3. Innovar Modelos de Negocio




5+ generaciones diferentes.

1. Acercarse a los Clientes
"’-— **-‘
Clientes estan + e 1
informados y son + 5 .

demandantes. WA bl Muchos mas segmentos

» tienen mas opciones,
* mas poder,

* Son socialmente
colaborativos

* deciden sobre hechos




B 2. Adaptar la Organ;iza(:it’)}nial' Entorno
y |

X El Organigrama Tradicional queda obsoleto

Consumer Enterprise Partner Operator
(Video, VAS, . (Cloud, loT, . (Business DevOps, ...) (Planning, OAM,...)

‘Cloud OS - Infrastructure Virtualization: User Experience Centric, Best
Network




> 3. Innovar Modelos de Negocio

C

a) Adelantarnos a los competidores atacando nuevos mercados de forma

agil e innovadora con nuevos productos y servicios a traves de nuevas
plataformas.

Algunas de estas nuevas tecnologlas ol gh

IOT/MZM 010001000
* Cloud “;ﬁrhlﬁzliﬂpl__l BIG ' ’
« Big Data ﬂﬂ'!ﬂl‘? C:'} DATA \
¥ V|de0 ‘ bt 101011010 -
SDN
* SDN/NFV i | ’, |
NFV i 5

- Sistemas de Tl integrados - Menos Legacy

i * Virtualizacion de la Red

b) Innovar en reduccion de - . Reduccién de Costos Operativos

costos » Automatizacion y modelos de implementacion
simplificados
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" Transformacion de la Voz

» Cada vez hay mas WiFi
» El 70% del trafico es Indoor
* FMC es una tendencia mas que consolidada

A ' - . ;ampIeA 3 e
 Video llamadas e i

« Compartiendo informacion al momento
« Usando varias aplicaciones y combinarlas.

©
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Transformacion del Video




VIDEOQ. ¢ Porquée es tan importante?

El efecto NETFLIX CALIDAD DEL VIDEO IMPORTA

640 1280 1920

Auto esta creado para FBB — basado en
la velocidad de la conexion, la calidad se
ajusta al maximo.

Para MBB — Cliente requiere controlar la
calidad para controlar el gasto.

,v Servicios de Streaming ya son el 70% del trafico de DATOS en

hora pico en EEUU, y sélo Netflix ocupa el 37%

-, El'uso aproximado de Datos dependiendo la calidad es:

Calidad SD HD UHD
(Media) (Alta) (Muy alta)

Data por hr 0.7GB 3GB 7GB

Tiempo 7hrs 8 min 1 hr 36 min 43 min

*Fuente: https://help.netflix.com/en/node/87
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Crecimiento de datos Moviles en
2015 - LATAM 73% :

Video, generara el 80% del trafico para 2020 en LATAM

Participacion de Trafico Movil de Datos en Video:

* 2014 - 45% B
-« 2015 - 55% |

* 2016 — 65%
» 2020 - 80%

Source: Cisco VNI Mobile, 2016

In 2014, video

accounted for

around 45% of
mobile data traffic

mobile data traffic
will be from video by
2020. It will grow by

55% annually during
this period




En Video, el tamafio si importa

- U DL

v I WwWol DIOWS Ly O Cla aTW Orking L-Odmimuniicaton
ndroid devicas

Basa: LTE-capabile A
Note: Percentages on the y-axis denote relative values compared 10 average per subscriber usage (100 percent) for the entire measured population

Fuente: Ericsson mobility report June 2015



Transformacion del
Modelo de Negocio

FMC = Multiplay

« BandaAncha- ' ‘Alta Calidad

« Lugar - Donde sea ",

« Cuando - " Siempre '

« Contenido - Divertido, utily
seguro

Espana - Suscripciones por tipo de paquete, CNMC

3

SINGLE BUNDLED
SERVICE SERVICE

CHURN RATE OF CHURN RATE OF

Yo

2.5%
O CX A
R lw




Importancia del WiFi /
FBB

w2017

WE WILL HAVE AN AVERAGE
OF 5 WIFI DEVICES PER PERSON

..AND 86% OF IN-HOME
BROADBAND USAGE WILL BE VIA WIFI i g L

Fuente: CISCO and IGR
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Incrementar Ios
Ingresos '

Camblando Ia
forma de hacer
negocms




B El Modelo de Negocio de datos es la mas nueva

N tendencia

< Operator: Data Business Model Evolution

Segmented
« Plain Vanilla Data : Data « Breadcrumbs/ Click-

I Big Data

* Commodity stream ;
« Consumer segment « Network Intelligence * Pattern recognition

profiling « Preempt the need cycle * Value Engine
« Feed services proactively * Living Network

* Data Pipe

* Relevance
* Broadcaster

Data Analytics |
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Telcos tienen informacion de altisimo valor

’
Address Gender Bad debt~ Demographics Bank

MY PERSONAL my
DATA MY CREDIT RELATIONSHIPS
Name Profilz

Preferences Workplace Friends

Schooi

Average balance

SIm SoftSIM Browsing History

my
MY DEVICES //VTERACT/ONS
Device details -mobi domains QR Codes

Serial Number

Number SIP address Location

Presence Pictures

MY CONTEXT

Videos

my IDENTIFIERS MY STUFF

o .
Ema’% Roaming ~—— On/Off _Address Book

Calend

Que no se aprovecha




B
El Modelo de Negocios de Dos Frentes

¢ ...los Nuevos Clientes “que quieren la

Clientes tradicionales { 5
informacion de ellos”.

Today: Revenue only from 1 Side Tomorrow: revenue from 2 sides

Upstream Customers Downstream Customers

Suppliers = Telco End Users

Costs = Revenue Developers ‘

Content, Apps, ‘ l Products l _ s } B2BVAS
; i rs
zewce; = — o Government i
etwo! I Products I T g
Termination ‘ ‘ (own) ) Brand
_— Advertisers
Interconnect & ' Packets &
Storage \ [ Platters l ’Content Owners }
| oTTs } I
| . Telco - Retail

Distribution




Todo Smart

En la Nube

EEe
SaaS Ecosystem

Greens
Sustainable £ conomy. Happy & Healthy Life

COMPLEX

SET
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Home & Building Automation|

« Bringing intelligence, convenience and
lifestyle

« Adding power awareness to products
and helping to save energy

"
T e Milliones de nuevos
Seorty S ' ? equipos conectados

* Improving remote control and home
monitoring

Industrial M2M Communication ® .
* Internet enhanced M2M communication using (]

existing Wi-Fi infrastructure



» Primero tlenes cque
 aprender las reglas del
il Juegoe:..

"/ después jugarlo mejor

que nadie
el




Muchas graaas
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