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RESUMO

O setor de telecomunicagdes tem passado por gramdesncas nos ultimos tempos.
Atualmente com o avangco e a convergéncia das tgias| duas inddstrias tiveram o
estreitamento de suas fronteiras e 0 aumento de istex-relagbes. Tal fenbmeno esté
levando ao surgimento de uma nova industria. Eabakho visa estudar este fendmeno e suas
consequéncias nas mudancgas de estratégias parsesteenario competitivo. O estudo se
da a partir de andlises de documentos setoridigjoarespecializados e depoimentos de
personalidades importantes deste setor, com adfiak de encontrar os fatores fundamentais

para se competir nesta nova indastria.

Palavras Chave: Convergéncia Tecnoldgica, Anadbs€aharios, Telecomunicagdes
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ABSTRACT

The telecommunications sector is passing throughtgiransformations over the last years.
Nowadays, with development and convergence of tdogres, two industries had its borders
narrowed and had its inter-relationship improvedctSphenomenon is leading to the born of
a new industry. This work aims to study this pheaoon and its consequences in the changes
of strategies for this new competitive scenarioisTétudy analyses sectorial documents,
specialized articles and the visions of importagtspnalities in this sector, with the purpose

to find the main factors to compete in this newusstdy.

Key Words: Technological Convergence, Scenario ysigl Telecommunications
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1 INTRODUCAO

O desenvolvimento tecnoldgico trouxe muitos befefjcavancos para diversos setores da
sociedade e mudangas — principalmente mudancasxdtambém a Era da Informacéo e a
globalizacdo, que encurtou as distancias entreasep e aumentou a competicdo entre as

organizagoes.

Um dos responsaveis por toda essa transformacdo f#tor de telecomunicacdes. Ele
evoluiu drasticamente com o desenvolvimento danetee hoje vem evoluindo mais ainda
com a convergéncia das préprias tecnologias e calesenvolvimento das tecnologias de

redes de transmissasirelessprincipalmente.

Esta tecnologiavireless por sua vez, possibilitaria a diminuicdo nos @siste infra-estrutura,
se comparado ao modelo tradicional, e a reducadterdpo necessario para se chegar aos
mercados consumidores. Com isso a batalha pkiaa-milha torna-se mais atrativa.
Paralelamente, com a evolugéo ainda tomando cogpopncorrentes se véem diante de um

dilema: em qual tecnologisirelessapostar.

De um modo geral, essa convergéncia esta trangfidomduas industrias, a indastria de TV
por Assinatura e a de Telecomunicagcbes — foco destedo. A competicdo entre as
organizacbes participantes destas industrias gamha nova dimensdo e a forma de

competicdo muda. As relagcbes entre os concorradegliferentes; e surgem ainda novos



entrantes com novas solu¢des, sendo que algunmes mehpem o modelo atual, como € o
caso dos servigcos baseados emihie(net Protocol e dos pacotes de servigos, cotmple

play e oquadruple play



1.1 O PROBLEMA

1.1.1 Contextualizagéo do Problema

Com a evolugéo tecnoldgica e o desenvolvimentontiriet, duas industrias do setor de
telecomunicagdes convergiram seus servicos: deadm &s Operadoras de Telefonia e do

outro as TVs por Assinatura.

Ambas, inicialmente, provendo servi¢co de acessueinet e em seguida, com a chegada do
VoIP (Voz sobre IP), novas empresas comecaram r@caie um servico de telefonia mais
acessivel. As companhias de TV por Assinatura veadgrande oportunidade que se

apresentava, entraram de vez no mercado das opasatotelefonia.

A necessidade de investimento em se criar uma-@sftraitura de cabos e fios, além de atrasar
a busca por novos mercados, € bastante dispendibegar ao cliente final, que carece de

mais opc¢des de servigcos de comunicacdo € um dqgdicadores.

A batalha pelailtima-milha se intensifica com a chegada de solugdiesless que podem
diminuir significativamente os custos de infra-aira e permitir acesso ao mercado para

grande numero de consumidores potenciais.

Em paralelo, hd uma corrida para o estabelecimdetaum novo padrdo de tecnologia
wireless que traz consigo novgayersinteressados em também oferecer servicos neséa nov

indUstria.

Ocorre entdo uma nova mudanga na regra do jogmrdo a competicdo mais turbulenta e

trazendo uma grande incerteza quanto ao futura deiistria.



1.1.2 Formulagéo do Problema: Pergunta de Pesquisa

Com a convergéncia tecnoldgica e o surgimento da nova industria, hA uma série de

guestdes que precisam ser esclarecidas:

Como se dara a competicao entrg@layers visto que tanto as operadoras de telefonia quanto
as de TV por assinatura participardo da mesma tina®sINdo bastassem 0s concorrentes
diretos de sua antiga industria, essas empresas, @ competirem entre si, terdo que
competir com 0s concorrentes da outra indUstriafu& possiveis novos entrantes podem

surgir além dos principaayersde cada industria?

Dado o fenbmeno VoIP, que tem como uma de suastessticas 0 baixo custo ao

consumidor final, iniciar-se-a uma corrida pela peticdo por preco baixo?

Como sera resolvida a busca pelo cliente finaligra-estrutura tecnoldgica para se chegar
até ele? — a famogdtima-milha —. As tecnologias de aceswirelessparecem ser uma

solucao possivel, mas em qual delas investir?

Finalmente — e mais importante —, 0 que € preeispara se competir nesta nova industria?

Estas questdes serdo abordadas nesta dissertegidera-se oferecer um direcionamento para

as empresas desta nova industria.

1.2 OBJETIVO DO ESTUDO

Este estudo tem por objetivo avaliar o fenbmenaaa/ergéncia tecnoldgica no setor de

telecomunicagfes, seus impactos nas industrias ma#tadas deste setor, a de



Telecomunicacdes e a de TV por Assinatura, e budeatificar os fatores necessarios para

se obter vantagem competitiva na nova industriasquge em decorréncia deste fenbmeno.

1.3 RELEVANCIA DO ESTUDO

A relevancia deste trabalho estd em sua atualidamie, aborda o tema da convergéncia
tecnolégica como fonte geradora de grandes mudargaetor de telecomunicacdes. Tais
mudangas ainda estdo ocorrendo e existem muitasbpidsdes de transformacgdes neste

setor.

Na area académica ainda séo poucos os estudosraj@adbs sobre o0 assunto, e espera-se que

esta dissertacao contribua com referencial te@@aoalitico desta nova industria.

1.4 DELIMITACAO DO ESTUDO

Este estudo delimita-se em mapear o cenario decivsgdesta nova industria utilizando-se a
estrutura das “Cinco Forcas”, de Michael Porter9)9 O enfoque principal sera nos
protagonistas de suas antigas industrias, as Qpesade Telefonia e a Redes de TV por

Assinatura.



2 REVISAO DE LITERATURA

2.1 ANALISE ESTRUTURAL DA INDUSTRIA

Na conjuntura atual, pode-se dividir o setor deec@hunicacdes em dois momentos
marcantes: 0 momento das privatizacdes e 0 momaataonvergéncia tecnologica. As
industrias analisadas neste estudo tém como prusage as operadoras de telefonia e as TVs

por assinatura, dada seus papéis desempenhadosveagéncia, tema central deste estudo.

Sob esta Otica, utilizou-se o conceito da Estrutlas Cinco Forgas de Michael Porter para
analisar o cenério no qual esta nova industria e@gante estd sendo delineada e como as

empresas podem formular suas estratégias compstitiv

7

Porter (1991) afirma que para desenvolver esti@atégmpetitiva é necessario levar em
consideracdo o ambiente no qual a empresa estdadasassim como fatores externos de
ordem politica, econbmica e social que atingem gaaka empresas de diversas industrias
uniformemente. Entretanto, a maneira como essawefatsdo tratados e o nivel de
relacionamento da industria com as cinco forcage2dgtermina o grau de concorréncia e o

desempenho de cada empresa.



Analisar a estrutura da indastria € o primeiro pgsara determinar as estratégias a serem

adotadas e as regras de competicéo.

O modelo das cinco forcas é composto pelo graivdkdade dos concorrentes, pela ameaca
de novos entrantes, pela ameaca de substitutas ppder de barganha dos compradores e
pelo poder de barganha dos fornecedores. Cada @wsead forcas pode influenciar a

capacidade da empresa em criar valor.

Figura 1 - Estrutura de Cinco Forgas (Michael Porte)

Novos
Entrantes

Concorrentes na
Inddstria
Fornecedores > - Compradores

%

A

Substitutos

fonte: Porter (1991)

2.1.1 Grau de Rivalidade

O grau de rivalidade de uma industria é dado pettepde retaliacdo frente a uma acdo do
concorrente e se intensifica quando uma oportusigadslumbrada ou quando uma empresa

é desafiada.



Dentre as acdes perceptiveis sobre as quais adaglal se baseia, encontram-se aquelas
relacionadas ao preco e das proprias caractesist@s produtos/servicos, tais como o nivel

de inovagéo, as garantias oferecidas ou a qualigcebida.

O grau de rivalidade esta associado a uma séfaates, listados a seguir:

e Crescimento da Industria: O mercado apresenta adamentos diferentes quanto ao
crescimento da indastria. Em um crescimento leataisputa se da pela parcela de
mercado, 0 que torna a concorréncia bastante eist¥ em um crescimento acelerado,

os resultados das empresas podem ser melhoradwsastando em dia com a industria.

e Concentracdo e equilibrio: Em industrias pouco entradas e com grande nimero de
empresas, 0s conflitos sdo maiores, uma vez qué&@ona percepcao de lideranca. Em
indastrias com alta concentracdo e dominada poowrpoucosplayers o equivoco em

identificar quem lidera a industria € menor e d@&eagao mais controladas.

e Custos fixos ou de armazenamento altos: Um cusboelevado faz com que as empresas
tenham que utilizar a sua capacidade ao maximajeopqde levar a reducdo de pregos

para assegurar as vendas quando existe capacitiaeleesso.

e Excesso de capacidade cronica: Quando existe @asw@ade da capacidade crescer em

grandes incrementos, ocorre um desequilibrio redel oferta/procura.

e Diferenca entre produtos: Quando o consumidor rditsegue perceber uma diferenca
entre os produtos, a escolha do comprador basesmnsgrande parte no preco e no

servico, o que intensifica a rivalidade na indastri
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Identidade da marca: Quando uma marca consegustad®lizar no mercado ela cria um
vinculo maior com o consumidor, gerando confiangaumentando o custo de mudanca.
O investimento para formacdo de uma marca é amioscga que ndo garante

necessariamente 0 sucesso.

Custos de mudancga: Sao os custos que se tém aa oeidarnecedor. Para que o
comprador mude de fornecedor € necessério que a» gakado pela mudanca seja

superior ao valor que era obtido anteriormente.

Complexidade Informacional: Quanto mais complexasrh as informagdes, maior sera o
desentendimento entre as estratégias adotadadusiria e maior a possibilidade de um
conflito que possa levar a eroséo da rentabilidBRdea que haja o entendimento de onde

se queira chegar, é necessario que as informag8eam ser assimiladas.

Diversidade de concorrentes: Os concorrentes agerfortna mais agressiva quando

existem muitos concorrentes no mercado.

Interesses empresariais: Quando muitos interess®s @m jogo a rivalidade aumenta.

Barreiras de saida: De acordo com Porter (1991 pad7 barreiras de saida sao fatores
econdmicos, estratégicos e emocionais que mantémormpanhias competindo em
atividades mesmo que estejam obtendo retornos Haow até negativos, sobre seus
investimentos”. Dentre as principais fontes de dieas de saidas, podem-se destacar os
ativos especializados, os custos fixos de saidmtessrelacfes estratégicas, as barreiras
emocionais e as restricdes de ordem governamergatial. Altas barreiras de saida

fazem com que 0s concorrentes sejam mais agressivos
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2.1.2 Ameaca de Entrada

A ameaca de entrada de novos concorrentes estandinete relacionada ao tamanho da
barreira de entrada da industria. Quando as basrdie entrada sdo altas, existe uma grande
dificuldade — ou torna-se praticamente invidvebrapum concorrente entrar nesta industria e
competir em igualdade com @$ayers atuais. Em contra partida, uma barreira de entrada

baixa ou inexistente pode fazer com que a ameagad®vo concorrente seja muito grande.

Como as barreiras de entrada influenciam a luddaiile da industria, a entrada de novos
concorrentes na industria pode intensificar a ceiggge Com maigplayers competindo, a
oferta aumenta, assim como seu custo de aquisayadi@nte j& que o preco tende a diminuir

e 0 esforco para superar a concorréncia € maiogue afeta de uma forma geral a

rentabilidade da indastria e, por consequénciaagasividade.

As barreiras de entrada mais comum sao:

e Economias de escala: A economia de escala estéiordala ao volume de
operagbes, onde para cada aumento de volume acaaeteducdo do custo

unitario de um produto.

As economias de escalas fazem com que empresagiginam entrar no mercado
tenham que entrar com grande escala e se arriscarsairer retaliagbes das
empresas existentes ou entdo entrar com pequenta esderem seus custos

elevados (PORTER, 1991).

Existe caso em que empresas que atuam em outtesrind possam compartilhar

suas operagfes e ganharem vantagem para competirters negocios.
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Porter (1991, p.26) ressalta que "os beneficiosodgpartilhar sdo particularmente
potentes caso existam custos conjuntos”. Os mamsite® estdo relacionados aos
ativos intangiveis, como marcaskeow-how Desta forma a empresa s6 precisa
investir na criagdo ou no desenvolvimento destessuma Unica vez, fazendo

apenas as adaptacfes necessarias.

Identidade da marca: (abordado em Grau de Rivadidad

Requisitos de capital: Pode ser uma grande bardeirgntrada quando existe
necessidade de investimentos em atividades arascadirrecuperaveis como

publicidade ou Pesquisa & Desenvolvimento (P&D).

Diferenca entre produtos exclusivos: Empresas jisa@ada no mercado sao
reconhecidas porque ja investiram em comunicagho,um relacionamento com
0s consumidores, seus produtos diferenciados oqupoforam as primeiras a
entrar no mercado. A diferenciacdo cria barreiraedrada, fazendo com que
agueles que queiram entrar tenham que investir gagerar 0s vinculos

estabelecidos.

Custo de mudanga: Sao 0s custos que existem pauglanca de um fornecedor.
A existéncia desses custos incorre em barreirasntitada. Para que ocorra a

mudanca, o novo fornecedor deve oferecer um bémefiperior.

Acesso a distribuicdo: Para entrar no mercado aemagem que ter acesso aos
canais de distribuicdo, para isso € necessarioci@gmm 0S canais, seja através
de descontos, campanhas de publicidade em coopeoacautra maneira, mas

isso reduz o lucro da empresa. Quando barreiratdada € muito grande, ou seja,

13



guando 0 acesso aos canais € extremamente difisilya empresa tem que criar

um canal de distribuicdo novo para conseguir tessao mercado.

Curva de aprendizado exclusiva: H4& uma tendénciaesiucdo dos custos de
producédo dos produtos com o passar do tempo, issotexe devido ao
aprendizado que se adquire com o tempo de produgésta forma os
equipamentos podem ser aprimorados para obter uior dasempenho e os
processos podem ser otimizados, 0 que acaba reduam custos unitarios dos

produtos.

Acesso aos insumos necessarios: A empresas j&lestdas podem fechar acordo
com fornecedores ou entdo controlar as demandavéatrdo preco para
desencorajar a entrada de novos concorrentes. @ayn muito baixo fica dificil

obter o retorno desejado no investimento, por olatlo, com precos elevados, a

industria pode ser mais atrativa e estimular aadatde concorrentes.

Politica governamental: O governo pode limitar oyedir a entrada de novas
empresas através de controle e de regulamentatfses.faz com que seja
necessario um capital mais elevado para se erdranddistria e permite que 0s
concorrentes atuais percebam com antecedénciaaal@mte um novo competidor,

aumentando assim seu tempo de reagao.

Retaliacdo esperada: Sabendo-se que os concorestédelecidos podem reagir
com firmeza a uma entrada de um novo concorrest® pode dissuadir 0

interesse de entrada na industria. As condi¢cdesrgpstram se havera retaliacoes
a entrada de um novo competidor podem ser prevatavés dos seguintes

pontos:
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o0 Histdrico de retaliacdo da industria;

o Concorrentes com 0S recursos necessarios para, reago alto fluxo
de caixa, capacidade de contrair empréstimos, sxcadequado de
capacidade de producao para uma competicdo, p@l@egbciacao

com os canais de distribuicao e clientes;

0 Quando as empresas possuem ativos nao-liquidosegagws na

indUstria;

o Crescimento lento da industria, que ndo suportapaesenca de mais

um concorrente, e diminuiria ainda mais a rentdéde das empresas.

Porter (1991 p.38) afirma que “embora as barrettassaida e de entrada sejam
conceitualmente distintas, seu nivel de juncéo é@specto importante da analise da industria.

As barreiras de saida e de entrada estdo frequentemelacionadas”.

No grafico a seguir € possivel perceber esse oslagiento. Verifica-se que a melhor
situagdo esta no 3° quadrante, onde as barreirsaid@ sdo baixas e as barreiras de entrada
sdo altas. Desta forma, caso um competidor nastaeai competicdo, ele pode sair com
facilidade, deixando o mercado para os demais coame@s; a0 mesmo tempo, as altas
barreiras de entrada impedem o acesso de novo®rcemes, permitindo assim que a

indUstria mantenha a sua rentabilidade.
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Figura 2 - Barreiras de Entrada e Saida

Barreiras de Saida

Baixas Altas
Retornos Retornos
Baixas estaveis arriscados
. baixos baixos
Barreiras de
Entrada
Retornos Retornos
Altas estaveis arriscados
altos altos

fonte: Porter (1991)

2.1.3 Ameaca de Substitutos

Uma das condi¢cdes que limita a capacidade da ia(sin gerar lucro é a ameaca do
surgimento de produtos substitutos, ou seja, aguetedutos que se originam fora da
industria e que desempenham fungdes semelhantesferesidos pela indudstria, mas cuja
equacao de valor € mais atrativa ao cliente. Alénlimitar os retornos potenciais, pode

substituir de vez os produtos oferecidos nestastmidlou modificar sua estrutura.

A ameaca de substitutos é determinada por trésefatmasicos: o desempenho relativo de

preco dos concorrentes, 0 custo de mudanca e arm@p do comprador em mudar.

Quando a oferta dos produtos substitutos € maasivaty a industria tem seu lucro reduzido,
dado que deve acompanhar os precos estabelec@oanto mais atrativa a alternativa de
preco-desempenho oferecida pelos produtos substitotais firme sera a pressao sobre os

lucros da industria” (PORTER, 1991).

Outros aspectos que devem ser levados em considesaQ os produtos que podem ser uma
ameaca, dado que seu aprimoramento pode acarnetaung melhor relagcdo preco-
desempenho da oferta praticada pela industria; altos lucros na prépria inddstria, que

podem ser atrativo para o desenvolvimento de posdaubstitutos.
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Desta forma, as empresas devem pensar de manejtmiteoe nao isolada. Os substitutos
devem ser encarados como uma ameaca na industrfiarmda geral. Com esforcos em
conjunto, seja em publicidades ou de marketing camatodo, a posicéo coletiva pode ser

melhorada.

2.1.4 Poder do Comprador

O poder do comprador é dado pela sua capacidaderean a industria a diminuir o preco de
seus produtos/servicos ou de aumentar nivel décesre de beneficios sem que este tenha
impacto no preco. Quanto maior for o poder de bdrgado comprador, menores serédo as

margens da industria.

Segundo Ghemawat (2000, p.41), “o poder do comprédona das duas forgas verticais (a

outra é o poder do fornecedor) que influenciamra@@ac¢éo do valor criado por um setor”.

Dentre as fontes de poder de barganha dos compsagmdem-se destacar as seguintes:

e Concentracdo de compradores / Volume de comprad@riegportancia e o poder
do comprador podem ser dados pelo seu volume derasmEssa importancia

aumenta se o fornecedor tiver um custo fixo elevado

¢ Representacdo sobre os custos dos compradoresd@agiroduto ndo tem uma
representacdo significativa nos custos do compyrai®é menos sensivel a preco.

Na situagdo inversa, ele € mais sensivel e buszsrénelhores formas para

negociacao.

e Produtos padronizados ou néo diferenciados: Quasdarodutos oferecidos séo

padronizados ou ndo tém uma diferenciacdo, elzartl seu poder de barganha
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para jogar os vendedores uns contra 0s outros,ocartuito de obter a melhor

proposta.

Custo de mudanca: O custo de mudanca, conformelatmranteriormente, € o
custo que se tem para mudar de fornecedor. Neste da comprador mudar de
vendedor. Havendo custos de mudancas, o vendedorutea posicdo de

vantagem, do contrério, tem sua posi¢ao enfragaecid

Informagé&o dos compradores: Quando o compradompteno conhecimento dos
precos praticados no mercado, da demanda e das dogt vendedores, seu poder

de barganha é maior.

Lucros dos compradores: Quando o comprador tenecro heduzido, a busca em
reduzir os custos de compra € mais criteriosa.itMacsio oposta, quando se tem
altos lucros, os compradores sdo menos sensivpie@, se 0 produto nao

representar uma parcela grande de seus custos.

Produtos ndo afetam a qualidade do produto do @uopr Quando os produtos
oferecidos pela industria ndo afetam a qualidad@rdduto do comprador, eles
sdo sensiveis a preco. Contudo, quando o produioute grande impacto na
gualidade do produto do comprador e pode causadgsaprejuizos, o comprador

€ menos sensivel a preco, ja que neste ponto iongoeta € a qualidade.

Capacidade de integrar para tras: Os compradoe®sfdo integrados para tras
tém maior poder de negociacao e concessoes devdaitae para evitar perda de
receita. Este poder pode ser neutralizado em parés empresas integrarem para

frente, entrando na industria do comprador.
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2.1.5 Poder do Fornecedor

Para Ghemawat (2000, p.42), “o poder do fornecé&darimagem especular do poder do

comprador”. Os fornecedores podem exercer seu paelaregociacdo de forma a tirar o

melhor proveito para si, 0 que significa que poaleeh um impacto nos precos, na qualidade

dos produtos e no nivel de servigo oferecido.

Quando a industria ndo tem a capacidade de repassaransferir esses custos para o

comprador, sua rentabilidade diminui.

Dentre as fontes de poder de barganha do forneceaimntram-se:

Concentracao de fornecedores: Quando os fornesedéare concentrados eles tém um
maior poder de barganha, podendo influenciar negsgs; nas qualidades dos produtos e

até nas condicdes de compra.

Presenca de insumos substitutos: Os produtos tsubsti podem influenciar

significativamente a atuacao de fornecedores, megrae@stes sejam muito fortes.

Importancia do volume para os fornecedores: Quangmume nao € significativo para os
fornecedores, as condi¢cdes impostas serdo adva@rgaistria. Na situacdo contraria,
guando o volume representa uma fracdo importante @mdas, os fornecedores

oferecerdo precos e condi¢des para que a indpstrspere.

Impacto dos insumos sobre custo ou diferenciac@@n@ 0s insumos sdo importantes
para o negécio do comprador, o fornecedor tem ymelgenportante e pode exercer seu
poder. Quando os fornecedores oferecem produteseddiados, ndo ha interesse por

parte do comprador em barganhar entre fornecedores.
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e Ameacga de integracdo para frente/tras: Quandoonsside uma industria séo altos, isso
pode fazer com que os fornecedores tenham interesseintegrar para frente e

concorrerem diretamente com os compradores.

2.2 PROCESSO DE MAPEAMENTO DE CENARIOS DE NEGOCIOS

Para compreender as relacdes entre e variagcogmadaspantes das industrias, € necessério
fazer um mapeamento do cenario dos negdcios. Bararnés etapas devem ser seguidas. O
primeiro passo seria tracar os limites dessa indiiggm seguida fazer o mapeamento das

relacdes-chave entre os participantes e, por fiaptar e moldar o cenario dos negaocios.

2.2.1 Etapa 1: Tragar os Limites

Para que a analise seja melhor aproveitada, o megme@ deve enfocar os participantes que
influenciam na lucratividade da industria e ndds@va economia como um todo. Para tal,

dois principios devem ser levados em consideracao.

O primeiro principio, e mais til, é observar almedde oferta/procura para a estruturacao das
Cinco Forcas de Porter. O segundo principio leva deve levar em conta

complementaridades importantes e possibilidadeldgtisuicao.

O mais importante é conseguir fazer com que o geneento seja 0 mais funcional e simples

sem descontar ou desconsiderar sua complexidade.

Na identificacdo dos participantes, levam-se entecty@s situagdes: 1- 0S novos participantes
gue tenham potencial; 2- definir subcategoriasld@tas; 3- classificar os participantes de

forma objetiva de acordo com o que é pedido pefaesa que motiva a analise.

20



Segundo Ghemawat (2000, p.47), “a maior parte ddsgilidades restantes no desenho dos

limites gira em torno de varias dimensdes de estopo

e Escopo Horizontal: Principios de substituicdo e mlementaridade sdo particularmente

Uteis quando se trata a analise desta forma.

e Escopo Vertical: Deve se considerar a cadeia dégiestque ligam fornecedor e

comprador para que esta analise seja empregada.

e Escopo Geogréfico: Nesta analise 0 espaco geogfigie deve ser definido, devido sua

area de abrangéncia e assim tratar a estratégisah@dada.

2.2.2 Etapa 2: Mapeando Relac¢des-Chave

Segundo Ghemawat (2000), o mapeamento das relegdega com a identificacao dos tipos
relevantes de participantes. E a importancia néoaenesma para participantes em potencial

em qualquer situacao particular.

O processo de mapeamento tem dois objetivos distirRelacdo entre quantitativo ou
categérico e modelos mentais ao invés de modelospd® a decisdo. Ambas sdo muito

utilizadas por apresentar sucesso em suas reazaco

e Exigéncias de informacg&o: Quanto maior a quantidadeais atualizadas forem as
informagdes, mais facil serd avaliar as mudancasrekcdes ao longo do tempo e

guestdes. Um grande aliado na obtencdo de dad@s &urevistas de campos.

e Relacbes Cooperativas e Competitivas: Apesar dgirexima analise mais detalhada,

grandes sdo as chances de estratégias mais fagoapaeecerem apds a analise de dados
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obtidos. Apds reconhecer as relacdes cooperatpassamento competitivo ajuda a

identificar os participantes candidatos que ird@opartes do faturamento econdémico.

e Pensamento Dinamico: Muito importante previr comesso o futuro dos negdcios como
também possiveis fracassos. Para isso, € necelesari@m consideracdo as dindmicas de

curto e de longo prazo.

o Dinamica de curto prazo: efeitos transitorios gadgm tornar-se permanentes

dependendo da analise realizada.

o Dinadmicas de longo prazo: crescimento do mercadelugdo das
necessidades dos compradores, taxa de inovacaprddatos e processos

dentre outros.

Muitas estratégias podem depender das estratémggsadticipantes.

2.2.3 Etapa 3: Adaptacédo e Moldagem do Cenério dos Negosi

O administrador com seu conhecimento, apos ideatifos participantes-chave e de ter

mapeado as relagdes de concorréncia e do futude, geesenvolver as agdes estratégicas.

7

O cenario de adaptacdo nos negocios é importani@® @acrescimento e sucesso da
implantacdo e implementacdo de estratégias quesammos altos riscos, dé retornos

financeiros elevados.
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2.3 A INDUSTRIA DE TELECOMUNICACOES NO BRASIL

2.3.1 O Mercado Antes da Convergéncia

Primeiramente, para entender o processo de com@agé consequentemente de surgimento
de uma nova industria, € preciso entender o prapgioificado de industria. Porter (1991)
considera que industria € um grupo de empresadaiuieam produtos substitutos muito

préximos um dos outros.

Neste caso, ao observar o modelo tradicional dastnd, antes da convergéncia, verifica-se
gue ndo existia produtos substitutos muito proxin@smercado era bem delineado e as
empresas tinham seus servicos definidos de acoodo sua competéncia principal e

utilizavam meios especificos e distintos uma ddsasipara prover seus servicos e oferecer
seus produtos no mercado. N&o existia uma conapardiveta entre os protagonistas de cada

indUstria.

O modelo tradicional pode ser dividido atraves datigp servigos distintos: telefonia (movel e

fixa), tv por assinatura e acesso a internet.

No caso da telefonia mével e da telefonia fixa,ged dizer que a linha que separava as duas
industrias era mais ténue do que as fronteira® exstrindustrias de provedores de acesso a

internet e de televisao.

A figura a seguir mostra a caracteristica do modldicional, onde é possivel perceber a

distingdo entre os servicos a tecnologia sob aeleara oferecido.
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Figura 3 - Modelo Tradicional
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fonte: Accenture, em parceria com Guerreiro Teleatin

Antigamente os fornecedores eram bastante condestra verticalizados. Com o

desenvolvimento tecnoldgico e a miniaturizacdo egsipamentos, eles se especializaram,
com a globalizacdo, se multiplicaram, e com a msdade de reducdo de custos, oS
fornecedores se concentraram em alguns poucos [ukisésia. De acordo com o presidente

da NEC no Brasil, Paulo Castelo Branco (2007):

“No passado, os sistemas de telecomunicacdes guevam as
redes de comunicacdes - equipamentos de transiissdtoais de
comutagdo, sistemas de radio, para mencionar alguesam
produzidos na sua totalidade por umas poucas makisbtalmente
verticalizadas. /.../ Hoje, muitas empresas querianimente tinham
sua producéo totalmente verticalizada combinampeguéntos - de
tecnologia propria ou de terceiros - softwares reiges técnicos
especializados na construcdo de redes ou de falidades
especificas para redes de telecomunicacdes.”
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2.3.2 Telefonia

No final da década de 1980, o sistema Telebrasexpierava as telecomunicac¢des no Brasil,
era composto por uma operadora de longa distaactan{bratel - Empresa Brasileira de

Telecomunicag0des) e vinte sete operadoras localsr{Telesp, dentre outras).

Essas operadoras estavam tecnologicamente defasadasconseguiam atender a demanda
do mercado. Nesta época, era comum encontrar @gsagnde um usudrio residencial tinha
gue aguardar mais de 1 ano para conseguir umatktdf@nica; ja no mercado corporativo,
ndo existiam pacotes especiais nem solucdes a alas necessidades das empresas. Para se
fazer uma video-conferéncia, algo trivial nos digshoje, era preciso alugar um espaco

dentro da EMBRATEL e pagar por este servigco gugatinm preco elevado.

Ainda existia discrepancias neste setor, a pontdigdedes internacionais subsidiarem as
ligacdes locais, conforme destacado no artibisque @ para Falar’(1998), no Portal

Exame, fazendo com que as tarifas internacionasefa absurdas.

Para que o Brasil pudesse entrar de vez na Erafdemicdo, seriam necessérios altos

investimentos em tecnologia e infra-estrutura norste telecomunicacoes.

Em 1997, foi criada a Lei Geral de Telecomunicag@€T), que reestruturou o ambiente
regulatério no setor, e a Agéncia Nacional de Tefemicacdes (ANATEL) para fazer sua

regulacéo.

A partir dai, para tornar as empresas mais conyaetie poder oferecer melhores servigcos no
mercado, optou-se por quebrar o monopdlio e praats empresas de telefonia. Conforme

estudo da ANATEL, a reestruturagéo do setor fospda com objetivo de gerar concorréncia

25



entre as empresas a fim de promover ganho em tggad inovacdo em servicos, permitindo

paralelamente um controle e acompanhamento maisrgg do setor.

O processo de privatizacéo, ocorrido entre 199998 1foi um dos marcos mais importantes
do setor, e permitiu que o mercado evoluisse $igwifamente e que mais usuarios fossem

atendidos.

O setor de telecomunicagbes foi dividido em trégmentos, que por sua vez foram

subdivididos em seis sub-segmentos. A tabela arsggresenta a segmentacao do setor.

Tabela 1 - Segmentacao do setor de telecomunicacdes

SEGMENTO AGENTES PRIVADOS

Empresas com concessao ou autorizagdo para [gesteos de
Servigos de Telecomunicagdes telefonia fixa, comunicagdo movel, comunicacao imidtia, tv por
assinatura e outros

Produtos e servicos para as
Prestadoras de Servigcos de
Telecomunicagdes

Fornecedores de equipamentos e servigos que dadesppra a
prestacéo dos servigos de telecomunicacao.

Empresas prestadoras de servigo que tém como suport

Servicos de Valor Agregado fundamental os servicos de telecomunicagdes.

Fonte: Associacao Brasileira de Telecomunicac@®s 2

Na sub-segmentacdo sdo identificados a autorizag&mncesséo dada para a prestacéo do

servigo e exploracao do setor.

Tabela 2 - Sub-segmentacéo do setor de telecomurgdas

SUB-SEGMENTO AGENTES PRIVADOS DETEM

Concessao ou autorizacao para o Servigo TeleféiiadComutado

Telefonia Fixa (STFC).

Autorizacdo de Servico Movel Pessoal (SMP), Servigovel
Especializado (SME), Servico Movel Especial de Belthmada
Servico Movel Global por Satélite (SMGS), Servicoowdl
Aerondutico (SMA) ou Servico Mével Maritimo (SMM).

Comunicacédo Movel
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Comunicacao Multimidia

Autorizagdo de Servico de Comunicagdo Multimidi&CNg§ ou

outras como Redes ou Circuitos Especializados.

TV por Assinatura

Concesséo de TV a Cabo ou autorizacdo para MMD$| TV
por Assinatura

Radiodifusao

Concessao de Radio e TV ou autorizacdo para oscaerde

transmissdo ou repeticdo de TV

Outros servigos de
Telecomunicagdes

Autorizagdo para Servico Limitado Privado, R&dioddtdiao e

Radioamador entre outros.

Fonte: Associacao Brasileira de Telecomunicac@®s 2

As empresas abordadas neste estudo fazem partb-degmento de telefonia, comunicacao

e de tv por assinatura.

Das concessiondrias do STFC, cinco sao de telefooi e de Longa Distancia Nacional

(LDN). Séo elas a Telefonica, Telemar, Brasil Tefac CTBC e Sercomtel, sendo que as

mais representativas sdo as trés primeiras, dadaparticipacdo no mercado. A outra

concessionaria é a Embratel, que atua somente cdM k& LDI (Longa Distancia

Internacional).

Tabela 3 - Competigéo — Telefonia Fixa (LDN: Long®istancia Nacional)

Empresa \ Ano 2003 2004 2005 2006
Telefbnica 24,10% 24,78% 25,02% 24,87%
EMBRATEL 25,15% 21,18% 21,79% 23,89%
Telemar 24,45% 25,92% 22,25% 21,91%
Brasil Telecom 20,05% 21,14% 20,83% 20,75%
Outros 6,25% 6,98% 10,10% 8,58%

Das concessionarias de LDI, além da Embratel,

Fonte: ANATEL, 2007

castae a Telefbnica, a Telemar e a

Intelig. Sendo a Embratel a que possui maior ppeaigéo de mercado, com mais de 56% das

chamadas internacionais, conforme destacado nia talseguir.
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Tabela 4 - Competi¢céo — Telefonia Fixa (LDI: Longdistancia Internacional)

Empresa 2005 2006
EMBRATEL 54,09% 56,73%
Telefonica 16,35% 16,52%
Telemar 13,21% 10,26%
Intelig 8,15% 5,30%
Outros 8,20% 11,19%

Fonte: ANATEL, 2007

Ja no segmento de telefonia movel as empresasataiates sdo a Vivo, Claro, TIM, Ol,

Telemig/Amazénia e a Brasil Telecom. Sendo queré&s primeiras com uma participacao

maior. Vale destacar que, segundo noticia putdicedGazeta Mercantil em 3 de agosto de

2007, a Vivo anunciou a compra da Telemig/Amazonia.

O grafico a seguir mostra a participacdo de merdadempresas supracitadas.

Figura 4 - Participacdo de mercado das operadorasedelefonia mével

2004

0,92% 0,63%

10,36% .

20,75%

3,38% 045%

40,46%

21,64%

B vivo
M Claro
W TIM
Ol
| Telemig/ Amazonia
B Brasil Telecom

QOutros

Situagdo em dezembro de 2006

Fonte: ANATEL, 2007
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Pode-se perceber que as trés primeiras (Vivo, @artM) dividem praticamente o mercado

de telefonia celular.

A tecnologia mais utilizada em telefonia mével @aM, seguida pela CDMA. A tendéncia é
que a participagdo da tecnologia CDMA perca maisigi@acdo de mercado, ja que 0s
fornecedores de equipamentos, como a Nokia, estéouindo a producéo de aparelhos com

essa tecnologia.

Essa pressao do fornecedor pode impactar a acéesgaesas de telefonia. Como € o caso

da Vivo, a maior operadora de celular no Brasig thve que aderir a tecnologia GSM.

O grafico a seguir mostra o dominio da tecnolodggMG&m 2006, com 63,59% do mercado.

Figura 5 - Tecnologias de Acesso Movel

0,06% amrs
10,32% TDMA

N

26,03 % copMa

63,59% GsM

Total de acessos méveis em 2006: 99,9 milhoes

Fonte: ANATEL, 2007
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2.3.3 TV por Assinatura (Cabo, MMDS e DTH)

A TV por Assinatura no Brasil, Segundo a ABTA, ca@me no inicio dos anos
1960 com o objetivo de resolver um problema tégnidevar o sinal das
emissoras localizadas no Rio de Janeiro as cidadds Petrépolis,
TeresoOpolis, Friburgo e outras situadas na Serra Miar, com boa qualidade
de imagem e de som. Tais sinais eram distribuidésaa residéncias através de cabos

coaxiais, conhecido como CATV, do ingléemmunity Antenna Television

Os usuarios que desejassem obter o servico pagavasa taxa mensal, dai o

conceito de TV por Assinatura.

As primeiras transmissdes efetivas surgiram nad#da 1980, mas os grandes investimentos
nesta industria s6 vieram a partir dos anos 9Gigamente em 1991 com a entrada da

GloboSat, das Organizagdes Globo, e da TVA, do &GAlpil.

Inicialmente a GloboSat desenvolvia a programacgeracao de contetido e também a sua
distribuicdo de canais. Em 1993 a empresa se djvidando a geracdo de contetdo para a

GloboSat Programadora e os servigos de vendarédigéio para a NET Brasil.

Hoje este mercado é dominado pela NET/Vivax e &l&/DirecTV, que juntas contam com
guase 5 milhdes de assinantes (até 2° trimest28@8. A seguir anarket sharalo mercado

de TV por Assinatura no Brasil e 0 nimero de assisa
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Figura 6 - Competi¢édo no Mercado de TV por Assinatta
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Fonte: ANATEL, 2007

Tabela 5 - NUumero de Assinantes (milhares) por Opadoras de TV por Assinatura

2004 2005 2006 2007
Net / Vivax 1.703 1.834 2.140 2.305
SKY/DirecTV ND ND ND 1.450
TVA 294 290 328 ND
Total 2.501 2.738 4.583 4.961

Fonte: ANATEL, 2007
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Os modelos de tecnologia mais utilizados paratalaig;do de sinais para os assinantes sao:

e TV a Cabo — os sinais sdo distribuidos por megisd$ (cabos coaxiais e fibras
Oticas);

e DTH — os sinais sao distribuidos por satélites;

e MMDS - os sinais sao distribuidos por radiofreqiggma faixa de microondas
(2500 a 2680 MHz).

Figura 7 - Tecnologias de Distribuicdo de Sinais pa TV por Assinatura no Brasil

Cabo MMDS — Multipoint Multichannel DTH - Direct To Home
I Distribution System
e LMK TPLINK
L A ‘ & ‘s.l_ - - 1 . ‘-.-.'.,-,"lirlr
‘1 PUNE 4 ﬁ“ ~ - - DCARMNLI 5
J H LA P J ri ” 5
— ASINANTES P GRAMADORA ASUNANTES

PROCRAMADORA 3 HERERD. i'1 H :‘
PROGRAMADORA

Os sinals de TV sdo ;

distribuidos aos assinantes

através de um cabo fisico.

E o sistema no qual o assinante
recebe os canais diretamente de

No MMDS, os sinais sdo distribuidos - L
um satélite geoestacionario.

aos assinantes por meio de
microondas terrestres.

fonte: ANATEL e Teletime (2006)

A tabela a seguir apresenta a relagcédo assinaatpsicipacao por cada tecnologia. Verifica-
se que a distribuicdo pelos meios fisicos é dorténan

Tabela 6 - Assinantes e participacdo por tecnologi#otal e acessos/100 hab.

Tecnologia 2000 2001 2002 2003 2004 2005 2006
TV a Cabo (milhdes) 1,86 | 2,07 2,11 2,13 2,30 2,53 2,36
Participacao 55% 58% 59% 59% 5%% 60% 62%
DTH (milhdes) 1,24 | 1,23| 1,23 1,24 1,37 1,44 1,49
Participacao 36% 34% 34% 350 3t% 34% 32%
MMDS (milhdes) 0,30 | 0,30, 0,26/ 0,23 0,23 0,43 0,26
Participacao 9%, 8% 7% 6% 6% 6% 6%
Total (milhdes) 34 | 36| 36| 36, 39 4z 46
Acessos / 100 hab 20| 20, 20| 20 21 25 24

Fonte: ANATEL, 2006
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Os servicos de TV a Cabo sao definidos como ses\deotelecomunicagdes, que consistem
na distribuicdo de sinais de video e/ou audio, pasinantes, mediante transporte, por meios

fisicos, e sdo regidos pela Lei n° 8.977/95 — tamt@nhecida como a Lei do Cabo.
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3 METODOLOGIA

Esta dissertacdo baseia-se em um estudo desd#iiralstria do setor de telecomunicagoes,
visando a identificagcdo do fendmeno da convergéteiaologica e as consequéncias que

levam ao surgimento de uma nova industria.

Busca-se, a partir de procedimentos de pesquisadviifica e documental, encontrar em
materiais como livros, artigos, relatorios setasridontes especializadas no mercado de
telecomunicacdes e tecnologia, de agentes regelderde material disponibilizado na
internet, e a partir de analises, informacdes guerh ao esclarecimento dos questionamentos

abordados na formulac&o do problema de pesquisa.

Apesar de o estudo enfocar o mercado brasilei@ndgr parte do material pesquisado teve
como base o mercado internacional. Contudo, comoate esta globalizado e a maioria das
empresas fornecedoras de solugdo para o setoledenteinicacdes estrangeiras e fornecem

para o Brasil, poucas adaptacdes precisaram s&s.fei

A grande diferenga encontra-se no sistema regida&m cujo dominio cada nagdo tem suas

particularidades.

Dentre o material utilizado para pesquisa, valetages as pesquisas do Pyramid Group,

Merrill Lynch, Parks Associates, JP Morgan, e a&temmunications Industry Association.
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O estudo também conta com depoimentos de empresariportantes do setor de

telecomunicacgdes, obtidos através de foruns e evelat area.

O estudo faz uso da Estrutura das Cinco ForcasideeMPorter (1991) e do mapeamento de
cenarios de negécios, baseado nos conceitos deajP&tlemawat (2000), para seu
desenvolvimento teorico. Através da andlise dasdCkorcas, busca-se caracterizar como

esta indUstria esta formada.

Em um primeiro momento, foi feita uma anélise dasm@ntos mais importantes no setor de
telecomunicacdes e sua evolucdo com a chegadatetaein Procurou-se observar quais
empresas participavam desta industria e como eleslacionavam. Em contraponto, buscou-

se também verificar 0 que acontecia no setor dasadpras de TV por assinatura.

Com este mapeamento dos cenarios, buscou-se deliast fronteiras da nova induastria.
Verificou-se também o papel dos fornecedores desia industria, que surgia com o
fenbmeno da convergéncia tecnoldgica, e sua inflaém comportamento dos concorrentes.
Dos fornecedores analisados, foram consideradoslesquue proporcionavam o maior
impacto nos negécios desta industria: os forneesdde tecnologia ao usuério final (como
fabricantes de celulares) e os fornecedores deltagia para a base do negdcio em si. Vale
destacar que alguns deles participam nas duassp@otao € o caso da Nokia e da Motorola,

por exemplo.

Para a analise dos novos entrantes, assim como gpamalise do comportamento dos
concorrentes, a base maior foram os sites espadab do setor de telecomunicacdes e
tecnologia. Para este tipo de pesquisa, eram rg@ssnformacbes bastante recentes,

confiaveis e acessiveis.
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A analise dos produtos substitutos baseou-se naquigas desenvolvidas pela Parks
Associates (2004), pela TIA (2005) e pela Pyramidoup (2005), que enfocam
principalmente a demanda por solu¢cdes com carsiited mais completas para o usuario

final.

Com as fronteiras delimitadas e o comportamento admeorrentes mapeados, buscou-se

analisar os atributos necessérios para se comgsta nova industria.
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4  ANOVA CONFIGURACAO DA INDUSTRIA DE TELECOMUNICACOE S

Com a convergéncia tecnolégica e a movimentacapldgers as duas industrias comegam a
se transformar e se configurar em uma s6. Paraumaeanalise possa ser feita, segundo
Ghemawat (2000), a primeira etapa no processo ¢eanzento do cenario dos negdécios é
tracar limites, identificando os tipos de particifes que serdo levados em consideracdo. A

figura a seguir apresenta um modelo de como estindustria estd se estruturando.

Figura 8 - Analise das Cinco Forcas da Nova Industx

Novos
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Yahoo, Intel,
Microsoft, Google,
Governos
A
FA?rT?(iedOtrﬁSt: s Concorrentes na
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Ericsson, Siemens ,Nortel, Huawei, _ IndUStna- P Compradores.
Cisco, Nokia, NEC, RCA. Embratel + NET [€ Empresas
- Intel, Samsung Telefénica + TVA Usuérios
- Programadoras, responsaveis por .
geracdo de contetidos Oi + Sky
A
Substitutos:
VolIP, Triple-play
Quad-play

fonte: elaboragéo do autor
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4.1 O PAPEL DA INTERNET NA CONVERGENCIA

Para entender o surgimento desta nova industriseésp compreender o papel que as

tecnologias tiveram na convergéncia. Dentre ek, & principal: a internet.

A internet comecou a ser utilizada no Brasil para €omerciais em meados de 1995, quando

a EMBRATEL langou em definitivo o servigo de acesso

A conexao era feita através de um provedor de @acassqual disponibilizava a conexéo e o
acesso a internet aos seus Usuarios, que pagavalaxapor isso. Este (o provedor), por sua

vez, contratava a operadora de telefonia local gigponibilizar o acesso propriamente dito.

Era possivel, e ainda é, para qualquer pessoa prtesanmontar um provedor de acesso a
internet j& que ndo ha uma legislacdo que impegaxijal alguma certificacdo técnica - mas
montar um provedor nos dias atuais ndo é tdo sgante quanto antes, haja vista que o
mercado esta completamente dominado por graptleers e o direcionamento que a
tecnologia tomou pode causar o fim dos provedoagkicionais como é conhecido em poucos

anos.

Até o ano 2000 existiam mais de 500 provedorescdssa, segundo a ABRANET, mas
somente poucos se consolidaram como maiores n@adeescse mantém até hoje. Atualmente
0s 4 maiores provedores de acesso sao o Brasibhelecjue reline os provedores BrTurbo,
IG e Ibest -, 0 UOL, o Terra e o POP. Ainda existanitas cidades sem acesso a internet,
mesmo com acesso discadtia(-up). Com relacdo aos pequenos e médios provedores, a
maioria, principalmente, se extinguiu ou teve quelan o seu foco de atuacdo. Alguns ainda
tentam sobreviver, mas o mercado é bastante retnei&te segmento, o que dificulta qualquer

atuacao para quem nao tem um alto capital paratinve
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Com o crescimento da internet e o desenvolvimestoalvas tecnologias, outrgdayers
entraram no mercado. Com a banda larga (comentadguir em um capitulo especifico) as

empresas comecaram a diversificar seu portifoliprddutos e mais pessoas foram atendidas.

Com relagdo ao numero de usuarios de internetasilrinda tem muito para crescer. Hoje o
pais tem cerca de 16,3 milhdes usuarios residensiegundo dados do IBOPE//NetRatings, e
32,9 milhdes com acesso de qualquer local (trabadasa, universidades, escolas etc.). O
Brasil ainda tem a caracteristica de ter o maiopte médio de navegagdo no mundo, com
20h54min/més, o que mostra o potencial do mercadsil®iro para 0s novos servigcos e

tecnologias.

Contudo a exploracao deste setor deve levar emdavagao os aspectos legais. As leis nao
abrangem todos os servigos oferecidos, como émd@md/olP (Voz sobre IP), e ainda sdo

encontrados problemas antigos, relacionados as@eéeasternet!

De acordo com a Lei Geral de Telecomunicacfes (LG Bcesso a internet é tido como um
servi¢co de valor adicionado, e por isso ndo podprestado pelas concessionarias do Sistema
Telefénico Fixo Comutado (STFC). Sendo assim, gaeauma operadora de telefonia, como
a Telefénica, por exemplo, possa prestar o senécacesso banda-larga ela precisa oferecé-
lo juntamente com um provedor de acesso. Estesysovez, nada mais faz do que identificar
e autenticar o usuario na rede. Toda a conexansenissdo (0 acesso propriamente dito), €
feito pela operadora de telefonia, j& que ndo mdum@ empecilho tecnoldgico para prover

este servico.

Assim sendo, surge um conflito legal. O Cddigo @deBa do Consumidor brasileiro diz em

seu artigo 39, inciso I, que é vedado ao fornecedoprodutos ou servigo condicionar o

39



fornecimento a outro produto ou servigo. Ou segaa [se contratar o acesso banda larga, faz-

se necessario a contratacao de outro provedor seipera fazer a autenticacéo.

E possivel perceber que a legislacido no consegoimpanhar a evolugéo do mercado e da
tecnologia. Desta forma, com todo este desenvohtionigcnoldgico, muitos conflitos legais

ainda sdo esperados.

E isso serve para as duas industrias, tanto parBivaspor assinatura, quanto para as

operadoras de telefonia.

O mais importante € analisar a internet e suagpktidades como um todo, pois foi através
dela que as duas industrias convergissem, maisifsamente devido a difusdo da banda
larga, que permitiu a possibilidade de um granddego de dados na rede e o

desenvolvimento de uma série de solugdes.

Tendo as operadoras de telefonia a capacidadeoderpacesso a internet, assim como as
TVs por Assinatura a mesma capacidade — que éoipin da convergéncia, conectar dois
ou mais mercados diferentes previamente existentes internet desempenha um papel

fundamental na convergéncia.

Sabe-se, porém, que diversas solu¢cdes necessitabardia larga para trafegar e para
funcionar de forma eficaz. Isso pode ser observamo arquivos de video e de audio, por
exemplo, que sdo grandes e por isso levam maisotgpapa trafegarem, contudo, o
desenvolvimento de novas tecnologias de compac&agionovos formatos fez com que os
mesmos arquivos e ficassem menores e mantivessasraa qualidade. Tal fato ocorre com

as demais solugdes.

40



E certo que quanto maior a capacidade de banday mablume de informagdo que pode ser
trafegada, porém a impossibilidade de aumento ddabado inviabiliza que novos recursos
de audio, video e softwares sejam desenvolvidostoMelo contrario, essa caracteristica
estimula a inovacdo; Arquivos de musica, em mp&deo, em mp4, sdo exemplos disso, e

foram desenvolvidos visando atender a esta neeglssid

4.2 ACESSO BANDA LARGA

O acesso em “banda larga” (com velocidade de tras&m acima de 56Kbps) pode ser feito

através de cabavireless satélite, energia elétrica ou por telefone.

O acesso por cabo é oferecido pelas operadora®/de cabo, como a NET e a TVA, no
Brasil. A tecnologiavirelessé feita por radio e Wi-Fi. Ha também um estudaleeealizado

na Australia que mostra a possibilidade de trarssnisiawirelessVHF.

Na tecnologia por satélite a conexao é feita dinetde com os computadores, utilizando-se
para isso receptores e antenas parabdlicas. Nd 8sés servigco é oferecido pela Embratel,

através da Star One.

No acesso por telefone, faz-se necessario tranafoos sinais analdgicos em digitais. 1sso
pode ser feito através de tecnologia como ISDikégrated Services Digital NetwQrkDSL e
suas respectivas variacdes. O DRligital Subscriber Ling é a tecnologia utilizada para
fornecer transmisséo digital de dados nos mei@ofignos cabos de cobre) de uma rede de

telefonia.
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O grande problema que as empresas que participata dercado esta na “dltima-milha”
(lastmile), que € quando o sinal deixa a transmissdo dersgpsctivas operadoras e chega

até ao consumidor.

Como os custos com uma infra-estrutura fisica séonaltos, e o tempo para criar essa
infra-estrutura ndo é curto, uma saida seria gzagéo de tecnologwireless que aceleraria

a entrega do servi¢o, a uma gama maior de usl&Gos um custo relativamente menor.

Todavia, algumas dessas tecnologias sem fio aindangam-se em fase de testes e ndo ha

plena garantia de que atenda a todos os requigtqsalidade.

Por outro lado, o que se vé é um mercado demandaagdoe mais por servicos de acesso
banda larga. Essa demanda tem aumentado bastanvel@mundo e no mercado brasileiro
isto também néo é diferente. O niumero de conexdgagsa de 6 milhdes, conforme pode ser

percebido na tabela abaixo.

Tabela 7 - Total de Conexdes (milhares) Banda Largzo Brasil

Milhares 2002 2003 2004 2005 2006 2707
ADSL 526 993 1.880 3.152 4.341 4.881
TV Assinatura 135 203 342 629 1.200 1.413
Outros (Radio) 31 40 50 75 115 123*
Total 692 1.236 2.272 3.856 5.656 6.417¢

Fonte: Operadoras, ABTA e Teleco, ndo inclui segdilP dedicado

Estimativa preliminar do Teleco, 2007 (http://wweletco.com.br)
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4.2.1 Bluetooth, WiFi e WIMAX

A diferenca béasica entre esses padiiieslessesta no alcance. O bluetooth foi desenvolvido
para redes pessoais (PAN) e tem um alcance muito. € WiFi tem seu alcance medido em
metros e foi desenvolvidos para redes locais (LAN}uanto o alcance do WIMAX é medido

em quildmetros, para ser utilizado em redes déesgnetropolitanas (MAN).

O Wi-Fi (Wireless Fidelity € uma tecnologia bastante difundida que permiteréonectar
dispositivos sem fio a fim de estabelecer uma ledal sem fio, WLAN Wireless Local
Area Networks Por se tratar de uma tecnologia para atendeeesssidades de uma rede
local, sua abrangéncia é reduzida, assim como a&p&ciclade. Ao passo gque quanto mais

usuarios estiverem conectados a rede, mais lemfecata.

O WIMAX (Worldwide Interoperability for Microwave Accgs®u WirelessMAN é uma
outra tecnologia capaz de fornecer essa “Ultimdahilast mil§¢ ao usuério através de
microondas de radio e que vem ganhando espaco madoe apesar de encontrar-se em fase
de maturacdo. Ela foi projetada para suportar nastele usudarios, sem perder qualidade,

como ocorre com o WiFi.

A seguir o modelo de funcionamento da tecnologilyAX.
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Figura 9 - Modelo de Funcionamento da Tecnologia WIAX
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fonte: ANATEL, 2006

A fungcdo do WIMAX é distribuir o sinal oriundo denubackbonede internet. Isso é feito

através de torres de transmiss&o, que chegam ia eotar area de quase 8kn® sinal pode

ser passado de torre para torre e desta forma ewbai distancia maior

Esta tecnologia tem sido a aposta de grandes eamspres mundo e seu mercado vem

crescendo constantemente, como pode ser percebidgafico a seguir, que apresenta o

faturamento com WiMAX nos Estados Unidos
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Figura 10 - Infra-estrutura de Faturamento de WiIMAX nos Estados Unidos (projetada), em milhdes US$
WiIMAX Infrastructure Revenue in the United States (projected), USD millions
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Source: TIA's 2005 Telecommunications Market Review and Forecast:
http:/'www tiaonline.org/media/press_releases/index.cim?parelease=05-24

Em 2005 foram gastos US$115milhdes com infra-astauViMAX e espera-se um aumento

de US$290milhdes para 2008.

Contudo a tecnologia WIMAX ainda ndo atingiu osutieglos esperados e a demanda do
mercado para conexdes que atendam ao padréo IEEE680(padrao que poderia atender
uma nacao inteira, como os celulares) o que pade tom que ela se restrinja a areas rurais
e gque nao tenham uma infra-estrutura de rede (@aga@m for Economic Co-operation and

Development, 2005).

As redes podem ser divididas de acordo com o seudg distancia.
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Figura 11 - Distancias Tipicas de Rede
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fonte: TIA’s 2005 Telecommunications Marketi Reaes! Forecast

Outro movimento do mercado esté no fato das prepiilades comegarem a prover 0 servigo
de acesso a internet. Suas justificativas sdo acéeddos custos de telecomunicagdo, o
aumento da arrecadagdo com os servicos oferedidescdo tecnologica de familias de baixa
renda e o diferencial para o turismo, além da coteexdo dos servicos municipais
propriamente ditos. Segundo o CIO Peter Collins0620"Uma infra-estruturawireless
interligada é um componente critico para a estiatég desenvolvimento econdmico. Isto
torna a cidade mais atrativa aos negocios e ofesscempresas que desenvolvem novas

tecnologiasvirelessum bom campo para testes".

Esta iniciativa pode ser vista em cidades como &kaven em Michigan, que foi a primeira

cidade a ter 100% de cobertura por rede Wi-Fi; MainrView na Califérnia que teve toda a
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infra-estrutura bancada pela Google, que inves@$1milhdo para disponibilizar conexao
para 72.000 residéncias; e também em cidades gquéramoum direcionamento para o
desenvolvimento deste servigo, que é o caso dadelphia, Sdo Francisco, Nova York,

Johannesburgo, Birmingham, Leeds, Liverpool e sutra

Algumas delas ndo necessariamente provéem umatwa@beompleta, mas disponibilizam
hotspotqlocais publicos com acesso a internet, tais caenoportos, hotéis e cibercafés) para
acesso. E necessério dizer que cada cidade pesspiano de conexdo, algumas cobrando

pelo servico, outras disponibilizando o servigodivente ao usuério.

A incognita é se o servico oferecido sera de gadédou se tal direcionamento dado pelos

governos (e suas cidades) sera um fracasso.

Como a barreira de entrada é baixissima, ja queuwrnrimvestimento de U$37.000 é possivel
cobrir 1kmz2, fica facil para unplayer como o Governo aventurar-se neste mercado. Tal
atitude acaba reforcando o posicionamento de eapmds tecnologia como Intel e Nortel
Networks, que oferecem 0s equipamentos e expenrtisessarios para a configuracdo dessas

redes.

4.2.2 LimitacOes do acesso banda larga

O acesso banda-larga via cabo ou DSL tem umadetiitacoes que impedem as empresas
de conseguirem atender a todos os mercados. Aigairdela esta no fato de que para se ter
acesso DSL é preciso que o switch central da opexagbteja em uma distancia maxima de
5km aproximadamente. Além do mais, cabeamentogaanthdo estdo equipados para
oferecer um canal de retorno. Refazer todo o cabei@nde uma regido, ou iniciar um novo
cabeamento, torna-se um processo altamente cudb@soa preferéncia por tecnologias

wireless
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4.2.3 Evolucdo da capacidade de transmisséo

Com a evolucao e o desenvolvimento da tecnolageless acredita-se que a transmissao de
dados via cabo esteja com os dias contados. E aejoga a pesquisa desenvolvida na

Universidade da Georgia, nos Estados Unidos. Ostisti@s conseguiram uma taxa de

transferéncia de dados sem firglesg de 15 gigabits por segundo. O que equivale a dize
gue os dados contidos em um DVD poderiam ser gddst em poucos segundos. Esse tipo
de rede é denominadudrelessmulti-gigabit

Para o prof. Joy Laskar, Diretor e Pesquisador&€tafGeorgia Eletronic Design Center, "O

objetivo € maximizar a taxa de transmissao de dpdmstornar possivel uma nova base para

novas aplicagfesirelesspara escritorios e residéncias" (Gearlog, 2007).

4.2.4 Outras Tecnologias

Um dos desenvolvimentos que vém sendo feito € ssace internet através da rede elétrica.
Contudo, essa tecnologia ainda est4 em fase deipas que existe uma grande dificuldade
em levar o sinal por longas distancias sem queéeslea recepcéo e velocidade reduzidas.
Quando a energia chega aos transformadores a ef@onse perde — 0 que ndo acontece

guando ela vai diretamente ao ponto de conexao.

Vale destacar que esta tecnologia esta em fasesgéameblvimento ha décadas, mas até agora

ndo houve uma aplicacdo realmente viavel.

4.3 A CONVERGENCIA

A convergéncia ndo é um tema recente, ela vem sgisdotida desde o final da década de

1980. Pode-se considerar que a digitalizacdo ddssrale telefonia foi o inicio da
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“convergéncia tecnoldgica’. Com o surgimento e fifu da internet, houve um grande

desenvolvimento de novas tecnologias e assim aecgé@ncia tomou corpo.

Por definicdo, convergéncia é o processo de mudaqngktativa que conecta dois ou mais

mercados ja existentes e distintos (Deutsch Bask&teh, 2006).

Desta forma, como as transformacdes tecnoldgicderpaumentar as inter-relacdes entre
indastrias (Porter, 1991). Isso faz com que ndsafea com precisdo onde termina a fronteira
de uma industria e comeca a fronteira da outraiv@l mle convergéncia entre elas pode

determinar o surgimento de uma industria ou térrdmoutra.

4.3.1 O Surgimento de Novos Players

Para Porter (1991, p.25), “a ameaca de entradangamnova inddstria depende das barreiras
de entrada existentes, em conjunto com a reacao gaeo concorrente pode esperar da parte

dos concorrentes ja existentes”.

Desta forma, com a convergéncia das tecnologiassesdrvicos ha uma necessidade dos
principais protagonistas de cada mercado em gadpartise do outro mercado para poder
competir. Adquirir 0 conhecimento a partir do zérmviavel. Logo, a maneira mais rapida e
facil & através de aquisicdo, feita através da cardp participacdo acionéria. Tal fato pode
ser percebido nos casos de duas das maiores emgeesalefonia no Brasil, EMBRATEL e

da Telefbnica.

A EMBRATEL, verificando esta necessidade buscoueplparticipacdo na NET Brasil,
enquanto que a Telefbnica, neste ano, demonsttetesse de compra pela TVA. Ambas
entendem a importancia do acesso a internet e plartémcia de obter a expertise que lhes
faltam.
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O mercado de tv por assinatura é bastante promSegundo o Diretor-executivo da ABTA,
Alexandre Annenberg, "a expectativa é chegar aal fito ano (2007) com base de 5,5
milhdes de assinantes e faturamento bruto de R#h6ebk". Tal fato corrobora com a

justificativa de entrada neste mercado pelas teie$o

Além dos concorrentes substitutos, como o Skype semicos de VolP e o Joost com
servicos de IPTV (servico de TV sobre plataformd, Iue possuem um baixo custo
operacional se comparado as operadoras de telefargpresas de TV por Assinatura, outras
empresas gigantes podem explorar este mercado. Gofaboo e a Microsoft, por exemplo.
O Yahoo, por exemplo, faz parte do pool de emprgaastem interesse em desenvolver o
WIMAX e a Microsoft, ao mesmo tempo em que é urmdaedor de servicos e solucdes
tecnoldgicas, pode atuar também como um concordirgto, a partir do momento em que
tem capital para adquirir empressiart-ups que surgem com inovagdes potencialmente

disruptivas, como é o caso do préprio Skype.

No caso das solucdes de IPTV, as operadoras denialesdo as que mais tém a ganhar (e
perder), j& que as operadoras de tv a cabo est&oagw@ssivas, provendo servi¢cos de voz,

video e dados em conjunto (Parks Associates, 2004).

Desta forma, para tentar equiparar os servicoges fama espécie de concorréncia cruzada,
confrontando diretamente o produto principal docoorente, as operadoras de telefonia estédo

buscando formas para oferecer servigos de videtPsob

No entanto esta tecnologia necessita fundamenttdnalenalta capacidade de banda e de mais

desenvolvimento tecnolégico.
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Do outro lado, encontram-se as operadoras de taba.cProvendo servico de VolP e
ganhando boa parcela do mercado de servigos déecacordo com as previsdes de Spencer
Wang, do JPMorgan, as operadoras de tv a cabo asdquistar 32% do mercado de voz

norte-americano através dos servigos de VolP.

O Gréafico a seguir mostra a evolugcéo das vendaseatogos de VoIP, e a previsdo para 2010
€ de mais de US$7 bilhdes. Este crescimento era pam do aumento de mercado e também

da perda da parcela da telefonia convencional.

Figura 12 - VoIP - Venda Residencial
U.S. Residential VoIP Revenue ($ Millions)
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Fonte: Telecomunications Industry Association, 2007

E uma parcela bastante significativa e onde estaveentrado o principal negécio das

operadoras de telefonia.

4.3.2 A Regulamentacéo

Um dos grandes problemas atuais desta nova inaestd na sua regulamentacdo. As leis
nao conseguiram se atualizar e acompanhar a ewotlagitecnologias e dos novos servicos.

Os servicos de VoIP, por exemplo ainda ndo foraquatrados na lei e sua interpretacéo
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ainda leva a muitas discussdes. “Isso porque aiciédi de servigos de telecomunicacdes nédo
se vincula a qualquer tecnologia ou a qualquer rdeiprestacdo de servigcos, mas sim ao

conceito de transmisséo, emissao ou recepcao’s(Bgm e Franca, 2007).

4.3.3 Triple Play

Com as novas tecnologias, surgem novos conceihova&s quebras de paradigmas, sendo o
“triple play” um deles. Este termo se popularizou quando engpmrsatelecomunicacao

buscaram novos meios de aumentar sua rentabileldoersificar seus canais de venda.

Como defini¢éo,riple play é a terminologia que se d4 ao sistema e o métegwaver, sob
uma unica rede, servicos de audio, video e dad@sgsaconsumidores — que € fruto desta
convergéncia tecnoldgica. Ao sofrer o adendo deadatnologia, como wireless ele passa

a se chamaquadruple play(4play). Em suma, pode-se dizer que a associacao deoduas
mais tecnologias de diferentes servicos de teleoaagdo denomina-saulti-play, ou m-
play. Dependendo do sortimento e nivel de diferencisgd@gregacdo de servicos que se

pretende chegar, esse conceito pode ser amplamariteado.

Vale ressaltar que para se oferecer um pacoteldedsstriple play, faz-se necessério que
ele atenda as expectativas dos clientes. Os patipiesplay ndo podem ser deficientes em
um de seus itens. As ofertas de maiores sucessaags@las em que todos os componentes
sdo competitivos individualmente. Se um dos compi@sedeste pacote de soluchesle-

play ndo agradar ao cliente (ou nao for eficiente iddizimente), ele ndo compraré a solugéo

como um todo (Pyramid Research, 2006).

A insercdo da tecnologiirelessvem como alternativa de atender a altima milha sem

necessidade de um alto investimento em infra-esaut
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Dos servigcos citados, o video é o que mais consbamgla e 0 que precisa de maior
velocidade. Nos Estados Unidos ja existem servigogravacdo de video digital, ou DVR
(Digital Video Recordgr como o TiVo, por exemplo. Com ele é possivelgraligitalmente

uma programacao qualquer e ainda assistir ao wtro @anal.

Consumidores ja desejam DVRs que gravem dois swcindais e que ainda permitam assistir
a um canal ao vivo. Combinando o uso do DVR conD3d ¥ (High Definition Television) a
altima milha novamente torna-se o grande obstaasdsim como foi na década passada

(WRIGHT, 2006).

Desta forma, verifica-se a necessidade de uma aoneanda-larga capaz de atender a este
tipo de demanda. E as empresas ainda nao sao sagapéerecer um servico que atenda ao

nivel de qualidade desejado.

Mas nem por isso as empresas desistem da idéyistq a oportunidade de retorno desta
solucdo. Segundo o presidente da TIM, Mario Césegia Araujo (2007), a TIM pretende se
tornar a primeira operadora de telefonia movelinragomo acontece com a Vodafone, a

maior operadora de celular no mundo, oferecer @estiple play.

4.3.4 Quadruple Play

Conforme ja destacadquadruple-playe a associacdo da tecnologieelessao modeldriple
play. Esta caracteristica de mobilidade permite umamigxibilidade ao servico, ja que

possibilita a criagdo de pacotes diferenciado®dac®s.
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4.4 O PROXIMO PADRAO DE MERCADO

Dado que o fenbmeno convergéncia € uma realidade, das preocupacdes atém-se em

COMO prover acesso aos servigos a toda populagéieima.

Dois elementos devem ser levados em consideragafsasestrutura déackbone® as redes

de menor porte e de velocidades inferiores.

Para a infra-estrutura deackboneso Brasil esta bem servido. Segundo o presideate d
EMBRATEL, Carlos Henrique Moreira, "investir ebackboneno Brasil € jogar dinheiro
fora. A Eletronet, que hoje esta sendo falada, fadir excesso de oferta. Ha muitackbone
disponivel no Pais. O problema na incluséo dig&al € débackbonee sim de como se chega

a casa de pessoas de baixa renda com banda larga”.

Como a convergéncia torna a competicdo muito maénuca, ter conhecimento sobre os
produtos e servicos oferecidos e a necessidadeatssimidores séo fatores fundamentais.
Ainda mais quando existe uma corrida para o eseine¢nto de um novo padréo tecnoldgico

no mercado.

Para tracar um direcionamento estratégico eficazgrapresas devem ter conhecimento,
primeiramente, do seu proprio negocio e manterfeen nas necessidades do mercado e o
gue se pode fazer para atendé-las. As empresasdeveorientadas para o cliente e ndo para

o produto (Levitt, 1975).

Fazendo uma analogia do exemplo do setor ferrovi@mnericano com o setor de
telecomunicacgdes, a definicdo errada de negdcier@odirecionar as empresas ao fracasso.

Conforme o estudo de Theodore Levitt, Miopia de kd&ng:
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"As ferrovias ndo pararam de crescer por causa iganuicdo de
passageiros e de transporte de cargas. Essasranesée ferrovias estédo
com problemas hoje néo tanto porque essa necessfdaduprida por
outros (como carros, caminhdes, avifes e até mdsiefones), mas
porque néo foi suprida pelas proprias ferroviaasEleixaram que outros
tomassem seus clientes por acreditarem estar nicioede estradas de
ferro e ndo no ramo de transportes. A razdo pelal gefiniram
incorretamente sua industria foi porque estavarentadas para o setor
ferroviario ao invés de orientarem-se para o s@¢otransportes; estavam
orientados para o produto ao invés de orientadasqdiente."

Neste sentido, o presidente da EMBRATEL foi benraclao relembrar o exemplo da
Eletronet e das necessidades do mercado que devesatsfeitas. Ele define que “o que as
empresas de telecomunicacdes fazem € prover a-estinatura” e que o papel da

"telecomunicacéo sempre foi ligar o ponto A ao pdsit

Ja para as redes de menor porte e velocidade®mfer. este € o desafio. Acertar em que

tecnologia investir.

Dentro das novas tecnologias possiveis para prasesso de banda larga com um custo
relativamente mais baixo do que se fosse criada toda infra-estrutura fisica, esta o

WIMAX.

Esta havendo uma grande movimentacdo no mercadotgrdar chegar ao proximo padréo
tecnoldgico. E ndo sdo somente as empresas dertelaicacdo que tém interesse nisso, mas

também os gigantes do setor de tecnologia.

Um exemplo do interesse das empresas gigantestalo d&e tecnologia pode ser visto no
investimento que a Intel esta fazendo. De acorado apaper intitulado Deploying WiMAX
Certified Broadband Wireless Access Systatasenvolvido por Cristian Patachia-Sultanoiu,
a Intel esta investindo pesado nesta tecnologla aceedita que o WiIMAX sera o proximo

padrao tecnoldgico adotado.
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Além do mais, as operadoras de telefonia mével éami&m interesse em tornar o WiMAX o
proximo padréo, haja vista que o WiMAX “pode fagags licengas 3G valerem mais do que
elas (as operadoras) pagaram por ela” (PATACHIA-BANOIU, 2004), ja que permite

novos produtos sejam langcados rapidamente no neercad

A Intel planeja investir US$1 bilhdo nesta tecig@ono mundo inteiro, segundo noticia do
IDGNow “Intel cria rede WIMAX em Parintins”. Esteaqeto faz parte do Programa World
Ahead que visa a aceleracdo do acesso aos compmgagl@ internet em comunidades em

desenvolvimento.

Esta estratégia desempenha dois papéis importdntésntar tornar a tecnologia padrdo do
mercado e assim estando a empresa na liderancaesEnvlvimento, conseguir uma

vantagem competitiva frente aos concorrentes eitiasotecnologias, ja que ao mesmo tempo
em que é fornecedora de tecnologia, passa a atoer competidor na industria; 2- e até com
0 aumento do mercado a busca por computadores tajneeisso pode ajudar a impulsionar

as vendas dos processadores e equipamentos Intel.

4.4.1 NGN (New Generation Network)

Para José Mauro Leal Costa, presidente da Compaerhaédnica do Brasil Central (CTBC),

as telecomunicacdes estdo passando por um grandem® de evolucdo tecnoldgica e
comercial. Com a queda em todo mundo de receitanaai da telefonia tradicional, as
empresas ndo devem ignorar esta tendéncia. As saspdevem caminhar para a NGN (new
generation networks), assim como a propria CTBC gstd baseando sua tecnologia na
plataforma IP para a convergéncia. José Mauro iargde esta € uma decisdo dificil e
arrojada, "mas que levard, daqui ha cinco ou s&is,dodos 0s usuarios ao acesso em banda

larga, usufruindo da tecnologia com convergéncia IP
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O presidente da CTBC ainda ressalta que "quemiréotél mudanca arrisca a ter problemas
sérios dentro de poucos anos. Por outro lado, dzema mudanca tecnologica para NGN/IP,
tera grandes possibilidades de desenvolvimentopn@smos dez a 15 anos, visto que o
Protocolo Internet (IP) permite o acesso a todoipom tde servicos e, com isto, a

universalizag&o".

4.4.2 AG (Quarta-Geracgao)

Em definicdo 4G sé&o as iniciais do termo QuartaaGio dos sistemas de telecomunicacéo,
gue significa que audio, dados e vidteamingserdo distribuidos através de solucbes IP de
ponta-a-ponta em qualquer lugar e a qualquer mamé@ as vezes é definido pelo acronimo
“MAGIC”, Mobile multimedia, Anytime/any-whereGlobal mobility support,Integrated
wireless andCustomized personal servig@Multimidia moével, A qualguer momento/em

qualquer lugar, suporte movel Global, Integracao-Be e servi¢cos pessoais Personalizados).

A quarta geracdo € geralmente utilizada com a awaghpd de WiFi com WIMAX. E esta
altima tecnologia, o WIMAX, vem sendo bastante deetvida e grandes empresas estéo
apostando em seu sucesso como a plataforma ptirdapdG. Conforme anunciado no
website da Sprint Nextel, a empresa em parceria &dniel e a Samsung esta planejando
desenvolver e oferecer a primeira rede mével bdarga-de quarta-geracao (4G) para o pais
(Estados Unidos) inteiro. Espera-se com esta tiieieatender até 2008 100 milhdes de

pessoas.

4.4.3 O mundo esta preparado para 4G?

Em pesquisa realizada nos Estados Unidos pelasHatgractive mostrou que metade dos
americanos com menos de 30 anos trocou a telefiaaiaonvencional pelo celular e pelo

VolP.
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Com a crescente aceitacdo e oferta dos sistema®I& surge um novo questionamento,

havera um novo padrdo no mercado? A telefoniastxé substituida pela VolP?

O fato é que o consumidor esta cada vez mais adsnddertas do mercado. Passamos da Era
da Informacgéao para a Era do Conhecimento — antigenaeinformacao era para poucos, hoje
a ignorancia é somente para quem quer. Hoje, nanin@mos a Era do Conhecimento e ja

estamos entrando em uma Era completamente nova @uicio de convergéncia.

Em meio a essa turbuléncia estd o consumidor. &lara que importa sdo 0s servicos
prestados e os produtos disponiveis. Sob qual ltegiaoo produto é oferecido, isto parece
irrelevante. Do ponto de vista das empresas, @owez, a tecnologia € de sua importancia, ja
gue para se fornecer um servico faz-se necesdtirimeestimento na tecnologia para criacao
de uma base apta a atender a demanda do mercagim. d @e suma importancia escolher

corretamente a tecnologia a ser desenvolvida.

Um dos pontos de reflexdo esta no perfil do condame sua resposta ao que é ofertado no
mercado. E de notorio saber que quando dois prefeivicos sdo comparados e ndo ha um

diferencial percebivel, o consumidor opta pelo possui preco mais baixo.

Mas € isso 0 que o consumidor realmente busca8dhggdes mais acessiveis como o VolP

ou o IPTV (tendo este ultimo atendido a qualidadieimma do mercado)?

Quando se fala em economia, estamos realmentelfalam economia de pregco? Ou nesse
caso podemos atrelar a este fator o beneficio nedidade, ou da economia de tempo? Este

guestionamento levaria a duas estratégias commetardiferentes.
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45 QUEM GANHA E QUEM PERDE NESTA NOVA INDUSTRIA

Dada a nova configuracdo da industria, a disputeipal parece estar no controle do acesso

aultima-milhg pois é neste ponto onde a industria pode obtaiar rentabilidade.

Neste sentido, as operadoras de telefonia tém wmfotrja que obtém o controle ao acesso a
ultima-milhae tém a habilidade de criar vantagens para sépsips servicos de voz e video
através de diversas maneiras: precificacao, paigéia de trafego e controle - dependendo do

tipo de regulagéo e da permissédo do mercado.

Uma das diferencas béasicas entre operadoras dealicae de telefonia pode ser percebida
nos proprios indicadores de desempenho. Enquarmiperadoras de tv a cabo usam termos
como “relacionamento com cliente” e “unidades geras de receita” (RGU), as de telefonia

falam em “assinantes”, “linhas” e “receita média psuario” (Pyramid Research, 2005).

De acordo com essa pesquisa, as operadoras dec@iboabuscam aumentar o desempenho
das unidades geradoras de receita e fidelizareateli J4 as operadoras de telefonia tém seu
foco em maximizar a receita por usuario e aumeatbase de assinantes. Assim sendo, as

operadoras de telefonia ndo tém uma nocao re@uwdesempenho.

A figura abaixo mostra que as empresas de TV a ead® redes de operadoras alternativas
tém um desempenho muito maior do que as emprestdefienia quando se compara suas

fontes de receita.
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Figura 13 - Unidades Geradoras de Receita por Assintes para Empresas de TV a Cabo,
Telecomunicacgdes e de Redes de Operadoras Altervais
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fonte: Pyramid Research, 2005

Ja o grafico a seguir mostra uma estimativa dagpaanhias que oferecem descontos em seus

pacotegriple play.
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Figura 14 - Amostra de Descontos de Operadoras Tiig Play
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Em comparacdo com a figura anterior (Unidades @essdde Receita por Assinantes para
Empresas de TV a Cabo, TelecomunicagOes e de Hed@geradoras Alternativas), percebe-
se que ndo h4 uma relacdo direta entre descordgmanho da base de clientes, ja que as
solucbestriple play de maiores sucessos nédo incluem descontos — aadopes estao

assinaladas para melhor visualizagao.

Isto corrobora com esta idéia de que o clientd fifa busca necessariamente por descontos.

A equacédo de valor ndo esta baseada no descorsip mias sim em outros beneficios.

Contudo, quando se pensa em um conflito, espegas@mbos o0s lados disputem entre si.
De um lado as operadoras de telefonia e do ousresnpresas de tv a cabo. Mas nao € isso o

que esta acontecendo. E possivel ver uma asso@at&oas empresas.

Em outubro de 2006 o Grupo Abril e a Telefonicarmmram que a TelefGnica estava

adquirindo as operacdes de MMDS da TVA nas cidatessdo Paulo, Rio de Janeiro,
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Curitiba e Porto Alegre, e todas as acdes prefeisre parte das ordinarias das operacdes de

TV a Cabo em Sé&o Paulo, Curitiba, Florianopoli®e o Iguagu.

O negécio sofreu pressdo da ABTA que entrou comrsecpara impedir que as duas
empresas fagcam oferta em conjunto, mas esta defosl@o suspensa pela Justica de S&o
Paulo, conforme informado no site ConvergénciatBigDO negbécio deve ser ainda aprovado
pela ANATEL e pelo Conselho Administrativo de Defdscondomica (CADE), mas tudo

indica que a parceria das duas empresas se caacreti

Outras duas associagfes j4 apresentadas neste estuceu entre a Oi e a Sky, oferecendo

um servigoquad play

Com isso, é possivel perceber uma movimentacd@ mesta industria levando para uma
parceria entre empresas a fim de suprir a faltavkmow e assim conseguir oferecer os

pacotes mais completos demandados pelo mercado.
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5 CONCLUSOES

A convergéncia tecnolégica ndo deve ser vista camp fendmeno desagregador, que
empurra a competicdo aos seus limites extremoseecqudéi a rentabilidade da industria.

Muito pelo contrario. Ela deve ser vista como utorfagregador e gerador de valor.

Os protagonistas de suas “antigas” induUstrias eaisatwwoncorrentes nao precisam
necessariamente competir contra tudo e contra to8lessar do estudo de Michael Porter
tracar os Substitutos como potenciais rivais, eptetem ser vistos como colaboradores,
interessados em fazer com que esta nova industria am todo cresga, ao invés de competir

inicialmente por cada parcela de mercado.

A movimentacdo do mercado indica que a colaborégdomaneira mais adequada para as
empresas competirem neste setor de forma saudésatendo sua lucratividade, conforme
pode ser percebido nos casos de aquisicao e aecgre as empresas de TV por Assinatura

e a companhias Telefonicas.

Deve-se estar atento a entrada de novos competidoréa integracdo para frente dos
fornecedores, como Microsoft e Intel. Ambas vémestindo pesadamente no setor de
telecomunicagdes com o intuito de ampliar o seucadsr e ser unplayer representativo

nesta industria. Dentre muitas acdes da Micropaitie-se destacar, por exemplo, em 2006,

gue ela anunciou investimento em conjunto com giVvie British Telecom na transmisséo de
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TV em terminais moveis (TechNewsWorld, 2006). Jatal, formou alianca com a Cisco

para prover melhores solugcdeiselesse movel.

Foi verificado que, com o surgimento a telefonidreolP (VolP), a industria teve que
modificar sua proposta de valor, oferecendo sokigd&s completas, comotaple play e o
quad play O mercado ndo precisa manter-se em uma compei@apreco baixo, j& que o
consumidor esta disposto a pagar um preco maigaddepara obter uma proposta de valor

mais alta e satisfatoria.

Neste sentido, a base tecnologica para prestacfoselwicos de telecomunicacdo esta
passando para o IP. E fundamental ndo remar cestaastendéncia. Certamente, com a base
migrando para o IP e com diversos concorrenteeé@mdo servicos como VoIP, a margem

do canal diminui. Contudo ela pode ser compensadaittas maneiras.

As tecnologiaswireless dentre as quais se destaca o0 WIMAX, sdo mesnes@osta com
melhor custo/beneficio para ampliar os mercadostiegia a uma gama maior de
consumidores. Contudo, como h& muitos interessahosonseguir uma parcela deste bolo, e
as tecnologias para se conseguir chegar a tal estda em desenvolvimento, é preciso que

empresas se unam para conquistar esse objetivo.

A tecnologia é promissora, mas ndo ha certeza guanmtseu desempenho. Desta forma as
empresas que apostarem no sucesso do WIMAX e iseasiem em investir, podem obter
vantagem competitiva caso a solucdo tenha sucé&dsotudo, em caso de fracasso, a

empresas pode ter um grande prejuizo.

De um modo geral, para as empresas competirem nadee primeiramente elas precisam

ter capacidade de oferecer um pacote de solucdegletas, como driple-play e o quad-

64



play. Conforme visto, para obter esg&gmow-how as empresas nao terdo tempo para
desenvolver esse conhecimento por si s6, a mamaiiardpida € por aquisicdo de empresas
gue tenham essknow-how Essa movimentagdo ja pode ser observada no noeréed
empresas estdo buscando oferecer solu¢cdes maidetasnpAs parcerias e aquisicoes séo
exemplos claros disto, tais como a Embratel e adN&elefébnica com a TVA e a Oi com Sky

e BrasilTelecom.

Ao invés de lutarem separadamente e desenvolvergndmio know-how em seus novos
mercados, elas uniram forcas para cooperar. Nast@ no mercado atualmente uma guerra
acirrada por preco, como acontecera no inicio naocad® das telefonias, mas uma

estabilizacao, para que as margens sejam melhoveifadas.

Os pacotes que estas operadoras oferecem estadoficaais completos, e comecando a
atender as necessidades dos clientes — apesar vée maito que fazer. Mas pelo
direcionamento que os mercados internacionais estd@ando e pelos investimentos e
parcerias que estdo sendo feitos, as solucdeple-play e o quad-playvieram para ser o

padrédo do mercado.

51 RECOMENDACOES PARA TRABALHOS FUTUROS

A tecnologia WIMAX parece ser promissora e ha fitalicios de que pode obter sucesso,
mas ainda existem melhorias a serem feitas, petlmgnte no que tange as questbes de

seguranca e a propria estabilidade da tecnologia.

Como este estudo buscou dar um panorama sobréméden convergéncia e ndo aprofunda

suas particularidades — até porque ndo houve temfimente para que estas particularidades
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fossem desenvolvidas por completo —, um estudo d&@hado sobre a dindmica do setor
pos-escolha do padramireless a ser utilizado pode se transformar em um topiaoa p

pesquisa.

Também é interessante desenvolver um estudo maifiagado sobre o impacto das redes

da 4G no setor de telecomunicacoes.

E devido ao fato de que as métricas de desempé@ishdifsrentes em cada industria e de que
a convergéncia direciona para um ponto comum,lizagfio debalanced scorecard@BSC)
poderia ser uma excelente ferramenta para o ddseneoto do planejamento estratégico
dessas empresas. Um estudo definindo as métricamrientais teria uma importancia

significativa para o setor.
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