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RESUMEN EJECUTIVO

La existencia de tecnologia de avanzada para comunicarse internacionalmente por
medio de Internet, apertura de las telecomunicaciones en el Ecuador, los altos indices
de migraciéon ecuatoriana, aumento de la participacion del Ecuador en el comercio
exterior han creado una oportunidad que consiste en ofrecer servicios de
telecomunicaciones por medio de Internet en el Ecuador, en especial la explotacién de
voz, mediante la creacién de una sucursal en Quito de la empresa Servi-NET de Santo
Domingo de los Colorados.

Los servicios a ofrecer por la sucursal son los siguientes:

e Llamadas Internacionales Remotas Prepago: Llamadas internacionales
realizadas desde la casa u oficina del usuario final el mismo que se comunica
con el numero de teléfono de cierta empresa quien realiza la conferencia con el
numero que desea llamar en el pais de destino.

¢ Videoconferencias: Comunicaciéon en doble sentido o interactivo entre dos
puntos geograficamente separados utilizando audio y video.

Se realizdé un estudio de mercado en la ciudad de Quito del cual se concluye lo
siguiente:

o Existe la percepcion que los servicios de telecomunicaciéon internacional
ofrecidos por Internet son mas baratos y de menos calidad.

e El 100% de personas expertas entrevistadas estan dispuestos a realizar
llamadas internacionales remotas prepago a calidad y precios similares a los
cobrados actualmente por llamadas internacionales en cybercafés.

o EI89% del mercado potencial esta dispuesto a videoconferencias a precios por
minuto de $0.76 a $1.00.

e Los habitos de comunicacién internacional, en promedio, del mercado potencial
es de 360 minutos anuales.

e Existe un mercado potencial en la ciudad de Quito que representan 72.498.274
minutos de uso de Internet para comunicarse anualmente.

Del estudio técnico se desprende que para que Servi-NET pueda ofrecer los servicios
acorde con las expectativas del segmento escogido necesita realizar una inversion de
$18.815,69, lo cual representa una capacidad instalada de 1.872.000 minutos anuales
de llamadas internacionales prepago y 561.600 minutos de videoconferencia.

El flujo de caja de Servi-NET sucursal muestra un VAN de $51.483 y TIR de 74.97% a
precios promedio ponderado de $0.27 el minuto de la llamada internacional y $0.25 el
minuto de la videoconferencia, y costos de $0.20 en llamadas internacionales.

La conclusién final es que si es factible implementar los servicios de
Videoconferencias y Llamadas Internacionales Remotas Prepago en la ciudad de
Quito, por parte de la empresa Servi-NET Matriz, dados todos los puntos antes
considerados.
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CAPITULO 1

1 JUSTIFICACION DEL PROYECTO

1.1 PLANTEAMIENTO DE LA OPORTUNIDAD

La oportunidad consiste en ofrecer servicios de telecomunicaciones por medio de
Internet en el Ecuador, en especial la explotacion de voz, mediante la creaciéon de una
sucursal en Quito de la empresa Servi-NET de Santo Domingo de los Colorados.

Los dos servicios considerados en este proyecto, como son las videoconferencias como
las llamadas internacionales remotas prepago, poseen las caracteristicas mencionadas.

Esta oportunidad surge por los siguientes aspectos mundiales, nacionales y de la
empresa Servi-NET:

1.1.1 ASPECTOS MUNDIALES

« Existen reglamentos internacionales que regulan las comunicaciones por medio de
Internet, lo cual es favorable, debido a que los equipos que se estan creando deben
cumplir con dichos requerimientos de calidad para poder ser comercializados. Lo
cual permite ofrecer calidad y claridad al cliente al momento que se comunique con
el exterior.

» Debido a que la tecnologia se encuentra en constante cambio, los precios de los
equipos necesarios para realizar comunicaciones por medio de Internet han bajado
de precio considerablemente, lo cual permite adquirirlos y aprovecharlos.

1.1.2 ASPECTOS NACIONALES

« Datos de la Direccion Nacional de Migracion (Ver numeral 1.1.1 Migracion) indican
que el 25% de las personas ecuatorianas posee familia en el extranjero. Los indices
migratorios siguen en aumento a pesar de las politicas reguladoras por partede
ciertos paises para impedir la entrada a mas indocumentados. Estas altas



proporciones de familias separadas dan una pauta para considerar ofrecer servicios
que les permita comunicarse entre si en forma clara y econdémica.

» El aumento en el comercio exterior por parte de la mediana empresa ha creado la
oportunidad de ofrecer servicios de comunicacién internacional clara y econémica.

* En estos meses se estan gestionando ciertos procesos por parte del gobierno y en
especial por los entes reguladores de las telecomunicaciones como son el
CONATEL y SENATEL, los mismos que han permitido una apertura en este sector
como nunca antes, en especial en lo concerniente a las telecomunicaciones por
medio de Internet, (Ver numeral 2.2.2.1 Apertura de las Telecomunicaciones por
Internet), permitiendo la explotacién de voz.

1.1.3 ASPECTOS DE LA EMPRESA SERVI-NET MATRIZ

e Servi-NET es una empresa que ofrece servicios de navegaciéon y llamadas
internacionales desde cabinas a sus clientes, utilizando la conexion a Internet (Ver
numeral 2.2.5 Servi-NET). Debido a la experiencia adquirida Servi-NET posee el
“know-how" necesario para ofrecer servicios de telecomunicacion por medio de
Internet.

» Servi-NET se encuentra estudiando la posibilidad de crear una sucursal en la ciudad
de Quito, ofreciendo servicios nuevos como son:

« Videoconferencias

« Llamadas internacionales remotas

1.2 JUSTIFICACION DEL ESTUDIO DE MERCADO

En el presente proyecto se realizara una investigacién de mercado la cual se encuentra
plenamente justificada por las siguientes razones:

o El Ecuador y el mundo se encuentran experimentando cambios concernientes al
sector d e las telecomunicaciones, s obretodo por la reciente utilizacién de Internet
como medio de comunicacién en ambitos que antiguamente sélo competian por ley
a algunas empresas de telecomunicacién estatales (en el Ecuador: Andinatel y
otras), y por esta razon los servicios a ofrecer son relativamente nuevos para
mercado ecuatoriano. Por esta razén es necesario realizar una investigacion de
mercado p ara conocer a ciencia cierta las posibilidades concretas de explotar los
servicios mencionados en la ciudad de Quito.



Porque la decision a tomar por la empresa Servi-NET concerniente a abrir o no una
sucursal en la ciudad de Quito no es rutinaria, sino de vital importancia para su
supervivencia, tomando en cuenta que los servicios que actualmente ofrece son los
de un cybercafé, de los cuales existen 165 inscritos en el SENATEL en la ciudad de
Quito, los mismos que se han creado aprovechando el auge del uso de Internet.

Para conocer el efecto de los cambios del entorno de las telecomunicaciones en el
proyecto a estudio.

1.3 JUSTIFICACION DEL PROYECTO

El presente proyecto de investigacion se lo ejecutara por varias razones:

La autora se encuentra intimamente ligada al presente proyecto por ser socia de la
empresa Servi-NET, la misma que usara las conclusiones vertidas en el presente
proyecto para tomar decisiones concernientes a la puesta o no en practica del
mismo, y en caso de que la decision sea positiva ella misma sera la ejecutora del
mismo.

El presente proyecto sirve como trabajo de titulacion de la autora para la carrera de
Ingenieria Comercial.



CAPITULO 2

2 ESTUDIO DE MERCADO

2.1 OBJETIVOS DEL ESTUDIO DE MERCADO

2.1.1 OBJETIVO GENERAL

Conocer si existe o no un mercado para las videoconferencias y llamadas
internacionales remotas prepago en la ciudad de Quito.

2.1.2 OBJETIVO ESPECIFICO

e Conocer la percepcion del mercado potencial hacia los servicios prestados por
medio de Internet.

o Estudiar la percepcion del mercado frente a los servicios a ofrecer.
e Estimar el nimero de personas que conforman el mercado potencial.

e Conocer los habitos de comunicaciéon del mercado potencial.

2.2 MARCO TEORICO

El marco teérico se abordara desde los aspectos mas generales hasta los mas
particulares, como lo muestra la Fig. 2.1.

La informaciéon del sector, industria y negocio se ha recolectado por medio de
informaci6n secundaria interna y externa, la cual es visible en los pie de pagina y en
capitulo 9 titulado “Bibliografia”.



TELECOMUNICACIONES +— SECTOR

TELECOMUNICACIONES INTERNET <+<—— INDUSTRIA

SERVICIOS DE VIDEOCONFERENCIA Y LLAMADAS
INTERNACIONALES REMOTAS PREPAGO, POR ' NEGOCIO
MEDIO DE INTERNET.

Servi-NET Matriz

EMPRESA

Fig. 2.1 Esquema Grafico del Marco Tedrico
Elaborado por: Autora

2.2.1 SECTOR DE LAS TELECOMUNICACIONES

El sector de las telecomunicaciones ha sido atendido por muchos afos por varias
empresas publicas de telefonia: Andinatel y Pacifictel, operadoras que suministran
servicios de telefonia fija local y de larga distancia nacional e internacional al 93% de
los abonados; y Etapa (Cuenca), empresa municipal que cubre el 7% restante.’ Cada
uno maneja su propia politica de Mercadeo y posee su propia infraestructura y ofrece
una gran variedad de servicios (ver Tabla 2.1).

En telefonia celular operan en el pais dos empresas privadas que proporcionan este
servicio: Otecel (Bell South) y Conecel (PortaCelular), las mismas que hasta Julio de
2.002 manejaban un total de 932.150 abonados, segun estadisticas de Ila
Superintendencia de Telecomunicaciones’. Ambas empresas ofrecen el servicio con
cobertura para las principales ciudades del pais; en los dos casos las llamadas de larga
distancia nacional a ciudades no atendidas por el sistema se canalizan a través de la
telefonia publica fija de Andinatel (Quito), Pacifictel (Guayaquil) o Etapa (Cuenca), al
igual que las llamadas de larga distancia internacional.

Actualmente el Gobierno posee la éstrategia de abrir el sector de las
Telecomunicaciones en todas las areas, concediendo el permiso correspondiente para
que ingresen en el mercado ecuatoriano otras empresas Operadoras de Telefonia
Celular y Cibercafes, lo cual en afios anteriores estaba prohibido por la ley.?

' Centro de Informacién y Documentacion Empresarial sobre Ibero América (CIDEIBER)
? Site Telcommunity, Noticia Telefonia, Junio 25, 2002
? Resolucion 073-03-CONATEL-2002



Las empresas de telefonia pablica también proporcionan conexiones a Internet, es
decir, ofrecen el servicio de empresas operadoras. Actualmente existen 38 empresas
operadoras inscritas en SUPERTEL (Superintendencia de Telecomunicaciones)®.

Tabla 2.1

PRINCIPALES SERVICIOS OFRECIDOS POR LAS OPERADORAS LOCALES

Servicio Tipo

Basico Local, nacional e internacional {manual o automatico)

Adicionales Extensiones, cambio de namero, numero privado,
suspension

Suplementarios Marcacion abreviada, transferencia de llamadas, lineas

conmutadas, llamada en espera, codigo secreto al DDI,
facturacién detallada, deteccion del nUmero entrante.

Nuevos servicios Red Digital de Sistema Integrado (Rdsi).
Red inteligente: nimero personal universal, numero de
acceso internacional, llamadas a cuenta, cobro revertido,
tarifa especial, red privada virtual, televoto.

Correo de voz: casilleros, puestos de fax, casillero familiar.

Fuente: Andinatel
Elaborado por: Autora

Andinatel por su parte, en un esfuerzo por minimizar el impacto causado a su empresa
por la existencia de nueva competencia, como son los cybercafes con respecto a las
llamadas internacionales, ha otorgado a cuatro empresas nacionales, llamadas
Concesionarios Master, las cuales son: Teledomestic, Celtel, Sitel y Datadosmil, las
mismas que poseen la facultad d e crear | ocutorios, los cuales ofrecerian los mismos
servicios que hoy proporciona Andinatel en sus propias cabinas, a los mismos precios.’

Por su parte estas cuatro empresas pueden facultar a personas naturales o juridicas la
colocacion de locutorios, siendo estos ultimos los encargados de proporcionar la
inversion necesaria.’

* Site SUPERTEL
® Director de Ventas de Andinatel.
6 Ing. Roberto Guama, SITEL.



En cuanto a la telefonia celular o moévil, el gobierno por medio del Consejo Nacional de
Telecomunicaciones convocé a una subasta para ser un nuevo operador de telefonia
celular por 15 anos renovables. La adjudicaciéon se realizara el 2 de Septiembre de
2002. Se espera que gracias a la existencia del mismo se abaraten los precios.” Este
anuncio de un tercer competidor no ha sorprendido a BellSouth y Porta ya que ellos
asegura que poseen estrategias que consisten en implementar nueva tecnologia con el
fin de mejorar el servicio al usuario. BellSouth manejara el CDMA (Code Division
Multiple Access) y Porta el G SM ( Global Sistem Movile Comunications). A ctualmente
operan con la red TDMA (Acceso Mdltiple por Divisién de Tiempo).® Ademas ambas
empresas se encuentran ampliando su cobertura.

De anterior se desprende que |la apertura en las telecomunicaciones es una realidad
que cada vez esta proyectandose en todos los ambitos del sector, produciéndose una
sana competencia y abaratandose los costos y mejorando su calidad.’

El sector de las telecomunicaciones en el E cuador ha crecido c onsiderablemente e n
anos recientes principalmente por dos aspectos importantes a considerar: el alto indice
de migracion y creciente participaciéon del mercado en el comercio global.

Para analizar mas detalladamente estos aspectos se han creado los numerales
expuestos a continuacion:

2.2.1.1 Migracién - Ecuador

Entre los afios 1999 — 2000, cerca de 1.000.000 de habitantes emigraron de un pais de
13.000.000 de habitantes aproximadamente.’® Lo han hecho a lugares como Estados
Unidos, Espafa (mas de 300.000 ecuatorianos y en aumento), y otros lugares de
Europa y del mundo''. Hasta el afio 2000 se estimaba que 2.4 millones de ecuatorianos
trabajan fuera del territorio nacional, en mayor proporcion en Espafia y Estados Unidos,
y en menor en ltalia, Holanda, Inglaterra y Alemania. Estas cifras también se
encuentran aumentando.'?

“La distribucién de la riqueza ha sido, como en otros paises latinoamericanos, la causa
fundamental de los graves problemas sociales que aceleran los flujos migratorios.

Al finalizar el siglo XX en Ecuador coincidieron varios factores negativos como el
devastador fenémeno de El Nifio, la caida de los precios del petréleo, la inestabilidad
politica y la corrupcion.

’ site CONATEL.

® “BellSouth y Porta hacen ajustes en Tecnologia, Sec. Negocios, El Comercio, 14, Jul, 2002.

° El Comercio, Martes, 25 junio 2002, "Apertura en Telecomunicaciones Gana Terreno en
Ecuador”

' INEC, “Ecuador, Emigrantes sostienen al pais”, Kinto Lucas, 28 de Enero 2002.

" Sitio Terra, Inmigracién, 10 de Abril del 2002

"2 http://www.eumed.net/cursecon/colaboraciones/Equez-remesas-A.htm, BCE, Jorge Icaza, 2000




Esta realidad unida a la profunda contraccion de la economia ecuatoriana aumento los
indices de pobreza. Segun Acosta, entre el afio 1995 y el afio 2000, el nimero de
pobres aumentd de 3,9 a 9,1 millones, es decir, los pobres ahora representan el 71%
de la poblacion de Ecuador. El subsecuente desempleo obviamente desencadend la ola
migratoria, nunca antes vista en ese pequefio pais andino...”"

En la Fig. 2.2 se puede observar la tendencia creciente de emigraciéon de ecuatorianos
en los ultimos anos. Este aspecto negativo en su momento, se ha convertido en una
oportunidad para este negocio, al tomar en cuenta que cuando la familia se distancia es
cuando mas se desea comunicar entre si."*

180.000
160.000
140.000
120.000 —l
100.000 %
80.000 L 8
60.000 AN
40.000 :
20.000
- .—‘—_:,.._, _\1 = A
-20.000 1.995 1.996 1997 1998 1.999 2000
\—— Total = NY —m—Madrid |
Fig. 2.2 Estadisticas de emigrantes totales y por lugar de Destino
Fuente: INEC

Elaborado por: Autora

Segun la Direccion Nacional de Migracion, el 25% de ecuatorianos poseen familia en el
extranjero'.

'3 Entrevista de la BBC Mundo el economista Alberto Acosta del Instituto Latinoamericano de
Investigaciones Sociales, ILDIS, con sede en Quito. 16 de Julio del 2002.
1‘; http://Aww.cyborfish.com/news/news/102380617153594.shtml

http://216.239.39.100/search?g=cache:kKWxhswwNpAC:www.comunica.org/tampa/docs/cardoso
.doc+quito+migracion+porcentaje&hi=es&ir=lang_es&ie=UTF-8




2.2.1.2 Comercio Exterior - Ecuador

Ecuador se ha convertido en un pais donde el comercio exterior cada vez ha ido en

‘ aumento especialmente a nivel de medianas empresas que estan buscando cada vez

; oportunidades de vender sus productos o de competir en un mercado global (ver Fig.
e 2.3), ademas del aumento de las inversiones directas en el Ecuador (ver Fig. 2.4).

Actualmente existe la tendencia a comunicarse por medio de videoconferencia, sistema
que ha proliferado en paises europeos y estd comenzando a usarse a nivel
latinoamericano. Las razones principales que motiva tendencia radican en la facilidad
de concretar negocios eficientemente, ahorrando tiempo y costos de transporte. 1

Después del 11 de Septiembre de 2.001, el mundo vié6 una muestra de la falta de
seguridad en vuelos comerciales, produciéndose temor en muchas empresas de
distintos paises (especialmente de EE.UU. y Europa) de usarios, optando por esta

. 17
- alternativa.
Por lo tanto se ve un futuro promisorio al aprovechar esta tecnologia la cual en este
pais esta naciendo y es una realidad.
Millones de USD
000 — T 9%
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09 -
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%09 -
| 3 3,’“
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e Fig. 2.3 Oferta Exportable Futura del Ecuador

Fuente: www.ecuador-exporta.com , MICIP
Elaborado por: Market

'® hitp://www.cyborfish.com/news/news/102380617153594.shtml
"7 hitp:/ww.cyborfish.com/news/news/102380617153594.shtml
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Fig. 2.4 Estadistica de la Inversion Extranjera Directa en el Ecuador

Fuente: Banco Central del Ecuador, BCE, Boletines Anuales (varios), Cuentas Nacionales
del Ecuador No. 15, e Informacion Estadistica Mensual (varios).
Elaborado por: Autora

2.2.2 TELECOMUNICACIONES POR MEDIO DE INTERNET

Antes de proseguir es importante conocer en que consiste el Internet, lo cual se puede
leer en el Anexo A-1)

En el Ecuador la Industria de Telecomunicaciones por Internet ha avanzando a pasos
agigantados en el ultimo afo, gracias a la apertura que el Gobierno ha concedido a esta
industria (Ver numeral 2.2.2.1 Apertura en las telecomunicaciones — Aspecto Legal).

Para tratar este tema, se ha creado la Agenda de la Conectividad (Internet), la cual
tiene por objetivo integrar a todos los ecuatorianos en un gran proyecto, de manera
eficiente y competitiva a través del acceso democratico a los beneficios y oportunidades
que brinda la sociedad de la informacion. Los cinco ejes que participan en esta agenda
son: Gobierno Electronico, Comercio Electronico, Teleeducacion, Tele-Salud e
Infraestructura de Telecomunicaciones.'®

A pesar de la existencia de 38 empresas operadoras nuevas las cuales pueden ofrecer
el servicio de Internet, no se ve reflejado este avance en la rapidez de la conexion ni en
los costos de acceso, en comparacion de otros paises, debido a que la congestion de
trafico de informacion en la red interna es muy alta. "...Un paquete de datos viaja mas

'® Site Agenda Nacional de Conectividad.
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rapido via Miami por satélite, que via la red local del Ecuador, desde una cuadra a otra.”
Lo que plantea la Agenda de Conectividad es que todos los operadores de una region
se interconecten en un nodo central a mayores velocidades.

A pesar de este problema, en el Ecuador no se puede poseer una antena satelital VSAT
para conectarse a Internet, con el fin de ofrecer el servicio a terceros, sino solamente
para uso no lucrativo, lo cual hace que, con la tecnologia actual, las velocidades
ofrecidas a clientes corporativos, que desean explotar el uso de Internet, sean bajas y a
precios elevados.'® (Ver Anexo A-2)

El Gobierno no permite utilizar este tipo de tecnologia (satelital) especialmente porque
no poseen una manera de controlar el flujo de datos con el propdsito del cobro de
impuestos.®

A pesar de lo anteriormente expuesto, en el E cuador e xistian hasta Mayo de 2.002,
86.992 usuarios de Internet personales y 4.390 usuarios corporativos, que constituyen
un total de 91.382 usuarios de | nternet”’, a pesar de |a e xistencia de solamente 3.9
computadoras por cada 1.000 habitantes en el Ecuador en el afio 1.999 (ver Tabla 2.2).

Tabla 2.2

Estadisticas de Internet en el Ecuador 1999

Computadores 1000 Habitantes 3.9
Teléfonos por 1000 Habitantes 73
Television por 1000 Habitantes 148
Periddicos por 1000 Habitantes 72
Analfabetismo por 1000 Habitantes 100

Fuente: TILAN (Trends In Latin America Networking)
Elaborado por: Autora

En la Fig. 2.5 se puede observar la tendencia creciente de cybernautas a nivel nacional,
no teniendo el mismo crecimiento los abonados de Internet. En la actualidad los
cybernautas corresponden a 380% mas que los abonados. Esto demuestra la
proporcion en que la poblacion esta utilizando los cybercafés.

'% pablo Lopez, Direccion General de Gestion del Espectro Radioeléctrico, SENATEL.
%% |ng. Gabriel Coello, Departamento Juridico, SENATEL, 099-213-477
*' Site SUPERTEL, Estadisticas de Internet.
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ABONADOS DE INTERNET Y CYBERNAUTAS

A NIVEL NACIONAL

| O ABONADOS i CYBERHAUTAS |

Fig. 2.5 Abonados de Internet y cybernautas a nivel nacional

Fuente: CONATEL
Elaborado por: CONATEL

2.2.2.1 Apertura de las Telecomunicaciones por Internet

El negocio en estudio, al estar inmerso en la industria del Internet y por transmitir voz
sobre IP (transmitir voz sobre Internet, también llamado Voip), las barreras legales que
se presentaron en afos anteriores eran altas, al punto de ser restringido ofrecer este
servicio en cybercafés. Esto se demostraba segun las regulaciones emitidas por el
CONATEL, hasta fines del 1.999.

A partir del 2.000 empez6 a existir una apertura para este tipo de negocios, al incluir ia
posibilidad de transmitir voz con el respectivo permiso de una empresa portadora
(Andinatel para la regién norte), la cual muy pocas veces concedia dicho permiso.

Actualmente con la Resoluciéon 073-03-CONATEL-2002 (ver ANEXO A-3) emitida en el
Registro Oficial con numero 545 del 1 de Abril de 2002, se permite explotar la voz y
servicios relacionados con Internet, sin permiso de la empresa portadora, pero si a
través de ellas, lo cual ha permitido asegurar las inversiones realizadas por cybercafés
y crear oportunidades de servicios, los mismos que Servi-Net estara aprovechando.
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Existen dos entes que regulan las telecomunicaciones por Internet en el Ecuador y son:

CONATEL: Consejo Nacional de Telecomunicaciones®

Representa al Estado para ejercer, a su nombre, las funciones de administracion
y regulacion de los servicios de telecomunicaciones, y es la Administracion de
Telecomunicaciones del Ecuador ante Ila Unidn Internacional de
Telecomunicaciones (UIT).

SENATEL: Secretaria Nacional de Telecomunicaciones®

Es el ente ejecutor de administracion y regulacion de las telecomunicaciones en
el pais.

La Secretaria Nacional de Telecomunicaciones es la tnica entidad que suscribe
contratos de autorizacion y/o concesion para uso del espectro radioeléctrico,
autorizados por el Consejo Nacional de Telecomunicaciones CONATEL.

De acuerdo a la ley, el negocio en estudio estd enmarcado como un centro de
informacion y acceso a la red de Internet (Resolucion 073-03-CONATEL-2002), la cual
en el Articulo No. 1, "...define como centro de informacion a acceso a la red de Internet
a aquellos que permitan a sus usuarios acceder a la red de Internet y a las aplicaciones
de ésta, mediante el uso de equipos de computacién y servicios relacionados. El uso de
estos equipos puede ser pagado o gratuito.™

Dado que el proyecto en estudio se encuentra definido como un centro de informacién y
acceso a la red de Internet, debera cumplir los ciertos requerimiento para obtener el
certificado de registro anual, sin el cual la ley no le permite operar. Las siguientes
vifietas muestran los requisitos que debe realizar una persona natural para registrarse
en SENATEL:

Enviar una solicitud dirigida al Secretario Nacional de Telecomunicaciones,
segun el formato proporcionado por el SENATEL (Ver ANEXO A-4)

Copia del RUC

Copia de la cédula de ciudadania y papeleta de votacion.
Numero de terminales o computadoras dedicadas al servicio.
Capacidad del enlace dedicado.

Copia del contrato firmado con el respectivo proveedor de Internet (ISP)

2 gite CONATEL
- gjite CONATEL
* El subrayado fue afadido.
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Los costos de los mismos son los siguientes:
e Derecho del registro: $300.00

e Costos administrativos por la emision del registro: $100.00

2.2.3 FUTURO DE INTERNET?

“En los préximos anos, se puede e sperar una e xperiencia mas dinamica en Internet,
velocidades de conexidbn mas altas y librarse de algunos de los problemas que
acompanfan a la tecnologia existente en la actualidad.

Las siguientes son algunas de las mejoras que nos esperan: las conexiones de banda
ancha, que aumentan la velocidad a la que se transmiten los datos, deberian
multiplicarse con rapidez. La tecnologia Voip, que integra el trafico de datos analégicos
de voz en Internet, alcanzard una tremenda popularidad, ya que proporciona un
inmenso ahorro de costes sobre las llamadas telefonicas de larga distancia
tradicionales. La mensajeria unificada—que alna correo de voz, fax, correo electrénico
y mensajes a través de buscapersonas, de forma que es posible recibir cualquier tipo
de mensaje a través de cualquiera de estos canales—aumentara en popularidad por las
posibilidades que ofrece de ahorrar de tiempo.

Aunque Internet esté compuesta de computadoras, software y lineas de conexién, se
trata de hecho de un sistema concebido para intercambiar informacién y comunicarse.
Y las tecnologias que empiezan a aparecer, tales como las conexiones de banda ancha
de alta velocidad y el video a través de Internet, prometen enriquecer ain mas, si cabe,
este sistema del que muchos de los usuarios dependen ya con tanta intensidad. La
conectividad, rica y ampliamente extendida, con Internet, tendra un gran impacto sobre
todos los aspectos de la vida cotidiana, desde la educacion, al gobierno, pasando por la
medicina.

Con la mirada puesta en el futuro, Cisco cree que estas areas de la industria de las
redes se veran afectadas por varias tendencias:

Servicios de datos, voz y video: actualmente, los datos, la voz y el video suelen viajar
por redes separadas. Pero, de forma creciente, é stas se integraran en redes 0 nicas
multiservicio. Para satisfacer esta necesidad, las companhias del sector de las redes
estan desarrollando nuevos productos y tecnologias que amplian la capacidad de las
redes.

Internet: a medida que el trafico en Internet continia aumentando, lo mismo ocurre con
la demanda de redes de alta capacidad y calidad. Y las compaiias que se adentran en

2 hitp://business.cisco.com/appliree taf?asset id=53999&basics=5
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los negocios basados en Internet necesitan equipos sofisticados que les proporcionen
las funciones la seguridad que sus clientes necesitan.

Teletrabajo: la tecnologia ha hecho posible que un numero cada vez mayor de
personas trabaje desde ubicaciones remotas; algo que es muy comodo para los
empleados y que supone un ahorro para las compaiiias. Conforme esta tendencia va
en aumento, la necesidad de un acceso remoto a las redes sigue creciendo. Con sus
productos y servicios, Cisco esta ayudando a las compaiias a eliminar las antiguas
fronteras corporativas y las limitaciones geograficas, sustituyéndolas por vias de
comunicacion mas eficientes entre socios comerciales, proveedores, fabricantes,
vendedores minoristas y clientes.”

2.2.4 SERVICIOS DE VIDEOCONFERENCIA Y LLAMADAS
INTERNACIONALES REMOTAS PREPAGO, POR MEDIO DE
INTERNET

2.2.4.1 Llamadas Internacionales Remotas Prepago

Llamadas internacionales
realizadas desde la casa u
oficina del usuario final el
mismo que se comunica con el
numero de teléfono de cierta
empresa quien realiza la
conferencia con el numero que
desea llamar en el pais de
destino.

Este servicio tendria éxito porque un buen porcentaje de personas ya estan
acostumbradas a realizar llamadas internacionales para comunicarse con sus familiares
en el extranjero o con sus colegas®; y debido al alto costo de la llamada por medio de
la telefonia local, son obligados a usar los cybercafes. El servicio de llamadas
internacionales remotas les permitiria comunicarse desde la comodidad de su hogar u
oficina con el exterior a precios accesibles.

% Estudio de Mercado, numeral 2.2.3 del presente Trabajo de Titulacion.
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2.2.4.2 Videoconferencias

Actualmente existen tres tipos de videoconferencias:*

e Audio y video unidireccionales
e Video unidireccional y audio bidireccional
e Audio y video bidireccionales

Para éste estudio analizaremos el tercer tipo: Audio y
video bidireccionales: Comunicacién en doble sentido o
interactivo entre dos puntos geograficamente separados
utilizando audio y video.

A pesar de la inexistencia del servicio de videoconferencias personal sino solo para el
nivel corporativo alto, la tendencia actual es el aumento de la demanda de este tipo de
comunicacién a nivel internacional y nacional®.

La oportunidad del negocio surgié del conocimiento empirico de la ausencia de estos
servicios para el estrato social medio medio y medio bajo, el cual también demanda de
este servicio®.

2.2.5 ANALISIS DE LAS 5 FUERZAS COMPETITIVAS PARA SERVI-NET
SUCURSAL

El siguiente diagrama refleja las 5 fuerzas competitivas (Ver Fig. 2.6), las mismas que
determinan el grado de competencia y el potencial del sector industrial en estudio:
llamadas internacionales remotas prepago y videoconferencia.

Potenciales entrantes Productos Sustitutos
Competidores
Consumidores Proveedores
Fig. 2.6
Fuente: Esquema de analisis tomado de Michael E. Porter, “La Estrategia

Competitiva®, Pag.24
Elaborado por: Autora

% gistemasde Informacion Gerencial, Séptima Edicion, Pag. 385-386.
2 «g| ABZ de la tecnologia por Internet™: Carlos Vera Quintana, Presidente Ejecutivo CORPECE
% Estudio de Mercado, numeral 2.2.3 del presente Trabajo de Titulacién.
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2.2.5.1 Competidores

2.2.5.1.1 De Llamadas Internacionales Remotas Prepago

Se conciben a estos dos servicios como competidores porque su acceso se realiza por
medio de tarjeta prepagada desde el teléfono convencional del usuario, debitdndose de
la misma el importe de la llamada.

1.

Andinatel (Express Al6): En el mercado se puede encontrar tarjetas prepago
para llamadas locales, nacionales e internacionales, a precios superiores a los
cobrados por Andinatel en sus cabinas telefénicas (toma en cuenta todos | os
impuestos necesarios). Estas llamadas se pueden realizar desde cualquier
teléfono convencional.

Los problemas derivados de usar este servicio son:

El costo del minuto de la llamada es muy alto, lo cual no permite que un amplio
sector de la poblacion lo utilice.

Es impersonal, debido a que la atencion la proporciona un gateway. Muchas
personas no conocen todos los niimeros exactos para realizar una llamada de
larga distancia internacional.

Quicknet (Microtelco): Software que permite realizar llamadas internacionales
por medio de Internet, con el mismo sistema explicado anteriormente. Este
sistema s e e ncuentra actualmente en prueba en el Ecuador y no ha salido al
mercado.

Los problemas derivados de usar este servicio son:

No es clara la comunicacion. Este factor es uno de los mas importantes al
momento de elegir que tarjeta utilizar.?’

Es impersonal por cuanto la llamada imita al servicio de Andinatel y el usuario no
puede manifestar ningun tipo de inquietud.

?° Estudio de Mercado, numeral 2.2.3 del presente Trabajo de Titulacion.
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2.2.5.1.2 De Videoconferencia

Actualmente no existe ninguna empresa la cual ofrezca este tipo de servicio al
segmento socioecondémico estudiado en este trabajo de titulacion.

Se encuentran proliferando las empresas que ofrecen videoconferencias a nivel
empresarial, cobrando sumas que serian exorbitantes para el segmento objetivo, como
son $250.00 a $500.00 la hora, es decir de $4.15 a $8.30 el minuto.

La tecnologia usada por estas empresas es muy sofisticada, lo cual permite que la
conexiéon sea clara, lo mismo que justifica a pagar los valores antes mencionados.
Existe una empresa que ofrece videoconferencias muiltiples y puede enviar datos al
mismo tiempo, lo cual resulta mas costoso todavia.*

2.2.5.2 Servicios Sustitutos

2.2,5.2.1 Para Llamadas Internacionales Remotas Prepago

1. Andinatel:

Este es el proveedor de llamadas tradicional mediante la cual se pueden realizar
llamadas internacionales desde cualquier teléfono con discado directo
internacional o desde operadora. Este servicio lo usan sectores altos de la
poblacién, como también instituciones gubernamentales y privadas.

Los problemas derivados de usar este servicio son:

e Alto costo por minuto de las llamadas internacionales, en especial las realizadas
desde la residencia u oficina del usuario y mas aln las realizadas por medio de
una operadora, lo que hace que sea de dificil acceso a sectores mas populares
de la poblacioén ecuatoriana.

2. Porta Celular y BeliSouth:

Estos Portadores de servicios celulares permiten realizar llamadas desde su
celular de manera directa sin la participacion de la telefonica estatal, teniendo
una calidad 6ptima.

%0 Katherin Mifio, Gerente de Ventas Corporativas, Punto Net.
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Los problemas derivados de usar este servicio son:

e Manejan valores mas altos que la Telefonia Fija en llamadas locales y
nacionales, lo que hace que sean usados por sectores altos de la poblacion
COMo por empresarios y corporaciones .

e Mantener la bateria en buen estado de carga para una aceptable llamada.

e EIl usuario debe estar ubicado dentro de las areas de cobertura del servicio
celular local.

e En caso de usar tarjetas prepago se requiere de un numero considerable de las
mismas para llamadas de larga duracién.

3. Net2Phone

A través de este proveedor de llamadas internacionales el usuario desde su
casa u oficina utilizando su pc conectado a Internet, puede acceder a realizar
llamadas a cualquier parte del mundo a tarifas econoémicas.

Los problemas derivados de usar este servicio son:

e La llamada no es de buena calidad debido al uso de lineas telefénicas como de
proveedores de Internet saturados.

e La planilla del teléfono del usuario se incrementa notablemente dado el tiempo
que el computador es usado para otros fines como navegacion, correo
electrénico, chat etc, convirtiéndose en antieconémico y perjudicial a sus
intereses.

e Poco conocimiento de computacion y configuraciones técnicas del computador.
e Costo relativamente alto de un PC para segmentos medio-medio y medio-bajo.

4. Yap-jack:

Al usar este pequefio equipo tecnolégico se evita
el pc y solo se necesita de linea telefénica y
proveedor de Internet, ademas del uso de
Net2phone para la llamada internacional.

Los problemas derivados de usar este servicio
son:

e El usuario no puede comunicarse con

claridad al destino en forma confiable y
permanente, por lo expuesto en el punto primero del inciso anterior, viéndose
obligado a usar los servicios de locutorios y cybercafes.
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2.2.5.2.2 Para Videoconferencia

Al momento el Unico sustituto que se encuentra es la videotelefonia el mismo que
consiste en un teléfono con pantalla de cristal liquido y cdmara incluidos, el mismo que
envia la imagen y la voz al destino, el cual deberia poseer el mismo sistema. Este
servicio no ha tenido éxito al momento en el Ecuador debido principalmente a la
necesidad de adquirir dos teléfonos iguales y las altas tarifas telefonicas
internacionales, dado que se usa la linea telefonica tradicional.

2.2.5.3 Barreras de Entrada y Salida

La barrera de entrada en ambos casos es el factor econébmico, debido a que es
necesario realizar una inversion considerable, para ofrecer un servicio de excelente
calidad.

Por otro lado las barreras de entrada son altas, considerando que la tecnologia se
encuentra evolucionando constantemente, lo cual obliga a permanecer al tanto de los
cambios y a invertir en nuevas tecnologias. Si alguna empresa desea salir del mercado
por cualquier razén, perderia toda su inversion, porque tanto equipos como programas
ya no estarian al mismo nivel que la tecnologia existente al momento, produciéndose
una pérdida en su inversion.

2.2.5.4 Proveedores

2.2.5.4.1 Proveedores de los Dos Servicios Propuestos

Primero se analizan los costos de equipos de computacién y de conexion de Internet,
debido a que son proveedores comunes entre las llamadas internacionales remotas
prepago y las videoconferencias.

Dada la existencia de infinidad de proveedores de los equipos de computo necesarios
para ofrecer estos servicios, el poder de negociaciéon de estos es mas bien bajo.

Por otra parte, los proveedores de la conexion de Internet, que en realidad son
conocidos como empresas de valor agregado u operadoras. Las principales operadoras
son presentadas en la Tabla 2.3.



Tabla 2.3
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PRINCIPALES OPERADORAS EN EL ECUADOR

OPERADORAS LUGAR DONDE OPERA
Andinatel Lugar donde opera
Pacifictel Lugar donde opera
Conecel Quito, Guayaquil

Ecuanet, Infornetsa

Quito, Guayaquil, Libertad, Cuenca,
Ambato, Puerto Ayora, Machala, Manta,
Sto. Domingo, Portoviejo, Ibarra,
Riobamba.

Impsatel

Quito, Guayaquil, Cuenca, Ambato, Loja.

Megadatos, Access

Quito, Guayaquil

Plusnet Punto

Quito, Guayaquil, Ambato, Riobamba, Sto.
Domingo, Machala, Manta, Cuenca.

Predata

Quito

Satnet

Quito, Guayaquil, Cuenca, Ambato,
Machala, Manta.

Fuente: SUPERTEL
Elaborado por: Autora

Los tipos de conexiones que ofrecen son:

1. ADSL: Linea Digital Asimétrica

El ADSL permite un reparto asimétrico d el ancho de banda disponible, d ando
mas caudal al flujo de datos desde el Proveedor de Servicios Internet hacia el

usuario.

Problemas de esta conexion:

Debido a que es asimétrico, no es lo suficientemente estable p ara establecer
una comunicacion de voz de buena calidad para el usuario. Esta conexiéon es
excelente para el uso regular de Internet. Su costo es elevado.
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2. ISDN: Red Digital de Servicios Integrados

ISDN es un conjunto de estandares para la transmisioén digital sobre lineas
telefénicas ordinarias de cobre asi como en otros medios. Los hogares y
negocios que instalen adaptadores ISDN (en lugar de los modems regulares)
pueden apreciar graficamente como las paginas WEB se abren rapidamente
dado que sus velocidades de acceso son de hasta 128 Kbps.

Problemas de este canal:

Solamente poseen un ancho de banda de 128Kbps, lo cual permite una
conexion de calidad pero no suficiente para el tipo de negocio en estudio. Su
costo es elevado.

3. Canales Dedicados

Un canal dedicado actia como una conexién permanente al Internet sin la
necesidad de establecerla via telefénica, dicha conexion se da desde un ISP
Proveedor de Servicios de Internet hasta el usuario.

Los canales dedicados se miden por el tamafio de su capacidad y estan
disponibles en los siguientes anchos de banda escalables: 64K, 128K, 256K,
384K, 512K, 1536K (T1), 2048K (E1) y a mayor ancho de banda mayor
capacidad de transmision.

Problemas de esta conexion:

Este tipo de conexion esta en constante mejora, o cual ha p ermitido que los
enlaces sean mas estables, rapidos y con la tendencia a la baja en su precio.
Permite mantener una conexioén de voz y video 6ptima.

4. VPN’s: Redes privadas virtuales

Una red privada virtual es una red de datos que hace uso de la infraestructura
publica d e telecomunicaciones, manteniendo la privacidad a través del uso de
protocolos de tunel y procedimientos de seguridad.

Problemas de esta conexion:

Es una conexion exclusivamente empresarial, debido a que permite poseer
niveles altos de seguridad en la transmisién de datos internos. Su costo es
elevado.
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5. Dial Up Networking
La red empresarial conectada a Internet via Dial Up (conexién telefénica).
Problemas de esta conexion:

El ancho de banda maximo es muy bajo e inestable como para mantener una
comunicacion de voz de calidad.

2.2.5.4.2 Proveedores Sé6lo Para Llamadas Internacionales Remotas
Prepago

1. Net2phone

Esta empresa ofrece un software que permite realizar llamadas internacionales a
precios muy bajos por medio de una conexion Internet.

2. Delta y otras

Empresa similar a Net2phone.
2.2.5.4.3 Proveedores Sélo Para Videoconferencias

Anteriormente existian muchas empresas que ofrecian equipos para videoconferencias,
como Intel y otras. Actualmente solamente existen algunas multinacionales debido a
fusiones industriales internacionales, las cuales poseen la mas alta tecnologia en
cuanto a Videoconferencia por medio de Internet se trata. A continuacién se citan las
tres empresas principales.

1. Vcon, Inc.

Empresa con sede en Israel, nacida en 1994, la cual ofrece variedad de equipos
para realizar videoconferencia en conexiones IP a precios competitivos y de
excelente calidad. Las velocidades con que trabajan la mayoria de sus camaras es
de minimo 128 Kbps.”!

El reseller para Ecuador es una empresa peruana la cual reside en Lima Perq, de
nombre “ABZ Ingenieros”, la cual aun no posee oficinas en este pais.”

*' www.vcon.com
%2 Teresa de Onis, Directora para América Latina, Vcon, Inc.
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Los equipos que ofrece son:
e Media Connect 6000/8000: Videoconferencia multiple. Television.

e VoiceFinder: Videoconferencia grupal. Camara con seguimiento de voz.
Television.

e VconFalcon IP: Videoconferencia Grupal. C amara simple s emiprofesional.
Pc.

e Vigo: Videoconferencia personal. Portatil y sobremesa. Pc.
2. Polycom

Es la empresa de mas amplia experiencia en cuanto a equipos de videoconferencia
se refiere. Su sede se encuentra en California, EE.UU. Posee una experiencia
amplia en el mercado. La mayoria de sus equipos trabajan a velocidades minimas
de 48 Kbp.”

El reseller de la empresa en Ecuador es “Proteco Coasin S.A."*
Los equipos que ofrece son:
e Via Video: Videoconferencia Personal. Pc.

e ViewStation SP: Videoconferencia Grupal pequefias y medianas
habitaciones. Television.

e ViewStation MP: Videoconferencia Grupal para medianas y grandes
habitaciones. Television.

o ViewStation FX: Videoconferencia Grupal salas grandes. Television.
3. Sony

Ha incursionado en esta industria con algunos equipos de excelente calidad como
son:

e PCS-600IP: Videoconferencia grupal. Set para enviar multimedia. Television.
Ancho de banda minimo: 64 Kbps.

e PCS-1600: videoconferencia grupal. Pc.

e Compact: Videoconferencia personal y grupal. Pc.

33 hitp://forms.polycom.com/la/about/corp_overview.html
* Victoria Silvestri, Gerente Regional, Polycom.
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2.2.5.5 Clientes Potenciales

Los clientes potenciales p ara las Ilamadas remotas y videoconferencias que ofrecera
“Servi-NET" son personas de nivel socioeconomico medio medio y medio bajo,
residentes en la Ciudad de Quito. Estos niveles corresponden al 55% de la poblacion
total que es de 1.955.934 habitantes (Ver ANEXO C-1). Se escogi6 este segmento
objetivo debido a que la mayoria de los emigrantes pertenecen a esta nivel
socioeconémico.*

Ademas de la caracteristica anterior, los clientes pueden ser estudiantes, familiares de
emigrantes, turistas y empresarios.

Las variables demograficas mas importantes p ara determinar 1os potenciales clientes
son:;

e Cultura. Se requiere que los futuros compradores tengan una percepcioén alta
de las ventajas de utilizar nuestros servicios.

o Edad. Estudiantes (11 — 23 afos); Familiares de emigrantes (11 afios en
adelante), y empresarios mediana empresa (18 en adelante).

e Educacion. Algo de secundaria, secundaria completa, Nivel Universitario.

Situacion Familiar. Personas que posean amigos o familiares en el extranjero.

En general, son personas que satisfacen la mayoria de sus necesidades basicas o
requieren mucho esfuerzo para satisfacerlas, que algin familiar o amigo vive en el
extranjero y/o se encuentra estudiando.

Para llegar donde ellos se encuentran, necesariamente Servi-NET debera estar
localizado estratégicamente, tomando en cuenta que el esquema de distribucion de
este servicio es directo® en el caso de las videoconferencias, y en el caso de las
llamadas internacionales remotas prepagas puede ser tanto directo como indirecto®.

i Ing. Javier Subia, Gerente Técnico de MARKOP.
% STATON, William, “Fundamentos de Marketing”, Pag. 469
*" Plan de Marketing, 6.2.3 Distribucion.
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2.2.6 SERVI-NET — MATRIZ

Servi-NET

Comunicacidn a su Alcance

2.2.6.1 Breve Resena Historica

Servi-NET, es una empresa familiar la cual ofrece servicios de Internet (cyber café), y
realiza llamadas internacionales, en el canton de Santo Domingo de los Colorados.

Servi-NET nacié en Agosto de 2.001, del conocimiento empirico de la inexistencia de un
cybercafé suficientemente amplio, con una conexion eficiente y excelente atencién al
cliente en la ciudad mencionada.

La ubicacion del local comercial es privilegiada, debido a que se encuentra en el centro
de la ciudad, cerca de todo el movimiento comercial del mismo y de los principales
transportes locales.

El recurso humano que labora se encuentra suficientemente preparado para atender
cualquier eventualidad técnica que se presente.

Debido al éxito de la empresa en la ciudad de Santo Domingo de los Colorados y de la
experiencia invaluable adquirida en estos meses, Servi-NET se encuentra estudiando la
posibilidad de ampliarse a otras ciudades del pais, empezando por la ciudad de Quito,
ofreciendo los servicios de Videoconferencia y llamadas remotas prepagadas, ademas
de los servicios que actualmente estan disponibles para su clientela.
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2.2.6.2 Valores Corporativos

Servi-NET posee valores corporativos, los cuales rigen todas las actividades que
realizan, lo cual es llamado “administracion por Valores”.*® Estos valores seran
exportados a todas las sucursales de la empresa.

2.2.6.2.1 Equilibrio

e Manejar los negocios con equilibrio e integridad para con los clientes.
e Proporcionar al personal un trato justo y equitativo.

o Promover los valores en nuestra empresa y nuestra comunidad por medio del
ejemplo.

2.2.6.2.2 Sensibilidad

e |dentificar oportunamente las expectativas y necesidades insatisfechas de los
clientes, y cumplir los compromisos pactados en el tiempo acordado.

e Ser respetuosos con nuestro personal y sus ideas.

o Fomentar la participacion de todo el personal en el servicio a la comunidad.
2.2.6.2.3 Transparencia

e Suministrar a nuestros clientes servicios de comunicaciéon tecnolégicamente

superiores a un costo beneficioso tanto para ellos como para la empresa.

e Estimular la iniciativa personal y cooperacion entre los empleados, basados en
relaciones transparentes entre los miembros de la empresa.

e Aportar con todas las instituciones publicas relacionadas en los impuestos y
obligaciones con ellos contraidas.

2.2.6.3 VISION
“Servi-NET”, en el 2007 sera una empresa lider en el ofrecimiento de soluciones de

comunicacion, la cual ofrece el servicio de videoconferencias, llamadas internacionales
remotas prepagas, servicio de Internet y otras, en las principales ciudades del Ecuador,

% Blanchard, Ken y O’Connor, “Administracién por Valores”, Pag. 67.
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la cual mantiene convenios en otros mercados, como Estados Unidos y Espana,
realizando actividades equitativas, sensitivas y transparentes.

Nuestro principal objetivo es aportar al pais herramientas de comunicacion para un
desarrollo sostenible, brindando servicios innovadores que mejoren la forma y calidad
de comunicacién de las personas y empresas menos atendidas, acortando las
distancias.

La primera responsabilidad de Servi-NET es con los clientes: personas naturales como
estudiantes, familiares de e migrantes, extranjeros y p ersonas juridicas, residentes en
las principales ciudades del pais, y todos aquellos que necesiten comunicarse con el
exterior, ofreciéndoles un servicio profesional, en un ambiente de comparierismo
sincero. Se trabaja arduamente con el fin de entregar a nuestros clientes una asesoria
oportuna y de alta calidad en caso de ser necesario. Los precios son razonables para
que todas las personas tengan acceso a los servicios a ofrecer.

Para lograr la eficiencia en la entrega de nuestros servicios, estaremos en constante
alerta sobre las necesidades de nuestros clientes y de la nueva tecnologia apropiada
para satisfacerlas. También se busca oportunidades en todo momento con el fin de
aprovecharlas.

La siguiente responsabilidad es con el personal en todas las areas de la organizacioén.
Cada persona es importante y su aporte es imprescindible para el buen funcionamiento
de la empresa, por esta razén todos poseen empowerment y son capaces de ofrecer
soluciones de manera eficiente en cada uno de nuestros servicios. Cada uno contara
con la ayuda desinteresada de sus compaiieros de trabajo; el ambiente construido por
todos es de amigable cooperacion. Su remuneracién es la adecuada por el aporte
prestado a la organizacion y su colaboracion adicional sera recompensada siempre.

Siempre existira un presupuesto destinado a la mejora continua y estudios de nuevas
alternativas de desarrollo.

2.2.6.4 MISION

La mision de Servi-NET es brindar soluciones de comunicaciéon a personas naturales
como estudiantes, familiares de emigrantes, extranjeros y personas juridicas y todos
aquellos que necesiten comunicarse con el exterior; ofreciéndoles videoconferencias,
llamadas internacionales remotas prepagas y servicio de Internet con altos estandares
de calidad, agilidad, seguridad y un trato personalizado y veraz.

Siempre se esta al tanto de nueva tecnologia con el fin de aprovecharla, permitiendo de
esta manera mejorar la eficiencia de los procesos de produccion de los servicios a
ofrecer, y de esta manera ayudar a ahorrar tiempo y dinero valiosos a nuestros clientes.
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Todos los que forman Servi-NET, por medio de actividades equitativas, sensitivas y
transparentes, tienen la opcién de crecer junto con la empresa y obtener una
remuneracion justa.

2.2.6.5 FODA Servi-NET Matriz

Las fortalezas de Servi-NET ayudaran a manejar la sucursal de Quito de manera
eficiente y con menor desperdicio de tiempo y dinero. Las fortalezas son:

e Experiencia adquirida en comunicacion a través de Internet.
e Personal capacitado en el area técnica.

e Excelente atencion al cliente.

e El negocio produce liquidez diaria.

¢ Alto margen de rentabilidad.

e Altos descuentos en compra de tarjetas de Net2phone, debido al manejo de
altos montos de los mismos.

Las debilidades de Servi-NET actualmente son las mismas que para la sucursal en
Quito y para los servicios que ésta ofrecera. Las debilidades son:

e Gran dependencia del proveedor de conexion de Internet, siendo un tramite
lento el cambio del mismo.

¢ La calidad del servicio a ofrecer depende en un alto porcentaje de la calidad de
la conexion recibida por parte del ISP, es decir un tercero.

Las oportunidades actuales son las mismas que han llevado a Servi-NET a pensar en la
posibilidad de crear una sucursal en Quito y son:

e Baja de los precios de los equipos necesarios para la creaciéon de los servicios en
estudio.

e Apertura legislativa en el area de las telecomunicaciones por Internet (Ver numeral
2.2.2.1 Apertura a las telecomunicaciones por medio de Internet).

e Regulaciones internacionales para el manejo de las telecomunicaciones por
Internet, lo cual hace que los equipos en el mercado cumplan con ciertos requisitos
de calidad nunca antes visto.

e« La no existencia de empresas que ofrecen los servicios estudiados al mercado
seleccionado.
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¢ Aumento de la emigracién ecuatoriana (Ver numeral 2.2.1.1 Migracion — Ecuador).
e Aumento del comercio exterior (Ver numeral 2.2.1.2 Comercio Exterior — Ecuador).
Al mismo tiempo existen amenazas las cuales son:

e Reciente aparicion de locutorios de Andinatel los cuales ofrecen llamadas locales,
regionales, nacionales e internacionales.

¢ Posible baja de precios en llamadas i ntemacionales por p arte de los | ocutorios y
cabinas de Andinatel, como respuesta a la entrada de empresas que ofertaran
servicios similares.
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2.3 DISENO DE LA INVESTIGACION DE MERCADO

“El disefio de la investigacion es el plan basico que guia las fases de recoleccion y
analisis de datos del proyecto de investigacion. Es la estructura que especifica el tipo de
informacioén que se recolectara, las fuentes de datos y el procedimiento de recoleccion
de datos”.*
Los disefos de investigacion mas conocidos se relacionan con las etapas del proceso
de decision y son de tipo cualitativo y cuantitativo. Entre los primeros se encuentran los
exploratorios y orientadores y, entre los segundos, los concluyentes (descriptivos y
causales) y los de monitoreo.

Para este caso se han escogido dos tipos de disefios: exploratorio y concluyente.

La investigacion exploratoria (cualitativa) se ha escogido tomando en cuenta que dos
objetivos de la investigacion se refieren a conocer la percepcion del mercado potencial
frente a los servicios prestados por medio del Internet, en especial los servicios de
videoconferencia 'y llamadas internacionales remotas.

Servi-NET posee experiencia en el mercado de Santo Domingo de los Colorados lo cual
le ha permitido conocer la percepcion de su mercado en ésta area geografica, pero no
necesariamente esta es igual al del mercado en el que desea incursionar.

Este disefio permitira obtener un andlisis preliminar de la situacion. Los instrumentos de
recoleccion de datos utilizados por este disefio son: fuentes secundarias, entrevistas
personales a individuos bien informados y recopilacion de historia de casos.

El segundo diseio escogido es la investigacién concluyente (cuantitativa), debido a que
dos de los objetivos del estudio de mercado se satisfacen obteniendo informacién
cuantitativa que pueda ser inferida a toda la poblacién. Los objetivos son: Estimar el
namero de personas que conforman el mercado potencial y conocer los habitos de
comunicacion del mercado potencial.

La investigacion concluyente puede subclasificarse en: investigacion descriptiva e
investigacion causal. Se ha escogido la investigacion descriptiva porque permite
describir en forma grafica las caracteristicas de los fenomenos en estudio y determinar
fa frecuencia de ocurrencia de los mismos y porque se pueden realizar predicciones en
cuanto a la ocurrencia de los fendmenos, lo cual es lo que se pretende obtener al
alcanzar los objetivos propuestos.

L “Investigacion de Mercados”, Kinnear/Taylos, Pag. 127
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Los instrumentos de recoleccion de datos utilizado por este disefio son: formulacién de
preguntas a encuestados, datos secundarios y simulacion.

2.4 FUENTES DE DATOS

Se han escogido dos fuentes de datos de acuerdo al disefo a seguir.

2.4.1 INVESTIGACION EXPLORATORIA

Debido a que las llamadas internacionales remotas prepago son realizadas por medio
de Internet, se ha escogido como fuente de datos para la investigacion exploratoria a
personas residentes en la ciudad de Quito, las cuales ya usan el servicio de llamadas
internacionales por Internet d esde cybercafés para comunicarse con sus familiares o
amigos en el exterior. Se ha escogido esta fuente ya que se los considera expertos en
el tema y pueden aportar datos significativos para la consecucién de los objetivos.

2.4.2 INVESTIGACION CONCLUYENTE DESCRIPTIVA

Para la investigacion concluyente descriptiva, se ha escogido personas que residan en
barrios en los que habitan personas del nivel socioeconémico medio medio y medio
bajo de la ciudad de Quito*, los cuales posean familiares o amigos en el extranjero con
los cuales se comunica.

2.5 INSTRUMENTOS DE RECOLECCION DE DATOS

2.5.1 INVESTIGACION EXPLORATORIA

Para la investigacién exploratoria se ha escogido el instrumento de recoleccion
denominado entrevista personal no estructurada, porque permite al encuestado hablar
libremente y expresar en detalle su percepcion acerca de los s ervicios o frecidos p or
Internet y permite descubrir las razones fundamentales implicitas en su comportamiento
con respecto al uso de los servicios de Internet, sin que se encuentre limitado por el

0 ver Anexo A-5
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prejuicio que algunas personas poseen del uso indebido de los datos personales
recolectados en las encuestas.

2.5.2 INVESTIGACION CONCLUYENTE DESCRIPTIVA

Para la investigacion concluyente descriptiva se ha escogido el instrumento de
recoleccion denominado encuesta personal la cual utiliza un cuestionario por las
siguientes criterios:

¢ Versatilidad: Dada la naturaleza de los servicios a ofrecer, de la cual pocas
personas poseen informacion se creyé necesario que exista una relacién cara a
cara entre el encuestado y el encuestador, con el fin de que éste Ultimo pueda
explicar y aclarar las preguntas dificiles y presentar ayudas visuales al encuestado.

o Costo: Normalmente la encuesta personal es el instrumento mas costoso, debido al
pago de los salarios de los encuestadores y costos de supervisién asociados, estos
aspectos se los podria considerar como limitantes. Por este motivo la autora ha sido
la que ha realizado las encuestas, ahorrandose de ésta manera los costos
mencionados.

« Control de la muestra: La encuesta personal permite un mayor control sobre quien
es el encuestado, lo cual es importante porque el entrevistado pertenece al perfil
especificado en las fuentes a usar (Ver numeral 2.4 Fuentes de Datos).

e Alta tasa de respuesta: La encuesta personal proporciona una alta tasa de
respuesta en comparacion con encuestas realizadas por teléfono o correo, lo cual
es relevante al considerar la limitacidon de tiempo que enfrenta el entrevistador (en
este caso la autora) por poseer limites de tiempo ya que el proyecto en andlisis es
un trabajo de titulacién.

« Los resultados obtenidos pueden ser inferidos al total de la poblacion.

La encuesta se encuentra en el ANEXO A-6.
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2.6 TRABAJO DE CAMPO, RESULTADOS Y ANALISIS

2.6.1 INVESTIGACION EXPLORATORIA

2.6.1.1 Trabajo de Campo

Las entrevistas personales no estructuradas se realizaron a personas que iban o
terminaban de realizar llamadas internacionales en diferentes cybercafés de la ciudad
de Quito.

A pesar de que las entrevistas personales no estructuradas no mantienen una guia
formal, se traté de mantener la conversacion dentro de los siguientes lineamientos:

¢ Realiza usted frecuentemente llamadas internacionales desde cybercafés?
e Realiza usted frecuentemente llamadas internacionales desde cybercafés?
e Porqué prefiere realizar lamadas en cybercafés y no en cabinas de Andinatel?

e Realiza usted llamadas internacionales desde su casa/oficina? Porqué si o porqué
no.

e Si tuviera la oportunidad de realizar llamadas internacionales desde su casa a
precios y calidad de transmision similar a los cobrados por cybercafés, lo utilizaria?
Por qué siy por qué no.

e Si tuviera la oportunidad de ver y oir a su familiar o amigo en una pantalla de
computador, lo utilizaria? Por qué si o por qué no.

« Cuanto estaria dispuesto a pagar por este servicio?
2.6.1.2 Resultados y Analisis

Las llamadas internacionales realizadas en cybercafés son preferidas por los
entrevistados por ser menos costosas que las realizadas en los locutorios de Andinatel,
lo cual les permite comunicarse por mas tiempo con el mismo capital. Mayormente no
se realizan llamadas internacionales desde las casas u oficinas.

El 100% de los encuestados mostraron un claro interés por las llamadas internacionales
remotas prepago, debido a los ahorros de tiempo y costos de transporte, siempre y
cuando la calidad y los precios se mantengan.
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Por otra parte las videoconferencias no tuvieron la misma aceptacion debido a la
percepcion de que el precio deberia ser muy alto, de todas maneras lo que estarian
dispuestos a pagar los entrevistados por este servicio se encuentra dentro de un rango
de $0.50 hasta $1.00 dolares el minuto. Existi6 una respuesta de $5.00 el minuto, la
cual no fue tomada en cuenta por ser muy distante a las demas.

2.6.2 INVESTIGACION CONCLUYENTE DESCRIPTIVA

2.6.2.1 Trabajo de Campo - Plan Muestral

El mercado objetivo a encuestar se encuentra enmarcado dentro de los lineamientos
previamente expresados en el numeral 2.4.2 Investigacion Concluyente Descriptiva. Se
ha considerado como unidad muestral a individuos y no ha familias por las
caracteristicas de los mismos concernientes a posesion de artefactos y educacion
(estudio realizado por Markop)*', lo cual muestra que el mercado objetivo normalmente
no posee una computadora en casa, sino que sale del hogar a comunicarse
internacionalmente con su familiar o colega.

El tamaio de la muestra calculado ha sido de 100 encuestas. A continuacion se
presenta el calculo del mismo.

El mercado potencial conforma los segmentos socio — econémicos media bajo y media
media de la poblacion localizada en la ciudad de Quito.

La poblacion urbana Quito es de 1.645.631 habitantes.*

El porcentaje de los niveles socio — econdémicos medio bajo y medio medio
correspondientes a la ciudad de Quito, suman 55%(20% y 35% respectivamente).*®

Por lo tanto el tamafio poblacional (N) a ser estudiado es de: 905.097 habitantes de la
ciudad de Quito. Con un nivel de confianza correspondiente al 95,5%(Z=2), y un error
del 10%(38), la muestra representativa es de 100 encuestas.

Debido a que la poblacién a ser estudiada es mayor 35.000 (N>35.000), N se considera
infinita. La formula para el calculo de la muestra para una poblacion infinita es*:

“! Ver Anexo A-5

2 proyecciones de la Poblacion para el 2001. Actualizacion: 27 de Octubre del 2000, INEC
> Ing. Javier Subia, Gerente Técnico de MARKOP.

“ “Investigacion de Mercados”, Orozco Arturo, Editorial Norma S.A., 1999, Pag. 224
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Para este calculo se han tomado los siguiente valores:
- Nivel de confianza = 95.5%, el cual esta representado por Z=2.*

- ¢ (sigma) = 0.25. Se ha considerado, para este calculo, la mayor incertidumbre
posible, es decir, 50% de probabilidades de uso del servicio, segun el calculo de
los parametros de la poblacién de las variables dicotomicas. Considerando que
sigma es igual a P*Q. y P = 0.5, q = 0.5, sigma= 0.25*.

- & (error) = 10%.

A continuacién se presenta el calculo realizado para el nimero de encuestas a
considerar:

92+ 0,257
n= — =100 Encuestas
0.1%

Se ha considerado los siguientes factores para el calculo de los niveles de confianza y
error:

Error muestral: Debido a que los estratos socio econdmicos medio bajo y medio medio
poseen homogeneidad en relacion a sus patrones de comportamiento, se ha utilizado
un error muestral alto: 10%*’.

La limitacion del tiempo para la realizacion de la investigacion de mercado es un
aspecto importante al momento de considerar el nivel de confianza y el error muestral.
Mientras mas exacta se requiere que sea la investigacion, mayor debera ser la muestra
y por lo tanto mayor el periodo de tiempo para realizarla. Debido a la evidente limitacion
del tiempo para realizar este trabajo de titulacion se ha escogido los parametros antes

45 “Estadistica para la Administracion y la Ingenieria”, Edwin Galindo, editorial Graficas Mediavilla
Hermanos, Pag. 426.

“ “Investigacion de Mercados”, Kinnear/Taylor, Quinta Edicién, Pag. 442

" Ing. Javier Subia, Gerente Técnico de MARKOP.
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mencionados, considerando ademas que las encuestas las realizara la autora, para
minimizar los errores por parte de los encuestadores.

Debido a las limitaciones de costos existentes para realizar esta investigacion, se han
considerado el nivel de confianza y el error muestral antes mencionado.

Ya que se conoce cual es el tamano de la muestra, se procede a seleccionar el mejor
meétodo para llegar a fuentes de datos y realizar la encuesta, para lo cual se selecciond
los barrios en la ciudad de Quito en los que habitan las personas pertenecientes al nivel
socioeconémico medio medio y medio bajo*®. Después se seleccioné aleatoriamente 13
manzanas pertenecientes a los barrios mencionados, considerando que en cada
manzana se realizaran un total de 8 encuestas, sumando un total de 104 encuestas. En
la Tabla 2.4 presentan las manzanas donde se realizaron las encuestas.

Tabla 2.4 TABLA DE LUGARES A ENCUESTAR EN LA CIUDAD DE QUITO

Segun los niveles socioeconémicos medio bajo y medio medio

Zona Sector |Manzana
32 1
61
45
35
46
63
55
156
179
10 154
11 184
12 202
13 184

Fuente: MARKOP
Elaborado por: Ing. Milton Proafio
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La manera de seleccionar los hogares a ser encuestados sigue siendo aleatoriamente, es decir,
se comenzara a encuestar dos casas por cada calle, en caso que no conteste nadie en una casa,
se continuara con la casa adjunta.



Se consider6 el método presentado en la Fig. 2.7 para escoger las casas a encuestar:

Ejemplo: Zona 202, Sector 05, Manzana 04.

Mz Mz Mz
9 5 7
(@)

Ruales
B )
=] Manzana principal 2
Mz | E
3 @ S 8} ¢ S pM:z
(Punto de Partida) % z
\ o
PP
. @)
Carlos Frelle
Mz ® Mz
8 Mz 6
4

@ :Este punto indica que se debe realizar una encuesta
en esa calle, de ese lado, empezando por el punto pp, si-
guiendo al contrario de las manecillas del reloj.

Fig. 2.7
Fuente: MARKOP
Elaborado por: Ing. Milton Proaiio
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“8 \Ver Anexo A-5
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2.6.2.2 Resultados de las encuestas

Nota: El 100% de los encuestados poseen familia residente en el extranjero y se
comunican con ellos.

3. Por favor, ordene por orden de preferencia (de mayor a menor) los medios de
comunicaciéon mencionados a continuacion.

Llamadas Llamadas
Correo internacionales internacionales Correo
electrénico Andinatel Internet normal Otros
71,00 75,00 84,00 107,00 0,00
18% 0%

29%

25%
28%
B Correo electronico B Llamadas internacionales Andinatel|
OLlamadas internacionales Internet [0 Correo normal
B Otros
Fig. 2.8

Elaborado por: Autora

4. Por qué es este su medio de comunicacion preferido?

Correo electrénico: Mas econémico y respuesta mas rapida que el correo normal.
Lliamadas internacionales Andinatel: Mayor claridad, personalizado.

Llamadas internacionales Internet: Mas econémico que Andinatel, personalizado.

Correo normal: Mas tiempo para escribir detalles, no saben usar una computadora.
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5. Cuantas veces al mes usted se comunica con su familiar o colega por medio de
llamadas internacionales?

9 omas 6a8veces | 3a5veces |0a2veces

20 20 36 32

19%

32%

W9omas W6a8 veces O3 a5 veces 000 a 2 veces |
Fig. 2.9

Elaborado por: Autora

6. Cada vez que usted se comunica con su familiar por medio de llamadas
internacionales, cuantos minutos usted emplea?

31 o mas 21a30 11a20 0a10

21 17 29 41

27%

H31omas 21230011220 00a 10

Fig. 2.10
Elaborado por: Autora
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7. Si tuviera la posibilidad de utilizar un medio de comunicaciéon en el que al

mismo

tiempo

su familiar vy

(videoconferencia), lo utilizaria?

Fig. 2.11

usted pudiesen

Si

No

96

12

Elaborado por: Autora

verse

y escucharse

8. Cuantas veces al mes usted se comunicaria con su familiar o colega por medio
de videoconferencia?

‘1.;'9 6?1; H6 a8veces O3 a75 veces O0a2 vecééJ

Fig. 2.12

9oméas |[B6a8veces|3a5veces|0a2veces
25 19 38 14
39% 20%

Elaborado por: Autora



9. Cada vez que usted se comunicaria con su familiar por medio
videoconferencia, cuantos minutos usted emplearia?

31 o mas

21a30

11a20

0a10

13

25

14

44

Fig. 2.13
Elaborado por: Autora

15%

26%

W310omas @21a30 011220 00a10]
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de

10. Segun los siguientes rangos sugerentes, cuanto usted estaria dispuesto a
pagar por el servicio de videoconferencia?

$0,76 a $1

$0,51 a $0,75

$0,26 a $0,50

62

25

9

Fig. 2.14
Elaborado por: Autora

50,762 $1 M$0,51250.75 190,262 50,50
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11. Que aspectos influyen en Ud. Al momento de decidir el lugar en que se
comunicara con su familiar/colega? (Por favor, ordene estas caracteristicas de

mayor a menor)

@ Trato cordial

‘OClaridad en la comunicacién O Adecuacion del local

28%

i Tiéfnpd de ésbéra

B Precio de los servicios H Otro

Fig. 2.15
Elaborado por: Autora

Claridad en la | Adecuacién Precio de los
Trato cordial | Tiempo de espera| comunicacion del local servicios
42 56 28 66 48
17%

2.6.2.3 Analisis de los Resultados Cuantitativos - Encuestas

El cliente potencial prefiere principalmente comunicarse por medio del correo
electronico, seguido por llamadas internacionales desde Andinatel y por Internet. En
general se puede observar que no existe una preferencia marcada por ninguno de
estos medios, ademas de no conocer o usar otro tipo de medio.

Por lo que se observa, si existe un mercado amplio para poder llegar con el servicio de
llamadas internacionales via Internet, las cuales ocupan el 25% por poseer un precio
mas economico que las llamadas internacionales ofrecidas por Andinatel.

En cuanto al servicio de las videoconferencia se puede observar que la mayoria de los
encuestados estan dispuestos a usarlo (89%), lo cual permite ver que si existe un gran
mercado para las videoconferencias.



Segun las encuestas el mercado objetivo estaria dispuesto a pagar en promedio por el
servicio de videoconferencia entre los $0.76 a $1.00 por minuto (63% de la poblacion),
avizorandose una oportunidad de negocio con posibilidades de aumento si los precios
del servicio disminuyen.

En cuento a la escala de preferencias del usuario que se comunica al extranjero, indica
que es de alto valor la claridad en la comunicacion, dando una pauta para realizar un
mejoramiento continuo en la tecnologia a usar.

El usuario final advierte su deseo de recibir un trato cordial, el mismo que en la
actualidad no esta siendo una realidad en ninguno de los dos servicios (Internet y
Andinatel), lo se puede aprovechar para diseiar estrategias orientadas al servicio.

Dado lo anteriormente expuesto se muestra una oportunidad para brindar el servicio de
llamadas internacionales remotas prepago, permitiendo dar al cliente un mejor trato,
personalizado y en su hogar u oficina, evitAndose problemas de movilizacion y tiempos
de espera.

El mercado objetivo también es sensible al precio y dado que el uso del Internet permite
manejar costos relativamente bajos, los servicios a ofrecer tendran una buena
aceptacion en la medida en que su precio sea justo y de optima claridad.

2.6.2.3.1 Mapas Perceptuales

MAPA PERCEPTUAL: Costo - Claridad
LLAMADAS INTERNACIONALES

Costo
G Andinatel
O —@ Internet
Calidad

Fig. 2.16

Elaborado por: Autora
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El usuario de llamadas internacionales percibe a las llamadas internacionales realizadas
por Internet, como de menor claridad en comparacion con las realizadas en Andinatel.
Este aspecto nuevamente reitera que se debe implementar un plan de mercadeo
mediante el cual se logre cambiar la percepcion de las llamadas y realizar un
mejoramiento continuo de la tecnologia a usar.

MAPA PERCEPTUAL: Costo — Personalizado

VIDEOCONFERENCIAS - LLAMADAS INTERNACIONALES
Costo

@ Videoconferencia

& Llamada
Internacional

Personalizado

Fig. 2.17

Elaborado por: Autora

El segmento objetivo considera que la videoconferencia es mas personalizada que la
llamada internacional y por tal razén estan dispuestos a pagar por el servicio un valor
mas elevado. Se debera enfatizar este aspecto en la videoconferencia y al mismo
tiempo ofrecer claridad en la comunicacioén.
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MAPA PERCEPTUAL: Conocimiento manejo de computadora —

Velocidad de respuesta

Conocimiento manejo de computadora

@ Videocopferencia

Llamada Internacional
cabina Internet

Llamada Internacional
 remota pregago
Velocidad de
Respuesta

Fig. 2.18
Elaborado por: Autora

Algunas personas encuestadas consideran que se debe poseer conocimientos
especiales para realizar una llamada internacional por medio de Intemet. Se debera
realizar una campana de marketing que también enfatice la ayuda y el buen trato al
cliente, ofreciéndole todo el apoyo que éste necesite en todo momento, que nunca
estara sélo, y explicarle que él sélo tendra que hablar como en un teléfono regular o
como viendo la television (en el caso de la videoconferencia).
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2.6.3 CONCLUSIONES DEL ESTUDIO DE MERCADO

A continuacién se presentan las conclusiones basadas en los anélisis cualitativos y
cuantitativos. Se determind lo siguiente:

e En la actualidad no existe una preferencia marcada por ninguno de los medios
de comunicacion.

« Si existe un mercado potencial para el servicio de llamadas internacionales
remotas prepagas, a precios y claridad similares a las llamadas realizadas por
medio de Internet, evitAndose de esta manera problemas de transporte y otros
inconvenientes como tiempo de espera.

+« Se debe aprovechar el hecho de que se considera las llamadas internacionales
por Internet como de mas bajo costo, ya que el segmento estudiado también es
sensible al precio.

» Existe un amplio mercado para las videoconferencias.

« Se deberd informar al segmento objetivo acerca de la existencia de la
videoconferencia.

« El mercado objetivo es el correcto. La intencién de ser clientes potenciales
arrojada por la encuesta asi lo demuestra.

s« La mayoria de los encuestados esta dispuesto a pagar de $0.75a $1.00 por
minuto de videoconferencia. Este aspecto da una pauta para realizar la politica
de precios. Existe una oportunidad de aumento del mercado potencial si los
precios disminuyen.

o« Se debera realizar un mejoramiento continuo de la tecnologia y poseer un
tiempo dedicado a la investigacion, con el fin de ofrecer al cliente la mejor
comunicacién posible

» Existe una oportunidad en la demanda del usuario de recibir un mejor trato, por
lo que se debe poseer una politica de excelente atencion al cliente al realizar las
videoconferencias en el local y al realizar las llamadas internacionales remotas
prepago por medio de |la operadora.

o En general los habitos de comunicacion internacional de los encuestados son de
360 minutos al afio (3 veces al mes, 10 minutos cada mes), lo cual permite
calcular los minutos a consumir en utilizacién del servicio de videoconferencia
(Ver Tabla 2.5) Nota que se ha tomado el valor del 89% de aceptacion del uso
de la videoconferencia como un dato conservador, ya que el 100% de los



48

entrevistados estaba dispuestos a utilizar las llamadas internacionales remotas

prepago.
Tabla 2.5 TABLA DE MERCADO POTENCIAL
Mercado objetivo 25% pUSeen familia 89% dispuestos a k Mercado Potencial
o en el extranjero utilizar segun los habitos de
1.645.631 x 55% videoconferencia consumo de los
encuestados (360

minutos anuales)
para el afo 2.003

905.097 personas 226.274 personas 201.384 personas 72.498.274 minutos
anuales

Elaborado por: Autora

De lo anteriormente expuesto se desprende que la oportunidad del negocio nace
principalmente de la necesidad de las personas de comunicarse con su familiar, amigo
o colega de manera clara, con alta rapidez de respuesta, ademas de obtener un trato
cordial y precios razonables.

Otro factor que influye para que exista una oportunidad es la presencia de personas
que viven en el extranjero y estan expuestos a tecnologias cada vez mas avanzadas,
rapidas y baratas, lo cual desean aprovechar al momento de comunicarse con sus

familiares, amigos o colegas.
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CAPITULO 3

3 ESTUDIO TECNICO

3.1 MACROLOCALIZACION

Después de estudiar detenidamente las principales ciudades del Ecuador se consider6é
apropiado realizar primeramente el estudio de la ciudad de Quito, como posible lugar
donde se radicaria la subsidiaria de la empresa por las siguientes razones:

¢ La mayoria de las empresas proveedoras del servicio de Internet se encuentran
en esta ciudad.

e Los costos de conexién a Internet son mas accesibles que en otras ciudades del
pais, debido a no se paga valores de ultima milla (facturados por Andinadatos)
elevados.*

* Mayor conocimiento de este mercado.

3.2 MICROLOCALIZACION

Para el buen funcionamiento de las videoconferencias es necesario estar localizado en
un lugar central, d onde todos puedan tener acceso desde casi cualquier punto de la
ciudad. El lugar elegido es el sector de la Villaflora en el Sur de la ciudad, por las
siguientes razones

» Una gran parte del segmento en estudio viven el sur de la ciudad™ por lo tanto el
pronostico de ventas analizado en este proyecto se cumplira.”’

e El segmento objetivo es la clase social que mas emigra al exterior, por lo tanto la
que mas familiares posee fuera del pais.*

“9 Personal de Andinadatos
%0 Ver Anexo A-5 (“Consideraciones para la clasificacion del Nivel Socioeconémico”)
" Ver Tabla 6.1
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e Segln el estudio de mercado, el segmento objetivo posee habitos de
comunicacion internacional.”®

e En este sector se encuentra localizada la pendltima y ultima parada del trole, el
cual recorre gran parte de la ciudad de norte a sur.

e Todos los buses que necesitan ir al sur transitan por este sector.
e Es un area de mucho movimiento comercial.

» La competencia en este sector (para videoconferencia) es nula, ya que existen
algunos cybercafés operando en la zona pero no ofrecen el servicio de
videoconferencia descrito en este proyecto (Ver numeral 5.2.2).

Lo anteriormente expuesto no descarta la posibilidad de implementar estos servicios en
otros sectores de la ciudad, sean estos urbanos o rurales.

3.3 TECNOLOGIAS A USAR

Se analizara la tecnologia de conexién y equipos por ser las mas relevantes en cuanto
a los servicios a proveer.

3.3.1 CONEXION

La principal tecnologia que se usara es la conexiéon a Internet, debido a que de ella
depende que la comunicacion que se realice (tanto en videoconferencia como llamadas
internacionales remotas prepago) sea clara, es decir de calidad.

Se usara un canal dedicado de 640Kbps. Esta es una capacidad suficiente para
proporcionar ambos servicios, designando cierto ancho de banda a cada uno de ellos.
Se ira aumentando de manera gradual dependiendo de la necesidad.

En la Fig. 3.1 se puede observar un grafico que muestra como se realiza dicha
conexion.

32 Ing. Javier Subia, Gerente Técnico de Markop.
%3 Ver Numeral 2.3.4 Conclusiones del Estudio de Mercado.
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Fig. 3.1 DESCRIPCION DE CONEXION LINEA DEDICADA

Elaborado por. Autora

3.3.2 EQUIPOS

3.3.2.1 Para Llamadas Internacionales Remotas Prepago

o 1 Central Telefénica para 12 salidas

e Servidor para 12 canales

3.3.2.2 Para Videoconferencia

Para realizar videoconferencias por Internet existen equipos muy sofisticados y
completos (hardware y software) los cuales permiten que la calidad de comunicacion
sea de excelente calidad.
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El equipo a usar es el siguiente:

e 3 ViaVideo (Polycom): Camara para realizar videoconferencias personales y
enviar datos a velocidades de 64Kbps hasta 384Kbps™, y muchas otras
caracteristicas, las cuales permiten que la calidad en la transmision sea nitida y
rapida. Para mas especificaciones técnicas remitirse a la direccion electrénica
de Polycom (ver nota al pie).

3.4 CAPACIDAD INSTALADA

Dada la conexion a Internet existente y los equipos para realizar videoconferencia
y llamadas internacionales remotas prepagas de calidad, considerando el
supuesto de 10 horas laborables al dia y 6 dias a la semana y 52 semanas al afio,
la capacidad instalada sera de 1.872.000 minutos de llamadas internacionales
remotas prepagas anuales y 561.600 minutos de videoconferencia anuales:

Se detalla en las tablas 3.1 y 3.2 de capacidades instaladas segun servicios
simultaneos a ofrecer y total de minutos anuales.

> www.polycom.com




Tabla 3.1

53

CAPACIDAD INSTALADA DE LLAMADAS Y VIDEOCONFERENCIAS SIMULTANEAS

SERVICIO ANCHO DE ANCHO DE CAPACIDAD
BANDA POR BANDA INSTALADA
SERVICIO ASIGNADO
Llamadas Internacionales 18 Kbps 256 Kbps 10
Remotas Prepago

llamadas simultaneas
Videoconferencia 128 Kbps 384 Kbps 3 Videoconferencias

simultaneas

Elaborado por: Autora

Tabla 3.2

CAPACIDAD INSTALADA ANUAL SEGUN EL TOTAL DE MINUTOS DISPONIBLES

SERVICIO CANTIDAD | MINUTOS | DIAS | SEMANAS | TOTAL
SIMULTANEA| ALDIA |SEMA| AL ANO ANUAL
NA MINUTOS
Llamadas Internacionales 10 600 6 52 1.872.000
Remotas Prepagas
Videoconferencia 3 600 6 52 561.600

Elaborado por: Autora




54

CAPITULO 4

4 LINEAMIENTOS DEL PLAN DE MARKETING PARA LA
IMPLEMENTACION DE SERVI-NET SUCURSAL

El plan de marketing es de suma importancia, por ser la manera en que se llegara al
publico objetivo.

4.1 OBJETIVOS DE MARKETING

4.11 OBJETIVOS GENERALES DEL PLAN DE MARKETING

e Lograr el nivel de ventas en servicios que se ha propuesto para cada uno de los
anos (Ver tabla 6.1).

e Establecer la empresa “Servi-NET"”, como un sinénimo de soluciones en
comunicacién al alcance de todos, en un plazo de 5 afos, para el segmento
objetivo definido.

4.1.2 OBJETIVOS ESPECIFICOS DEL PLAN DE MARKETING

e Llegar a por lo menos el 70% de nuestro mercado objetivo durante el primer afio
de operaciones de la empresa en la ciudad de Quito.

e Lograr una respuesta positiva del 10% de los contactos hechos.

e Poseer una base de datos de los clientes desde el primer mes de operaciones
en la ciudad de Quito.

e Poseer retroalimentacion de parte de los clientes.



TABLA 4.1

CRECIMIENTO DE LA PRODUCCION (Minutos anuales)™
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30% de capacidad

%

¥ L 2003 2004 2005 2006 2007
instalada crecimiento
Minutos anuales 10%
armtoas presoss 561.600 | 617.760 | 679.536 | 747.490 | 822.238
Minutos anuales 5% 168.480 | 176.904 | 185.749 | 195.037 | 204.788

videoconfencia

4.2 ESTRATEGIAS DE MARKETING

4.2.1 POSICIONAMIENTO

e Todos los esfuerzos de marketing e n un principio d eberan estar destinados a
informar a los clientes potenciales de los nuevos servicios a ofrecer vy
posicionarla como una empresa que ofrece soluciones de comunicacion al
alcance de todos.

4.2.2 PRODUCTO - SERVICIO

Relacionando la demanda en el tiempo, el servicio de Videoconferencias y llamadas
internacionales remotas prepago, ambas se encuentran en la fase de Introduccion,
debido a que son servicios nuevos, poco conocidos.

%% Ver tabla 3.2 “Capacidad Instalada Segun Numero de Minutos Anuales Disponibles”




Diagrama del Ciclo de Vida del Producto =2

Introduccion Crecimiento  Turbulencia Madurez Declive

Videoconferencia

Llamadas Remotas

I

DEMANDA

TIEMPO

Fig. 4.1

Fuente: Esquema tomado de LAMBIN, Jean Jacques, “Marketing Estratégico”, Pag. 251
Elaborado por: Autora

4.2.2.1 Llamadas Internacionales Remotas Prepago

Las tarjetas prepago a ofrecer poseeran el logo de la

$10.00 empresa, el nimero de teléfono al que se debera
Servi-NET Tel. 2555-555 llamar para comunicarse, un numero de tarjeta y una
Comemiaacion s Hloanes clave encubierta, a cual se debera raspar al momento
Numero: 1524964 de usarla. Debido a la intangibilidad del servicio, esta
Clave: 589745 misma tarjeta puede servir para aumentar fondos en

la misma, manteniéndose el mismo numero y la
misma clave.

La tarjeta sera manufacturada en un material sencillo, es decir de papel envuelta en una
funda plastica del tamaiio de la tarjeta.

Las tarjetas se venderan de algunos valores estudiados en el numeral 4.2.4.1.

El cliente adquiere una tarjeta prepago de Servi-NET, la cual posee un numero de
teléfono local escrita en la misma. El cliente llama desde su casa u oficina al numero de
teléfono de Servi-Net, quien realiza la llamada internacional por medio de Internet.

Debido al ancho de banda asignado para cada llamada, se garantiza que sera de
excelente calidad. Los precios a descontarse en la tarjeta, seran los mismos cobrados
en un cybercafé.

El esquema del ofrecimiento del servicio por parte de Servi-NET se presenta a
continuacion en la Fig. 4.2.
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Llamada
servi-NET $10.00 ocal | Llamada
ot Servi~-NET Intemacional
Namero: 1524964 Comunicacién a su Alcance

Clave: 589745

Fig. 4.2 Esquema de Ofrecimiento del Servicio de Llamadas
Internacionales Remotas Prepago

Elaborado por: Autora

4.2.2.2 Videoconferencia

La videoconferencia sera diferente a las que comunmente se conoce realizadas con
una Web cam. A continuacion las caracteristicas del servicio de videoconferencia a
ofrecer:

e Laimagen proyectada en el monitor
de la pc cubre la pantalla. No es
solamente un recuadro pequefio.

e Debido a que el equipo de
videoconferencia Via Video es
sofisticado, la persona puede hablar
sin tener ningun problema en el
retraso de la voz.

e Debido al ancho de banda
designado a cada videoconferencia,
se garantiza que seran de una
calidad 6ptima, no existiendo ecos

en la comunicacién sino que sera casi simultanea.

¢ El cliente no tendra que maniobrar con los equipos, debido a que el personal técnico
es el que le ayudara en todo momento que sea necesario.
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Las estrategias de producto generales son las siguientes:

e Hacer un tutorial en power point sobre como funciona el servicio de
videoconferencias.

e Crear una demanda primaria fiel, la cual se convierta en multiplicadora (por
referencia o recomendacion) de los servicios estudiados.

o Aprender sobre el comportamiento de compra y distribucién del servicio,
precios, frecuencia de consumo, etc.

e Crear una cultura de excelente servicio al cliente la cual genere aumentos
continuados de usuarios.

4.2.3 DISTRIBUCION

4.2.3.1 Llamadas internacionales remotas prepago

¢ Debido a que este tipo de llamadas se venden mediante una tarjeta pequeria en
la que consta un nimero de identificacion de la tarjeta y una contrasefa, a pesar
de ser un servicio, es necesario el uso de intermediarios con el fin de llegar a un
mayor numero de personas.

Esquema de Comercializacion de
“Llamadas Internacionales Remotas Prepagadas”

SERVI-NET CONSUMIDOR

INTERMEDIARIO

Fig. 4.3
Fuente: Esquema tomado de STATON, William, “Fundamentos de Marketing”, Pag. 469

Elaborado por: Autora
4.2.3.2 Videoconferencia

Dada la intangibilidad del servicio a ofrecer, el proceso de produccién y la actividad de
venta requiere de contacto personal entre el productor y el consumidor.
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Esquema de Comercializacién de "Videoconferencia™

SERVI-NET > CONSUMIDOR

Fig 4.4

Fuente: Esquema tomado de STATON, William, “Fundamentos de Marketing”, Pag. 469
Elaborado por: Autora

4.2.4 PRECIO

4.2.4.1 Llamadas internacionales remotas prepago

e A los intermediarios se les concedera un porcentaje de ganancia del 12% en
~ cada tarjeta, las cuales no se las vendera a crédito. El precio promedio
ponderado de la llamada internacional remota prepago es de $0.27.

e Se debe considerar que este precio es inferior al cobrado por Andinatel en su
tarjeta “Express Al6”. Ver Tablas 4.2y 4.3

Tabla 4.2 Precio Promedio Ponderado de “Servi-NET”

Precio| % | Total

USA $0.20 |28% |$0.06

Resto Mundo |$0.29 |72% |$0.21

TOTAL $0.27

Elaborado por: Autora
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Tabla 4.3 Precio Promedio Ponderado de “Express Al6”

Precio| % | Total

USA $0.47 |28% |$0.13

Resto Mundo |$0.53 [72% |$0.53

TOTAL $0.66

Elaborado por: Autora

El precio de las tarjetas seran de: $2.00, $5.00, $10.00, $20.00.

4.2.4.2 Videoconferencias

Segun el estudio de mercado, el 63% de las personas estarian dispuestas a
pagar precios promedio por minuto de $.76 a $1.00.

A pesar del mismo se cobrard por minuto un precio inferior, el cual sera de
$0.25, con el fin de aumentar la demanda del servicio. Se podra pagar por
adelantado o después de ofrecido el mismo.

4.2.5 PROMOCION

4.2.5.1 Llamadas Internacionales Remotas Prepago

Para compras en tarjetas mayores a $50.00 se realizara un descuento del 10%.

4.2.6 LANZAMIENTO

Se realizara una campaiia de informacion sobre la empresa y de los productos
que ofrece, diferenciandola por la calidad de la conexién.

Se usaran los medios descritos en el siguiente numeral, pero de manera masiva,
con el fin de que el grupo objetivo pase del umbral absoluto y recuerde la
empresa y los productos.

Se regalaran tarjetas de $5.00 cada una a 200 personas para que el cliente
potencial pueda apreciar la calidad de la comunicacién.
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4.2.7 PUBLICIDAD

Los medios a usar son los siguientes:

e Medios Masivos
o Radio
o Periddico

e Medio Selectivo
o Tripticos
o Adhesivos

e Medios Personales

o Volantes
o Correo Electronico

4.2.7.1 COSTOS DE LA PROMOCION PUBLICITARIA

La tabla 4.4 muestra los costos de la promocion publicitaria a incurrir mensual y anual.

TABLA 4.4
Caracteristica Costo Costo

Mensual en Anual en

Délares Délares
Radio 7 300 3.600
Periédico 120 1440
Tripticos 34 400
Adhesivos 66 800
Volantes 32 384
Correo electrénico 100 100
TOTAL 6.724

Elaborado por: Autora

Por medio de la estrategia de publicidad y lanzamiento se espera llegar a 22.757
personas del segmento seleccionado, de los cuales se espera una respuesta positiva
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del 10% (2.028 personas), los mismos que poseen habitos de consumo de llamadas
internacionales promedio de 360 minutos al afio por persona™ (3 veces al mes, 10
minutos cada vez), lo cual resulta en 730.080 minutos de comunicacién con el
extranjero.

Tabla 4.5
Mercado objetivo | 25% poseen familia | 89% dispuesto a 10% de respuesta Habitos de
publicidad en el extranjero utilizar comunicacion
videoconferencia internacional (360
m anual)

91.146 personas |22.757 personas |20.208 personas |2.028 personas |730.080 minutos

Elaborado por Autora:

Partiendo de la capacidad instalada se ha planificado los gastos en publicidad de
manera de optimizar recursos enfocandose al target seleccionado.

%6 Numeral 2.6.2.2 Resultados de las encuestas
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CAPITULO §

5 OTRAS ESTRATEGIAS

Servi-NET S ucursal Q uito, s eguira trabajando conjuntamente con la matriz | ocalizada
en Santo Domingo de los Colorados. Para las presentes estrategias se han tomado en
cuenta ciertos objetivos de mediano y corto plazo, los cuales se considera relevantes al
momento de optar por nuevas estrategias para el ofrecimiento de los nuevos servicios
estudiados por parte de la empresa.

5.1 OBJETIVOS

No se ha analizado un objetivo a largo plazo, considerando en que la industria en la
cual se esta desenvolviendo la empresa, hoy mas que nunca, se encuentra en
constante cambio. Por esta razon se ha elegido un horizonte de tiempo de 5 afos
solamente.

5.1.1 OBJETIVO MEDIANO PLAZO

Ser un fuerte competidor en el ofrecimiento de soluciones de comunicacion en Quito,
compitiendo mediante precios bajos, diferenciacion en trato al cliente, 6ptima calidad de
transmisién y tecnologia innovadora, en un plazo de 5 afios.

5.1.2 OBJETIVOS A CORTO PLAZO

¢ Ingresar al mercado de Quito, e implementar un sistema de control en cada uno
de los servicios a ofrecer para Enero del 2003.

e Implementar un area en la empresa de Investigacion, para Diciembre del 2002,
con el fin de siempre poseer la mejor tecnologia existente en el Ecuador.

e Controlar efectivamente todas las areas de la empresa.

e Poseer un sistema de retroalimentacion, el cual pueda medir en forma
cuantitativa | a satisfaccion del cliente y el retorno del mismo, para cuando la
empresa abra sus puertas en la ciudad de Quito.
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5.2 ESTRATEGIAS

Para cumplir con los objetivos de mediano y corto plazo, en el ofrecimiento de los
nuevos servicios en la ciudad de Quito, se debera realizar las siguientes estrategias:
5.2.1 ESTRATEGIAS DE PRODUCCION
TABLA 5.1
Videoconferencias Llamadas remotas

e Los pagos se realizaran después e Tarjeta Prepago
de haber prestado el servicio o
prepago.

e Las videoconferencias empresa- ¢ Se realizaran al instante o a una
riales se ofreceran bajo pedido hora sefialada por el cliente.
en la mayoria de los casos, dada
la corta disponibilidad de tiempo
de los clientes.

e 1 Cajera y dos técnicos e 1 Cajera para la venta de las
atenderan a los clientes. tarjetas y 2  Operadoras

atenderan al usuario.

e Para el uso de videoconferencia e La atencion sera de 6 dias a la
se concedera una llamada de 5 semana, incluido feriados, tanto
minutos gratis, para contactarse en el servicio de
con el interlocutor. videoconferencia como llamadas.

Elaborado por: Autora
5.2.2 ESTRATEGIAS FINANCIERAS

e Mediante flujos de caja positivos se lograra reinvertir el 15% en tecnologia
necesaria para la consecucion del objetivo.

e Ahorrar en un fondo de reserva el 10% de las utilidades, con el fin de invertir en
la compra de un local comercial en la Ciudad de Quito.
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¢ Mantener flujos de caja separados para cada area del negocio, con el finde
conocer a ciencia cierta los resultados de cada uno de ellos. Y un flujo de caja
unificado.

5.2.3 ESTRATEGIAS DE INVESTIGACION

e Los dos ayudantes y técnicos, cada dia por un espacio de media hora poseeran
tiempo para investigar las nuevas tendencias en tecnologias usadas tanto a
nivel nacional e internacional.

e Se debera mantener contacto con los proveedores de la maquinaria con el fin de
darle el mantenimiento requerido e informen de nueva tecnologia.

5.2.4 ESTRATEGIAS DE PERSONAL

e Todo el personal sera contratado en el lugar donde se encuentre localizada la
sucursal de la empresa.

e El personal debera cumplir con requisitos de conocimiento de sistemas, atencion
al cliente y sus valores deberan estar acordes con los corporativos.

e Laremuneracién del personal sera debera ser de acuerdo con sus aptitudes.

e Todo personal nuevo debera ser capacitado en todas las areas de la empresa,
por el personal antiguo.

Las personas a trabajar en el local de videoconferencias y llamadas remotas seran
siete, las cuales asumiran las siguientes funciones:

e Cajera (1): todo el movimiento de caja, tanto para videoconferencia como para
las llamadas internacionales remotas prepagas, sera su responsabilidad, y
también del control de los tiempos de transmision, el cual operara en su
computador.

¢ Ayudante y técnico (2): estaran a disposicion de los clientes para ayudarles a
comunicarse por medio de videoconferencias. Ademas estaran capacitados para
atender cualquier eventualidad técnica menor que se presente.

e Operadora (2): atendera las llamadas internacionales remotas, proporcionando
un servicio personalizado y trato cordial a los usuarios.

e Administrador (1): realizara actividades de supervision y control, como también
velara porque las politicas de la empresa se cumplan, ademas de realizar las
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compras pertinentes (previa autorizacion de la matriz) y pagara al personal su
remuneracion mensual. Elaborara informes semanales de los movimientos de
las dos operaciones de la empresa para presentaria a los propietarios de la
misma.

Relacionador Publico (1): sera quien promocione a la empresa frente a otras y
es su representante con los canales de distribucién. Velara porque este canal
realice sus actividades eficientemente, sean estos agencias de viajes,
farmacias; revendedores de tarjetas, etc.

5.2.5 ESTRATEGIA ADMINISTRATIVA

L

Investigar continuamente los nuevos requerimientos del CONATEL y SENATEL,
concernientes a las leyes que incumben al negocio en estudio.

Se contard con un programa de control de los minutos consumidos en las
videoconferencias, asi como de cuantas veces el sistema dejoé de funcionar
correctamente o los ratios del ancho de banda histéricos del sistema.

Se llevara un registro de la venta de tarjetas prepagadas y se dispondra de un
namero telefonico para informacion y reclamos.

La persona encargada de caja solamente debera realizar esta actividad, no
siendo asl los demas los cuales rotaran cada cierto tiempo.
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5.2.6 ESTRATEGIA DE AMBIENTE ORGANIZACIONAL

Cultura

SE ANIMA A LOS EMPLEADOS
A TOMAR DECISIONES POR
ELLOS MISMOS, SIEMPRE
ENMARCADOS DENTRO DE
LOS VALORES DE LA
EMPRESA.

Estructura

LA ESTRUCTURA DE LA
COMPANIA ES PLANA, ES
DECIR, LA MAYORIA DE LOS
EMPLEADOS SABEN TODO Y
POSEEN EMPOWERMENT.

Estrategia

Fig. 5.1

Incentivos

SE DARA UN INCENTIVO
MENSUAL AL EMPLEADO DEL
MES, POR EXCELENTE
ATENCION AL CLIENTE.

SIALGUNTODO EL
PERSONAL POSEE MEDIA
HORA DE SU TIEMPO PARA
DESARROLLAR PROYECTOS
QUE ELLOS MisMOS
EsSCOJAN O PARA
INVESTIGAR ACERCA DE
NUEVAS TECNOLOGIAS EN
EL MERCADO QUE APORTEN
A LA COMPANIA.

Personal

EL NUEVO PERSONAL
CONTRATADO, ADEMAS DE
SER CALIFICADO, DEBERA
HACER SUYOS LOS
VALORES CORPORATIVOS.

SE LES PAGARA AL
PERSONAL DE ACUERDO A
SUS DESTREZAS,
CAPACIDADES Y APORTE
INDIVIDUAL A LA COMPANIA.

CADA NUEVO PERSONAL

' SERA CAPACITADO POR EL

PERSONAL MAS ANTIGUO.

Fuente: Esquema tomado del libro: “En la estrategia esta el éxito”, Pag. 164

Elaborado por: Autora
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Meta: Continuar en el mercado

_

Meta:

Analizar la capacidad
instalada actual e
incrementaria o disminuirla

o

Meta:

Incursionar en el mercado
quitefio e informar al 70% del
segmento objetivo la existencia

_
-«

Meta:

Aperturas de sucursales en
otras ciudades del pais
ofreciendo los mismos

Meta:

Incursionar en mercados
extranjeros como EE.UU
y Espafa, con personal y
tecnologia propios
ofreciendo
videoconferencias.

Objetivo Estratégico:

Ser un fuerte competidor en el
ofrecimiento de soluciones de
comunicacion en Quito, compitiendo
mediante precios bajos,
diferenciacion en trato al cliente,
optima calidad de transmision y
tecnologia innovadora, en un plazo
de 5 anos.

servicios. I

de los servicios que ofrece

de acuerdo al resultado. [
“Servi-Net".

5

de Santo Domingo.

] Capacndades Necesarias

Capacidades Necesarias
Analizar la informacion de
control histdrica, como tiempos
de espera, horarios mas
frecuentes de llamadas, paises
de destino.

Inteligencia de mercado.

Poseer Tecnologia e investiga-
cién sobre nuevas tendencias
de innovaciones tecnologicas.
Realizar analisis de factibilidad
de la inversion.

Contar con personal capacitado.
Poseer un sistema de control de
todas las areas de la empresa.

Medidas a tomar
Llevar un control de atencién al
clientes y de aspectos técnicos.

Medidas a tomar

Realizar un estudio de mercado
acerca del cliente quitefio y la
competencia en este mercado.
Busqueda de un local comercial.
Investigar acerca de la tecnologia
existente para realizar
videoconferencias y llamadas
remotas.

Contratar personal calificado.
Realizar alianzas estratégicas
con locutorios estadounidenses y
espanoles.

Capacidades Necesarias
Andlisis de los mercados a
incursionar (Guayaquil,
Cuenca, Ambato).
Conocimiento de nuevos
nichos de mercado.
Conocimiento en cambio de
comportamiento del segmento
de mercado objetivo actual.

Medidas a tomar

. Realizar un estudio de
mercado, de los diferentes
posibles nichos y cambios de
comportamiento o necesidades
en los clientes actuales.
Realizar un analisis técnico y
financiero con el fin de estudiar
la posibilidad de adquirir
tecnologia innovadora que
permita costos mas bajos y
optima calidad.
Contratar personal capacitado
y que concuerden con los
valores corporativos.
Publicidad y promocion.

Capamdades Necesarias

Conocimiento del mercado
estadounidense y espanol.

Conocimiento de otras
empresas que ofrecen el
mismo servicio.

Medidas a tomar
Analisis de factibilidad de
inversion.
Inteligencia de Mercado.

eajBojens3 efeas3 127G
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2002

Figura. 5.2

2003 2004

2005

Fuente: Esquema tomado del libro “En la Estrategia esta el Exito”, Constantino C. Markides; P4g. 141

Elaborado por: Autora

2006
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CAPITULO 6

6 ANALISIS FINANCIERO

6.1 SUPUESTOS

« El primer afio se utilizara el 30% de la capacidad instalada®. Aumentando segun
los porcentajes de crecimiento analizados en las siguientes vifetas. Se escogi6
este porcentaje debido a que la experiencia indica que este valor es el mas
indicado para comenzar a operar.

» El porcentaje de crecimiento de las llamadas internacionales remotas prepago
sera de 10% anual y 5% anual en las videoconferencias. Este analisis es
conservador, porque se pretende mantener satisfecho a cada cliente ofreciendo
un buen servicio.

¢ El porcentaje de ganancia para el intermediario para la venta de las tarjetas de
llamadas remotas sera del 12%. Este es un porcentaje de ganancia similar a las
demas opciones de reventa en la industria, ademéas de ser un canal de
distribucion importante para alcanzar los objetivos propuestos.

e Se considera que el costo de oportunidad a considerar sera del 17.99% debido
al riesgo implicito del proyecto (Ver ANEXO B-1).

e El precio de las llamadas internacionales remotas prepago como de las
videoconferencias seran de $0.27 y $0.25 respectivamente. Para mas detalles
remitirse a Anexo C-1.

e El costo de venta de las llamadas internacionales remotas prepago es:
o Costo de venta promedio es de $0.16
Para conocer los detalles de estos costos remitirse al Anexo C-1.

e La inflacion anual considerada para el proyecto es de 6.5% en para el periédo
2003 — 2004 y el 5% para los siguientes anos.

57 \er Tabla 3.2 “Capacidad Instalada Segun Minutos Anuales Disponibles”
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o El capital de trabajo es del valor total de los dos primeros meses de
operaciones, por considerar los altos valores corrientes en que incurrira la
empresa mensualmente.

o El 20% de los minutos de llamadas internacionales remotas prepago se
venderan en el local de la empresa, el p orcentaje restante se lo vendera por
medio de intermediarios.

e La participacion a los trabajadores es del 15% y el impuestos a la renta del 25%.

e El valor residual de los equipos, computadoras y software sera del 10% del valor
original.

« El horizonte de tiempo para el correspondiente analisis sera de 5 afos, por
considerar que esta industria evoluciona rapidamente.

6.2 RESULTADOS

Se puede observar que el flujo de caja (Ver ANEXOS D) con una capacidad instalada
del 30%, mantiene un VAN positivo de $51.483, siendo aceptable el proyecto y dando
una pauta de cuanto podrian mejorar estos resultados a un aumento del uso de la
capacidad instalada, mostrando que el negocio de las telecomunicaciones es de muy
alta rentabilidad.

El proyecto mantiene altos costos fijos que son influenciados mayormente por el costo
de la linea dedicada, la misma que de acuerdo a las tendencias analizadas en la
industria, podria bajar en un 50% aproximadamente al adquirir tecnologia satelital, sin
embargo aumentaria la inversion inicial en $20.000 con un ancho de banda similar al
actual, mejorando el flujo de caja anterior en 35% en caso del VAN.

Es importante recordar que la tecnologia satelital ain no se encuentra disponible para
empresas que desean explotar el uso del Internet ofreciéndolo a terceros, sino
solamente para uso privado.

La Tasa Interna de Retorno es de 74.97%, muy por encima que la tasa promedio del
mercado ecuatoriano que es del 16.51% o de la rentabilidad patrimonial de la industria
de telecomunicaciones para el 2.000 que es del 21 .76%"°. Este dato nos da una pauta
sobre la rentabilidad del proyecto.

%% \Ver ANEXO B-1
%° Renabilidad Patrimonial, Indices Financieros Consolidados 2.000, Superintendencia de Cias.
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A pesar del alto costo de la linea dedicada y del uso del 30% de la capacidad instalada,
es importante mantenerla, porque este negocio posee horas pico en que muchos
clientes desean comunicarse simultaneamente.

En las condiciones actuales del proyecto, al aumentar la capacidad instalada utilizada
en cinco puntos porcentuales, el proyecto arroja una variacién positiva del 56% en el
TIR y 72% en el VAN. De este andlisis se desprende que el proyecto tiene una
posibilidad de crecimiento de rendimientos altamente sensible a las variaciones de la
capacidad utilizada.

El proyecto es altamente sensible al precio, dado que una baja de los precios en un
10% produce una baja en el VAN del 70% aproximadamente.

Y si el precio disminuye en un 14.2% el VAN se hace cero quedando sin oportunidad de
competir. Pero si lo anterior ocurriera, dado que existe capacidad disponible, un
aumento de su utilizacion hasta un 50%, produciria un VAN de $114.580
aproximadamente, es decir un aumento del 122.5%.

Si se trabaja a plena capacidad, el proyecto puede soportar como maximo una
reduccion del precio de un 47.2% considerando los costos fijos actuales. Es dificil llegar
a estos niveles dado que la empresa telefénica Andinatel maneja porcentajes de
rentabilidad estables, dado los altos costos fijos que mantiene.

Si se toma en cuenta los negocios separados, las llamadas internacionales remotas
prepago solamente pueden soportar una reduccién de precios de hasta el 27%, dado
que el costo variable es de 20 centavos de dolar.

Dada la inversion del proyecto y su sensibilidad a las variables analizadas (precio,
capacidad utilizada, costo fijo), se observa un proyecto de un riesgo medianamente alto.

De acuerdo a las condiciones actuales del mercado es posible tomar este riesgo e
implementar el proyecto considerando ademas de la rentabilidad, la oportunidad de la
no existencia de competidores fuertes.
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CAPITULO 7

7 CONCLUSIONES DEL PROYECTO

e La apertura en las telecomunicaciones en el Ecuador, especialmente en la
industria de las telecomunicaciones por Internet, ha permitido una mayor
competencia y una mejor calidad de servicio.

* El sector de las telecomunicaciones en el Ecuador se presenta como una opcion
para la inversion por poseer un riesgo moderado y alta rentabilidad, al usar
tecnologia de avanzada.

e Del estudio de mercado se desprende que en la ciudad de Quito existe un
amplio mercado potencial con habitos de comunicacion internacional, lo cual
puede ser aprovechado por Servi-NET para lograr sus objetivos.

e El proyecto es viable en la medida en que la tecnologia muestre verdaderos
niveles de calidad, la cual en la actualidad podria abaratarse alin mas.

« El proyecto, al estar ubicado en una ciudad capital, posee una amplia posibilidad
de captar el mercado necesario para cubrir la capacidad instalada del proyecto.
El estudio de mercado muestra claramente el mercado potencial insatisfecho, el
cual es 10 veces mas que la capacidad instalada por la empresa.

« En términos legales existe la apertura casi total en las telecomunicaciones,
asegurando al inversionista la operatividad de éste proyecto.

e La situacion que se vive en el Ecuador en cuanto a la escalada migratoria y el
aumento del comercio exterior, ha creado la necesidad de comunicarse de una
manera mas eficaz, la cual, por ser basica permite avizorar un negocio a
mediano y largo plazo.

o El estudio financiero ha generado flujos positivos con niveles de rentabilidad
mas que aceptables por la industria y el sector, permitiendo que al inversionista
recupera su inversion y generar utilidades para el segundo afio de operaciones.

« Porlo anteriormente citado y considerando el andlisis de sensibilidad econémica
realizados en el capitulo seis se augura éxitos en la ejecucion del presente
proyecto.
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Como conclusion final:

o Si es factible implementar los servicios de Videoconferencias y Llamadas
Internacionales Remotas Prepago en la ciudad de Quito, por parte de la
empresa Servi-NET Matriz, dados todos los puntos antes considerados.
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ANEXO A-1

INTRODUCCION AL INTERNET

QUE ES INTERNET?

La idea a partir de la que se desarroll6 Internet derivd de las investigaciones iniciadas
por el Departamento de Defensa de los EE.UU. en la década de los 60. Los
investigadores intentaban crear una red de mando y control enlazando entre si varias
instalaciones informaticas dispersas por todo el pais. Necesitaban asegurarse de que,
en caso de una posible destruccion de parte de esta red, bien a causa de un desastre
natural, bien a manos de los seres humanos, el resto del sistema seguiria funcionando.
Por tanto, la red no deberia tener ninguna autoridad central y las computadoras que la
ejecutasen deberian ser capaces de redirigir automaticamente el flujo de informacion,
desviandolo de cualquier enlace que hubiese quedado inservible.

Asi que los investigadores idearon una forma de dividir los mensajes en partes,
enviando cada p arte p or separado hasta su destino, donde el mensaje se volveria a
componer. Este método se conoce como sistema de paquetes.

El sistema de paquetes, que los militares hicieron publico en 1964, se estaba
investigando también en el MIT, en UCLA y en el Laboratorio Nacional de Fisica de
Gran Bretana. En el otofio de 1969, UCLA instal6 la primera computadora de esta red.
Unos meses después, la incipiente red contaba con cuatro computadoras y a este
embrién de lo que hoy se conoce como Internet se le llamdé ARPANET (ARPA son las
siglas en inglés de la Agencia de Proyectos de Investigacion Avanzada y NET significa
red en este mismo idioma).

En 1972, Ray Tomlinson escribi6 el primer software de mensajeria a través de correo
electronico, de forma que los desarrolladores de ARPANET pudiesen coordinar sus
proyectos con facilidad. Posteriormente en ese mismo afio, Lawrence Roberts, un
investigador del MIT, cre6é un programa que permitia a los usuarios leer, archivar,
redirigir y responder a mensajes.

Durante las décadas de los 70 y los 80, la red se amplié conforme la tecnologia se
hacia cada vez mas sofisticada. En 1984 se introdujo el Sistema de Nombres de
Dominio ( DNS), p roporcionando al mundo s ufijos de d ominio, tales como . edu, .com,
.gov, .org, asi como una serie de cédigos de pais. Este sistema hizo que Internet fuese
mucho mas facil de usar para el usuario de a pie. Antes de su introduccion, los usuarios
tenian que recordar la direccion del Protocolo de Internet (IP) de cada sitio de Internet
que d eseaban visitar, es d ecir, una larga s erie de numeros, en lugar de una cadena
compuesta de palabras.

En 1989, Timothy Berners-Lee inici6 investigaciones encaminadas a disefiar un método
que facilitase ain mas la comunicacién entre los fisicos de todo el mundo, basandose
en el concepto de hipertexto, que permitiria enlazar documentos electronicos
directamente entre si. El resultado, con el tiempo, del enlace de documentos fue la
World Wide Web (Red de Ambito Mundial). Los lenguajes de formateado estandar, tales
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como el lenguaje de marcado de hipertexto, o HTML, y sus variantes, son las
herramientas que permiten que las paginas Web muestren texto formateado, gréaficos y
elementos multimedia. Un navegador Web puede leer y mostrar documentos HTML, asi
como acceder a, y descargar, software y archivos relacionados.

La Web se popularizd a partir del lanzamiento, en 1993, de un navegador Web, de
caracter grafico y facil de usar, llamado Mosaic. De forma que, aunque la Web surgid
como un simple componente mas de Internet, es sin duda el mas popular, y ahora
ambos términos son practicamente sindnimos.

A lo largo de los 90, las computadoras personales (PC) se hicieron mas potentes y
menos caras, permitiendo que millones de personas las adquiriesen para su uso en el
hogar y en la oficina. Los proveedores de servicios de Internet (ISP), tales como
America Online, Compuserve, y muchos proveedores locales, comenzaron a ofrecer
conexiones mediante mdédems que marcaban un numero telefénico de acceso a
Internet, a precios razonables.

No transcurri6 mucho tiempo hasta que las corporaciones, desde los medios de
comunicaciéon al sector servicios, comenzasen a ofrecer contenido a la creciente
audiencia, formada por los nuevos navegantes de la Web. La World Wide Web
empezaba rapidamente a constituir muchas cosas para muchas personas: una
herramienta de comunicacién, una herramienta para sus compras, una herramienta
para sus inversiones. Conforme crecia sin cesar el nimero de personas que utilizaban
Internet, la cantidad de contenido y el comercio disponible para ellas se disparé. En el
afo 2000, los expertos calculaban que existian mas de mil millones de paginas
clasificables en la Web.

COMO FUNCIONA INTERNET?

Nadie controla Internet. No es una Unica entidad ni esta radicada en un lugar concreto.
Internet se conoce comunmente como la red de redes. Es una malla de ambito mundial
que enlaza cientos de miles de redes, propiedad de millones de personas de todo el
mundo y operada por estas Ultimas, todas ellas conectadas a miles de ISP.

Existen dos tipos de computadoras conectadas a Internet: servidores y clientes.
Probablemente Ud. esté sentado delante de una maquina cliente en este mismo
momento. Normalmente, cualquier computadora de escritorio o portatil usada por una
persona para recibir y enviar correo electrénico, navegar por la Web, procesar textos,
etc., es un cliente. Su computadora cliente se conecta a Internet a través de un médem
de marcado o de una red corporativa. En cambio, un servidor esta conectado a Internet
ininterrumpidamente, y es donde residen las paginas Web y donde se almacena su
correo electronico hasta que Ud. lo consulta.

Estos clientes y servidores se comunican entre si mediante un sistema de paquetes
denominado Protocolo de control de transmisiones/Protocolo de Internet (TCP/IP). Este
sistema permite que los clientes y servidores se pasen datos entre si de un modo
singular. En lugar de enviar un mensaje en su totalidad, TCP/IP (o conjunto de
especificaciones técnicas) lo divide en fragmentos mas pequenos o "paquetes”. Como si
de un sobre se tratase, cada paquete se etiqueta con su direccion de destino.
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Cada paquete pasa a través de una cadena de enrutadores (o "routers"), que conectan
entre si las numerosas redes de Internet. Cada enrutador decide cual es la ruta mas
eficiente para el paquete. Como en realidad no importa como se envian los paquetes o
en qué orden llegan a su destino, los enrutadores pueden redirigir los paquetes evitando
rutas congestionadas o interrupciones de la conexion de una red determinada. Una vez
que la computadora de destino recibe todos los paquetes, recompone el mensaje
original.

Ademas de reorganizar y transmitir paquetes, los enrutadores conectan diferentes tipos
de redes entre si. Los enrutadores pueden tomar los datos de un tipo de red, por
ejemplo Ethernet, y dirigirlos a otro tipo de red, por ejemplo, Token Ring. Todo esto
sucede rapida y armoénicamente, sin necesidad de abrumar a los usuarios con los
detalles.

Bien, la buena noticia es que todas las redes pueden comunicarse entre si. Lo malo es
que cualquiera puede comunicarse con su red y no todo el mundo tiene buenas
intenciones. Por esta razdn, ha surgido toda una industria dedicada a proteger la
seguridad de las redes. Las barreras de seguridad o cortafuegos (conocidas también
como firewalls) evitan el acceso no autorizado a las redes privadas, examinando cada
mensaje que entra en una red desde el exterior de la misma. Las barreras de
seguridad—que pueden constar de hardware o de software, o de una combinacion de
ambos—bloquean los mensajes que no satisfacen los criterios de seguridad
especificados.

Ademas de hacer necesarias las barreras de seguridad, Internet ha influido de otras
formas el modo en que se crean las redes internas. Aunque las redes corporativas
siguen adoptando una variedad de formatos y de sistemas exclusivos, un elevado
namero de ellas se parece cada vez mas a |nternet. Resulta mucho mas e conémico
construir y administrar "intranets” (redes internas basadas en navegadores y en los
protocolos de Internet) que construir y administrar redes privadas basadas en protocolos
exclusivos. Una intranet tiene el mismo aspecto y funcionamiento que los de un sitio
Web en Internet, pero esta disponible sélo dentro del ambito de una compaiiia o una
organizacion. Cuenta con una barrera de seguridad que se ocupa de evitar cualquier
acceso no autorizado que provenga del exterior de la intranet.

De forma similar, una extranet es una intranet que proporciona diversos niveles de
acceso a los usuarios externos autorizados. Los usuarios pueden acceder a la extranet
siempre que cuenten con un nombre de usuario y contrasefia validos, y la identidad del
usuario determina qué partes de la extranet puede ver.
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/ ’ secretaria ANEXO A-2
Nacional De

Telecomunicaciones

REGLAMENTO DE TARIFAS POR EL USO DE FRECUENCIAS

SERVICIOS SATELITALES

2.32 SISTEMAS SATELITALES PRIVADOS, son aquellos que estan conformados por
estaciones terrenas destinadas para comunicaciones de uso particular del usuario, que es la
persona natural o juridica autorizada por la Secretaria Nacional de Telecomunicaciones para
instalar y operar dichas instalaciones.

2.33. SISTEMAS SATELITALES PARA EXPLOTAR Y PRESTAR SERVICIOS DE
TELECOMUNICACIONES AL PUBLICO, son aquellos que estan conformados por estaciones
terrenas destinadas exclusivamente para prestar servicios satelitales portadores al publico.
Estos servicios se prestan por parte de operadoras, que son las personas naturales o juridicas
autorizadas por la Secretaria Nacional de Telecomunicaciones para explotar y prestar servicios
de telecomunicaciones al publico en general.

3.3. TARIFAS POR USO DE FRECUENCIAS PARA LOS SERVICIOS FIJO Y MOVIL POR
SATELITE.

3.3.1. FRECUENCIAS UTILIZADAS POR ESTACIONES TERRENAS PARA SISTEMAS
SATELITALES PRIVADOS.

POR DERECHOS DE AUTORIZACION de uso de frecuencias por cinco afios, el valor de mil
doscientos USA Délares (US$ 1.200) por cada estacién terrena.

LAS TARIFAS POR USO DE FRECUENCIAS POR MES SON:

PARA ESTACIONES DEL TIPO VSAT

1) Estaciones terrenas de redes VSAT que se comuniquen a través de telepuertos instalados
en el territorio nacional.

= Por cada estacion terrena transmisora-receptora de la red el valor de ciento veinte USA
Délares (US$ 120,00).

* Por cada estacién terrena receptora de la red, el valor de sesenta USA Doélares (US$
60,00).

2) Estaciones terrenas de redes VSAT que se comuniquen a través de telepuertos instalados
fuera del territorio nacional.

* Por cada estacién terrena transmisora-receptora de la red el valor de doscientos cuarenta
USA Dbélares (US$ 240,00).

= Por cada estacion terrena receptora de la red, el valor de ciento veinte USA Délares (US$
120,00).

Av. Diego de Almagro N31-95 y Alpallana, Edif Zeus Telfs. 2567 007/2563 166
Fax: 2901 010 Casilla 17-07-9777. Quito-Ecuador
www.conatel.gov.ec
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3) Estaciones terrenas tipo SCPC/IBS

PARA ESTACIONES TERRENAS DEL TIPO SCPC/IBS

= Por cada estacion terrena transmisora-receptora, el valor equivalente a 0,2 TSE.

3.3.2. FRECUENCIAS UTILIZADAS POR ESTACIONES TERRENAS, PARA SISTEMAS
SATELITALES PARA EXPLOTAR Y PRESTAR SERVICIOS DE
TELECOMUNICACIONES AL PUBLICO.

POR DERECHO DE AUTORIZACION de uso de frecuencia por cinco afios, el valor de mil
doscientos délares (US$ 1.200) por cada estacion terrena.

LAS TARIFAS POR USO DE FRECUENCIAS POR MES SON:
PARA ESTACIONES DEL TIPO VSAT

1) Estaciones terrenas de redes VSAT que se comuniquen a través de telepuertos instalados
en el territorio nacional:

= Por cada estacién terrena transmisora-receptora de la red, el valor de veinte USA Délares
(US$ 20,00).

* Por cada estacion terrena receptora de la red, el valor de diez USA Délares (US$ 10,00).
2) Estaciones terrenas de redes VSAT que se comuniquen a través de telepuertos instalados
fuera del territorio nacional:

= Por cada estacion terrena transmisora-receptora de la red, el valor de cuarenta USA
Délares (US$ 40,00).

= Por cada estacién terrena receptora de la red, el valor de veinte USA Délares (US$ 20,00)

PARA ESTACIONES TERRENAS DEL TIPO SCPC/IBS

Estaciones terrenas tipo SCPC/IBS

= Por cada estacion terrena transmisora-receptora, el valor equivalente a 0,06 TSE.

3.3.3. FRECUENCIAS UTILIZADAS POR ESTACIONES TERRENAS TEMPORALES PARA
LA TRANSMISION-RECEPCION DE TELECOMUNICACIONES CON FINES
PRIVADOS.

POR DERECHO DE AUTORIZACION de uso de frecuencias por un afio el valor de doscientos
USA Délares (US$ 200).

LA TARIFA MENSUAL POR USO DE FRECUENCIA, por canal de 4 KHz, el valor de un mil
USA Doélares (US$ 1.000).

Av. Diego de Almagro N31-95 y Alpallana, Edif Zeus Telfs. 2567 007/2563 166
Fax: 2901 010 Casilla 17-07-9777. Quito-Ecuador
www.conatel.gov.ec
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ANEXO A-3

RESOLUCION 399-18-CONATEL-2002
CONSEJO NACIONAL DE TELECOMUNICACIONES
CONATEL

CONSIDERANDO:

Que el avance tecnolégico ha impulsado el aparecimiento de nuevas tecnologias
sobre diferentes servicios de telecomunicaciones como la Internet, cuya
utilizacion debe masificarse, debido a la gran variedad de servicios vy
aplicaciones.

Que es necesario regular la comercializacion de los servicios que se prestan
sobre Internet en los denominados ciber cafés.

Que es necesario llevar un registro que permita regular y controlar la prestacién
de los servicios que ofrecen los ciber cafés, a fin de que no afecten los derechos
de terceros.

Que para cumplir con los principios de universalidad, accesibilidad y no
discriminacién, es necesario promover la prestacion de este servicio, y el
Internet para todos.

Que la Resolucion 266-13-CONATEL-2000 dispone el registro de los
denominados ciber cafés y establece una serie de requisitos a cumplirse, los
cuales deben amparar excepciones y casos adicionales para que no se
constituyan en barreras de entrada o limitacion en la prestacién de los servicios.

Que la resolucién 461-19-CONATEL-2000 establece excepciones a las
regulaciones impuestas por la Resolucion 266-13-CONATEL-2002.

Que mediante resolucion 358-15-CONATEL-2002 de 27 de junio del 2002, el
Consejo Nacional de Telecomunicaciones reformé el numeral 6 del articulo 9 de
la Resolucion 073-03-CONATEL-2002.

Que el plan de Conectividad y las politicas de masificacion de Internet
establecidas por el Consejo Nacional de Telecomunicaciones requieren de la
participacion de diferentes estamentos de la sociedad asi como marcos
regulatorios flexibles que permitan el acceso de la gran mayoria de la poblacién
a la red de Internet.
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En ejercicio de sus facultades,
RESUELVE:

ARTICULO 1. Definir como Centros de Informacién y Acceso a la Red Internet a
aquellos que permiten a sus usuarios acceder a la red Internet y a las
aplicaciones de ésta, mediante el uso de equipos de computacidén y servicios
relacionados. Se incluyen en esta definicion los denominados “Ciber Cafés”.

El uso de dichos equipos y servicios puede ser pagado o gratuito.

ARTICULO 2. Disponer que los servicios que prestan los Centros de
Informacién y Acceso a la Red Internet se limiten al acceso a la red de Internet
mediante terminales de usuario final, en un punto o local determinado abierto al
publico o a un grupo definido de personas.

Se prohibe expresamente la prestacion de servicios de telecomunicaciones
finales o portadores sin contar con el titulo habilitante correspondiente y solo se
lo podra prestar mediante convenios de reventa de conformidad con lo dispuesto
en la legislacién vigente.

ARTICULO 3. La Secretaria Nacional de Telecomunicaciones llevara un
Registro de Centros de Informacion y Acceso a la Red Internet. Para la
inscripcion en este Registro, los interesados cumplirdn con los siguientes
requisitos:

3.1. Para personas naturales.

e Solicitud dirigida al sefior Secretario Nacional de Telecomunicaciones
(segun formato).

¢ Copia del RUC.

¢ Copia de la cédula de ciudadania y papeleta de votacion, en caso de los

nacionales o del pasaporte debidamente visado, para el caso de los
extranjeros.

e Numero de terminales o computadoras dedicadas al servicio.

e Numero de lineas telefonicas para el acceso o capacidad del enlace
dedicado.

e Copia del contrato firmado con el respectivo proveedor de Internet (ISP).

3.2. Para personas juridicas:

e Solicitud dirigida al sefior Secretario Nacional de Telecomunicaciones
(segun formato).
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o Copia de la escritura de constitucion de la empresa, o de su domiciliacion
en el pais, en caso de empresas extranjeras.

e Copia del nombramiento del Representante Legal, debidamente inscrito
en el Registro Mercantil.

e Copia del RUC.

e Copia de la cédula de identidad y papeleta de votacion del representante
legal.

e Numero de terminales o computadoras dedicadas al servicio.

e Copia del contrato con el respectivo proveedor de Internet (ISP).

ARTICULO 4. Una vez presentada la documentacién y previo el analisis
respectivo, la Secretaria Nacional de Telecomunicaciones procedera al registro
de las personas naturales o juridicas y a la emision del certificado de registro
que sera entregado al interesado.

El certificado de registro tendra una duraciéon de un ano y podra ser renovado
previo el pago de los derechos correspondientes y la actualizacién de la
informacién requerida.

ARTICULO 5. Por derechos de registro todos aquellos Centros de Informacioén y
Acceso a la Red Internet con mas de dos terminales pagaran el valor de 300
dolares de los Estados Unidos de América.

Para cubrir los costos administrativos de la emisién del certificado de registro los
Centros de Informacidon y Acceso a la Red Internet cancelaran a la Secretaria
Nacional de Telecomunicaciones un valor equivalente a US$ 100,00 (CIEN
DOLARES AMERICANOS DE LOS ESTADOS UNIDOS DE AMERICA) por
concepto de derecho para la emisién del certificado de registro.

Los Centros de Informaciéon y Acceso a la Red Internet que operen en zonas
rurales y urbano marginales determinados por la Secretaria Nacional de
Telecomunicaciones y los Centros que tengan hasta dos terminales, pagaran
US$ 100,00 (CIEN DOLARES AMERICANOS DE LOS ESTADOS UNIDOS DE
AMERICA) como valor tnico de derechos y emision de certificado.

ARTICULO 6. Las actividades de los establecimientos regulados por el presente
instrumento seran controladas por la Superintendencia de Telecomunicaciones,
de acuerdo con la ley.

La Superintendencia de Telecomunicaciones procedera a sancionar al
propietario o representante del local que no cumpla con lo dispuesto en la
presente regulacion.



ANEXO A-3 IX

" Secretarfa

( Nacionat De
Tefecomunicaciones

ARTICULO 7. Las infracciones seran aquellas establecidas en la Ley Especial
de Telecomunicaciones.

ARTICULO 8. Las modalidades de operacion seran:

1. Aquellas personas naturales o juridicas que presten este tipo de servicios sin
costo directo o indirecto al usuario estan exentas del pago de los derechos de
registro y por emision de certificado de registro. Para el efecto deberan probar
documentadamente su condicion de proveedor de servicio gratuito.

2. La conexién entre los Centros de Informacién y el Proveedor de Servicios de
Valor Agregado se podra realizar por servicios finales o portadores. Cuando se
realicen por medio de servicios finales deberan conectarse por medio de lineas
comerciales y con un maximo de cuatro terminales por linea telefénica.

ARTICULO 9. Dentro del “Plan de difusién y masificacién del uso de Internet” y
de las politicas del Consejo Nacional de Telecomunicaciones para la
conectividad en el Ecuador, se crea el Plan “Internet para todos”, bajo las
siguientes normas de operacién:

1. El objetivo del Plan “Internet para todos” es promocionar, facilitar y permitir el
acceso de los sectores mas vulnerables de la sociedad, que por su condicion
economica, social, cultural, étnica o localizacion geografica tiene escasa
posibilidad de acceder a la red de Internet.

2. Los Centros de Informacion y Acceso a la Res Internet que deseen formar
parte del Plan “Internet para todos” podran manifestar su voluntad expresa de
hacerlo al momento de registrarse en la Secretaria Nacional de
Telecomunicaciones o en cualquier momento posterior una vez obtenido el
correspondiente registro.

3. Como prestacion social al ser parte del Plan debera permitir el uso del 40%
del total de sus terminales para navegacioén gratuita y correo electrénico a los
miembros de gremios, asociaciones, fundaciones o instituciones que sean
designadas por el Consejo Nacional de Telecomunicaciones como beneficiarios
del Plan.

4. La aplicacion de este Plan para la navegacién gratuita y correo electrénico se
realizara por 4 horas diarias, de conformidad con el horario establecido en el
Registro, el cual debera ser debidamente difundido.

5. En casos especiales la Secretaria podra autorizar a los Centros de
Informacion y Acceso a la Red Internet a conectarse a los Proveedores del
Servicio de Internet mediante enlaces propios, siempre y cuando se verifique la
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imposibilidad de medios de acceso de empresas debidamente autorizadas o que
la calidad de los servicios finales en dicha localidad no garantiza la calidad del
servicio.

6. Aquellos Centros de Informacion y Acceso a la Red Internet que participen del
Plan “Internet para todos” se encuentran exentos del pago de derechos
establecidos en el articulo cinco de la presente resolucion.

7. Sin perjuicio de que en el futuro, el Consejo Nacional de Telecomunicaciones
incluya otros gremios, asociaciones, fundaciones o instituciones se consideran
beneficiarios del Plan “Internet para todos” a:

a) Alumnos de instituciones de educacién primaria, secundaria y superior.

b) Docentes de instituciones educativas.

c¢) Médicos colegiados.

d) Fuerzas Armadas y Policia.

ARTICULO 10. La Secretaria Nacional de Telecomunicaciones presentara un
informe semestral sobre la utilizacién de los fondos indicados.

DISPOSICIONES FINALES

PRIMERA. Se derogan las resoluciones 266-13-CONATEL-2002, 152-08-
CONATEL-2000, 461-19-CONATEL-2001, 073-03-CONATEL-2002 y 358-15-
CONATEL-2002.

SEGUNDA. Encargar a la Superintendencia de Telecomunicaciones de la
supervision y control del cumplimiento de las normas de la presente resolucion.

TERCERA. Los fondos recaudados por la aplicacion de esta Resolucién se
destinaran a una partida especial en el presupuesto de la Secretaria Nacional de
Telecomunicaciones y estara destinada al desarrollo y promocién del Internet.

Dado en Quito 17 de julio del 2002.
Ing. José Pileggi Véliz
PRESIDENTE DEL CONATEL

Dr. Julio Martinez-A.
SECRETARIO DEL CONATEL
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FORMULARIO PARA REGISTRO DE CIBER CAFES

Yo, , representante legal del ciber café
solicito por medio del presente, que de acuerdo ala resolucion 399-
CONATEL-2002 del 17 de julio del 2002, se proceda a la inscripcién en el Registro de
Ciber Cafés que la Secretaria Nacional de Telecomunicaciones tiene a su cargo.

Para efectos del presente registro declaro que la informacién a continuacién detallada es

verdadera y exacta, y la presente declaracion vinculante:

DATOS DEL ESTABLECIMIENTO %

NOMBRE COMERCIAL DEL CIBER CAFE

|

DIRECCION
CALLES, NUMERO
PARROQUIA
'_ B
CANTON PROVINCIA TELEFONO FAX
DATOS DEL REPRESENTANTE LEGAL !
NOMBRES Y APELLIDOS
CI/RUC [ MAIL
DATOS DEL ADMINISTRADOR |
NOMBRES Y APELLIDOS

Ci/RUC MAIL
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DATOS TECNICOS
EMPRESA PROVEEDORA DEL SERVICIO DE INTERNET

-

NUMERO TOTAL DE TERMINALES (COMPUTADORAS)

NUMERO DE TERMINALES (COMPUTADORAS) DEDICADAS A
NAVEGACION Y CORREO ELECTRONICO

NUMERO DE EQUIPOS DEDICADOS A OTROS SERVICIOS

ESPECIFICACION DE EQUIPOS DEDICADOS A OTROS SERVICIOS

SERVICIOS ARICIONALES [~ Vozsobre TP [~ Otros  (ESPECIFICAR)

EMPRESA CON QUE HA FIRMADO EL CONVENIO PARA EXPLOTACION DE VOZ

\
TIPO DE ACCESO AL ISP \

" Canal Dedicado

Empresa proveedora del canal dedicado

Ancho de Banda contratado

Tipo de Conexidn:
™ Spred Spectrum

™ Radioenlace

[T FameRelay [~ ADSL

[~ Otros

I~ ISDN

Xl
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Linea Telefonica

Niimero de lineas telefonicas para el acceso

Nameros telefénicos

DESEA PARTICIPAR EN EL PLAN INTERNET PARA TODOS

- SI

Horario destinado para el PLAN (4 horas al dia)

7 NO

Adjunto a la presente y como documentos habilitantes sirvase encontrar los siguientes:

I Copia de la cédula de identidad o pasaporte

™ Copiade la cédula de votacién (nacionales)

[ Copiadel RUC

[~ Copia del contrato firmado con el respectivo proveedor de Internet (ISP)
{" Copia de escritura de constitucién (Compaiiias)

{~ Copia inscrita del nombramiento del representante legal (Compaiiias)

{” Copia de cédula de ciudadania o pasaporte y cédula de votacion del representante legal de la compaiiia (Compaiiias)
{ Certificado de existencia legal y cumplimiento de obligaciones emitido por la Superintendencia de Compafiias (Compafiias)

{™ Copia del contrato firmado con la empresa proveedora del enlace dedicado
(De ser el caso)

{™ Copia del certificado sobre actividad autorizada. .
(Solo para extranjeros)

Lugar y fecha,

(Firma del Representante Legal)
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__CONSIDERACIONES PARA LA CLASIFICACION DEL NIVEL SOCIOECONOMICO

La Colmena, La Libertad
Chaguarquingo Alto,
Ferroviaria Alla.
Pambachupa Alto,
Paneciio, Coop
Vendedores Ambulanies,
Prisuli, Jane Roldos, Coop |
. Obrerg Independiente

FUACION 1 ] F] 3 4
‘ msumcacron INSE) | A | g8 i D
|1 -LUGAR DE | Quitedo Libre, Quito | Jipijapa, La Carolina, La La Gasca, La Isla. La El recreo. La Atahualpa,
RESIDENCIA QUITO Tenis. La Colina, El Granja, Rumipamba (San | Florida, Vista Hermosa, |Colocollao, Chimbacalle,
(Ejemplos) Batan, La Paz, Av. Gabnel), Cochapamba, Los | Las Casas, La Kennedy, | Ferroviaria, San Bartolo,
Gonzalez Suarez, Pinos, Urb, Unidn aSan Carlos, California Luluncato, Los Daos
Beflavisla, Granda Nacional, sector del C.C. El ! Alla El Rosario, Puentes, Alpahuasi,
Centeno, Colinas del | Bosque, Sector del Colegio ! Aménca Ferroviaria Baja, Las
Pichincha Einstein, sector del colegio : La Alahualpa, Santa Ana | Cuadras, La Ecuatoriana, |
SEK, Av. Brasil, Av. De los |.Mon;as Las Orquideas, | Chillogallo, , Monjas,
Shirys, La Floresta, Bakker | Andalucia, El Inca, Puengasi, Carcelen Bajo, |
I, Monteserrin, La Dammer , Agua Clara, !
b B Concepcidn, Carcelen, EIl Rosario B
| GUAYAQUIL Centenario, Urdesa Paraiso, Mirafiores, La Alarazana primeras Las Peias, Huancavilca,
| (Eyemplos) Sur, Almendros, La FAE, Kennedy Nueva y manzanas, De los Centro de |a Ciudad,

Kennedy Norte, Santa
Cecilia, Entre Rios,
Puerto Azul, La Puntilta

vieja, Urbanizacién La
Saiba, Albatros, Belavista,
la Garzala, Urdesa Norte

Maesiros, IESS, La
Alboradata V, La
Pradera ll, La Ronda,
Sauces |1l y Vil. Brisas
del Rio, Los Esteros,
ciudadela |a Saiba,
ciudadela 9 de Oclubre
por las avenidas,
Samanes |ILVy VI,
Guayacanes,Las Tejas,
Urbanor, Urdenor, Barrio
del Seguro, Ferroviania,
Barrio Orellana,
Bolivanana

2.- APARIENCIA DE LA
VIVIENDA

Villas lujosas habitadas | Casas adosadas pequeno

por una sola familia, jardin, construcciones
jardines grandes, modernas, depantamentos
construccién con cémaodos.

acabados de primera

Departamentos

maximo lujo. [

Casas fabricadas en
serie. €j. San Carlos , El
Rosario, Mutualisias o
del BEV. Departamentos
pequenos,
conslrucciones mas o

menos buenas.,

Suburbic(calles 1ra hasia
1a 20), (Cuenca hasta
Poenete), La Chala,
Sauces IILIV, Vi, VIILIX,
Guangala, La Floresta,
Marla Rotdos, Las

Orquideas, Las Acacias, |

La Pradecal y lll,
Valdivia, Esteros
Populares. Sopeda, 25
de Julio, Amazonas, El
Camal, 9 de Octubre
Callejones.

Los Guasmos, Santa
Monica, £l Ceno del
Carmen, Fertisa, El
Suburbio Oeste, Barrio
San Pedro, Mapasingue, £
y O, Prosperina, Brisas del
Norte, Bastion Popular,
Los Vergeles,

Casas de arrendamiento,
baiio comun para varias
familias, construcciones
antiguas, una pieza
cualquiera destingda a

;sala, ( si es que tienen
jima pieza para lodo uso

en la familia).

Construcciones de adobe,
maieriales de desecho,
mediaguas, familia viven
en una o dos piezas |

G-V OX3INVY

G-V OX3ANV

AIX



3~ POSESION DE

Varlos carros para uso

Un camo para uso

Camo por lo general

Posiblemenie una sala
muy pequeia, TV, radio,

CONSIDERACION

en cualquier campo donde
se desempeia. Ej.:
Ingenieros, Arjuiteios,
Industriales,
Comercianles, Gerentes,
Adminisiradores de
Calegoria Directiva,
Generalmenle Duefias o
representanles de
Compaliias Grandes

de ocupaciones
profesionales, en fodas
las ramas, medianos
industriales y
comercianles de regular
o alla Jerarquia,
medianos hacendados y
ganaderos, técnicos,
agenles vendedores con
éxilo, militares con alla
graduacion

empleados publicos o
privados, de regular o
bsja jerarquia, militares
con mediana, obreros
calificados (técnicos)

ARTEFACTOS tamiliar (carros de familiar (modelos deslinado al trabaijo o
modelos nuevos, nuevos) una o dos para uso del jefe de cocina de gas, a veces
| grandes), varias salas, salas, muebles famitia, muebles refrigeradora.
muebles caros, 10do comodos, antefactos baratos, tv, radios
artefacto electradomeésticos. uno | cocina de gas,
' elecirodoméstico, varios | o dos televisores, TV | refrigeradora,
{elevisores a colore, cable. Celulares i aspiradors, pulidora.
teféfono con extensién, TV |
cable, TV con aniena i
parabdlica, computador
o personal. Celulares
4 - EDUCACION Universidad completa, con | Graduados o algo de Bachiller o equivalente,
| |posgrado, o egresados Universidad técnico — .
5 - OCUPACION De gran éxito profesional | Desempefan diversidad | Contadores, profesores, | Conductores de medios

de transporte,
artesanos, obreros no
calificados, militares de
baja graduacion.,

Algo de secundaria

Muy buena posicion, (odo

Posicion segura, buena

Satisface la mayoria de

| Tiene dificullades y

| Clase marginada, casi

Carece de muebles,
tiene radio. a veces TV,

o = = H
Sin educacion o hasta |
|primaria _

Personas que
desempefian labores
poCco remuneradas.
jomaleros, peones,
vendedores de lolena.
cargadores, lunpiadores
y cuidadores de carros,
bamenderos,
vendedores ambulantes,
betuneros, lavanderas

GENERAL lujo. siluacién algunas sus necesidades ‘ requiere mucho esfuerzo | no cubre sus
indicaciones de jujo, basicas. | para cubrir sus necesidades
satisface todas las necesidades. elementales

) ____| necesidades basicas. —
POR CALIFICAR 5 2 3 4 5
____INDICE BE CLASIFICACION SOCIOECONOMICA INDICE DE CLASIFICACION SOCIOECONOMICA POR AGRUPACION

CLASES SOCIALES INDICE CLASES SOCIALES INDICE

A (Aha) | AB Salo

1 (Mcdha Al 2 C Hals

C (Mcdia) 3 bE 16a 28

D (Media Baju) i :

L (B S

G-V OX3INV

AX
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ANEXO A-6

ENCUESTA

Fecha: Hora:

1. Algun familiar/ colega suyo se encuentra en el Extranjero?
Si (Continue) No (Agradezca y termine)

2. Se comunica con su familiar/colega?
Si (Continue) No (Presentar concepto)

3. Por favor, ordene por orden de preferencia (de mayor a menor) los medios de
comunicaciéon mencionados a continuacioén.

Correo normal 1 Mucha Preferencia
Llamadas internacionales (Internet) 2 Buena Preferencia
Correo electronico 3 Mediana Preferencia
Llamadas internacionales (Andinatel) 4 Regular Preferencia

Otros 5 Baja Preferencia

4. Por qué es este su medio de comunicacién preferido?

5. Cuantas veces al mes usted se comunica con su familiar o colega por medio
de llamadas internacionales?
9 veces 0 mas
6 a 8 veces
3 a5 veces
0 a2 veces

6. Cada vez que usted se comunica con su familiar por medio de llamadas
internacionales, cuantos minutos usted emplea?
31 minutos 0 mas
21 a 30 minutos
11 a 20 minutos
01 a 10 minutos

7. Si tuviera la posibilidad de utilizar un medio de comunicacion en el que al
mismo tiempo su familiar y usted pudiesen verse y escucharse
(videoconferencia), lo utilizaria?

Si (Continuar) No (Pasar a la pregunta 12)

8. Cuantas veces al mes usted se comunicaria con su familiar o colega por
medio e videoconferencia?
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9 veces 0 mas
6 a 8 veces
3 abveces
0 a2veces

9. Cada vez que usted se comunicaria con su familiar por medio de
videoconferencia, cuantos minutos usted emplearia?
31 minutos o mas
21 a 30 minutos
11 a 20 minutos
01 a 10 minutos

10. Seguin los siguientes rangos sugerentes, cuanto usted estaria dispuesto a
pagar por el servicio de videoconferencia?
$0.76 a $1.00
$0.51 a $0.75
$0.25 a $0.50

11. Que aspectos influyen en Ud. Al momento de decidir el lugar en que se
comunicara con su familiar/colega? (Por favor, ordene estas caracteristicas de
mayor a menor)

Trato al cliente

Tiempo de espera

Calidad en la comunicacién

Buena adecuacion del local

Precio

Nombre:

Direccion:

Numero de Teléfono:
E-mail:

MUCHAS GRACIAS POR SU COOPERACION
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ANEXO B-1

CALCULO DE LA TASA DE DESCUENTO
COSTO DE OPORTUNIDAD

La tasa de descuento de un proyecto es el costo de oportunidad del capital requerido,
ajustado por un nivel de riesgo del proyecto. Para realizar este calculo se ha usado el
Capital Asset Pricing Model (CAMP), el cual fue desarrollado por Modigliani y Millar, el
mismo que estipula que el costo de oportunidad de un accionista se encuentra en
funcién de la tasa libre de riesgo, el factor beta y la prima de riesgo del mercado en
general. El riesgo del proyecto es representado por el factor beta de la empresa o del
sector cuando no se conoce el primero.

La formula a utilizar para hacer el calculo es:

Costo de oportunidad = Tasa de Descuento = Rf + beta (Rm - Rf)

Los valores a utilizar para el calculo de la tasa de descuento son las siguientes:

Rf: Tasa libre de riesgo: 5.12%. Esta tasa pertenece a las tasas pasivas
referenciales del Estado en délares, para el 8 de Agosto de 2.002.

Rm: Tasa de rendimiento del mercado: 16.51%. 2

Beta: 1.13 del sector.®

Tasa de Descuento = 5.12% + 1.13 (16.51% - 5.12%) = 17.99%

! Bolsa de Valores de Guayaquil
? Estados Financieros Remitidos a la Superintendencia de Compaiiias.
? Direccién Administrativa Financiera, CONATEL.
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ANEXO C-1

PRECIOS Y COSTOS VARIABLES PONDERADOS

PRECIOS PROMEDIOS PONDERADOS
SERVI-NET SUCURSAL
LLAMADAS INTERNACIONALES

Precios Promedios
Ponderados Servi-NET
Precio % Total
USA (Servi-NET) 0.20 | 22% 0.04
USA (Distribuidor) 0.18 6% 0.01
RM Casa (Servi-NET) 0.256 17% 0.04
RM Casa (Distribuidor) 0.18 4% 0.01
RM Cell (Servi-NET) 0.35 11% 0.04
RM Cell (Distribuidor) 0.31 40% 0.12
TOTAL 100% 0.27
Elaborado por: Autora
COSTOS VARIABLES

SERVI-NET SUCURSAL
LLAMADAS INTERNACIONALES

Costos Servi-Net

Precio % Total
USA 0.1 28% 0.03
RM Casa 0.12 22% 0.03
RM Cell 0.29 50% 0.15
TOTAL 0.20

Elaborado por: Autora

RM=Resto del Mundo
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INVERSIONES
CANTIDAD INVERSIONES COSTO UNITARIO 2002 2003 2004 2005 2006
4|Computadoras 700.00 2.800.00 2.800.00
1|Servidor 3.200.00 3.200.00 3.200.00
1|equipos de oficina y espera 600.00 600.00
3|Equipos para videoconferencia personal 600.00 1.800.00
4| Teléfonos 30.00 120.00
1|Central Telefénica 500.00 500.00
1|Letrero 200.00 200.00
1|Arreglo local 500.00 500.00
1| Software de control 250.00 250.00
Capital de trabajo 8.845.69
18.815.69 6.000.00
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COSTOS FIJOS

[COSTOS FIJOS MENSUAL [ANUAL

Linea dedicada 640 Kbps 2.700.00 | 32.400.00
Arriendo Local 500.00 6.000.00
Personal Operativo 1.136.59 | 13.639.12
[Registro Conatel 400.00
Patente comercial 35.00
Linea Telefonica 50.00 600.00

total

53.074.12
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COSTOS DE PERSONAL
ADMINISTRACION

Administrador Sname ol Total anual

al | mensual
Remuneracion basica unificada 330.00 330.00 3.960.00
Componente salarial proceso unificacion 24.00 24.00 288.00
Horas exiras 225.29 225.29 2.703.46
Décimo tercer suelo 29.50 29.50 354.00
Décimo cuarto sueldo 067 0.67 8.00
Fondo de reserva 29.50 29.50 354.00
\Vacaciones 14.75 14.75 177.00
Aporte patronal (11,15%) 39.47 39.47 473.65
lece-Secap (1%) 354 354 4248
696.72 696.72 8.360.59
Marketing Relacionador Publico dnitario i Total anual

; mensual | mensual
Remuneracion basica unificada 230.00 23000 2.760.00
Componente salarial proceso unificacion 24 00 24.00 288.00
Horas extras 157.02 167.02 1.884.23
Décimo tercer suelo 21.17 21.17 254.00
Décimo cuarto sueldo 0.67 0.67 8.00
Fondo de reserva 21.17 21.17 254.00
Vacaciones 10.58 10.58 127.00
Aporte patronal (11,15%) 28.32 28.32 339.85
lece-Secap (1%) 254 254 30.48
495.46 495.46 5.945.56

Cajera Yokatto |jTots) Total anual
mensual |mensual
Remuneracion basica unificada 150.00 150.00 1.800.00
Componente salarial proceso unificacion 24.00 24.00 288.00
Horas extras 102.40 102 40 1.228.85
Décimo tercer suelo 14.50 14,50 174 .00
Décimo cuarto sueldo 0.67 0.67 8.00
Fondo de reserva 14.50 14.50 174.00
\Vacaciones 7.25 7,25 87.00
Aporte patronal (11,15%) 19.40 19.40 23281
lece-Secap (1%) 174 1.74 20.88
334.46 334.46 4.013.54
MANO DE OBRA DIRECTA

Operadoras St LR Total anual

mensual | mensual
Remuneracion basica unificada 120.00 240.00 2.880.00
Componente salarial proceso unificacién 24.00 48.00 576.00
Horas extras 81.92 163.85 1.966.15
Décimo tercer suelo 12.00 24.00 288.00
Décimo cuarto sueldo 0.67 1.33 16.00
Fondo de reserva 12.00 24.00 288.00
Vacaciones 6.00 12.00 144.00
Aparte patronal (11,15%) 16.06 3211 385.34
lace-Secap (1%) 1.44 2.88 34.56
274.09 548.17 6.578.06
Técnicos i e Total anual

mensual ual
Remuneracién basica unificada 130.00 260.00 1.560.00
Componente salarial proceso unificacién 24.00 48.00 288.00
Horas extras 88.75 177.50 2.130.00
Décimo tercer suelo 12.83 2567 154.00
Décimo cuarto sueldo 067 1.33 8.00
Fondo de reserva 12.83 2567 154.00
\Vacaciones 6.42 12.83 77.00
Aporte patronal (11,15%) 17.17 34.34 206.05
lece-Secap (1%) 1.54 3.08 18.48
294.21 588.42 4.595.53
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DEPRECIACIONES Y AMORTIZACIONES

XX

DEPRECIACIONES
2002 2003 2004 2005 2006 2007|
4|Computadoras 933.24 933.24 933.24 933.24 933.24
1{Servidor 1066.56| 1066.56| 1066.56| 1066.56| 1066.56
1|equipos de oficina y espera 60.00 60.00 60.00 60.00 60.00
3|Equipos para videoconferencia personal 180.00 180.00 180.00 180.00 180.00
4| Teléfonos 12.00 12.00 12.00 12.00 12.00
1{Central Telefénica 50.00 50.00 50.00 50.00 50.00
1|Software de control 50.00 50.00 50.00 50.00 50.00
TOTALES - 2.351.80 | 2.351.80 | 2.351.80 | 2.351.80 | 2.351.80
AMORTIZACIONES
2002 2003 2004 2005 2006 2007
1|Software 50 50 50 50 50




- w€ - -

FLUJO DE CAJA "SERVI-NET"
2.002 2.003 2.004 2.005 2.006 2.007
INGRESO
Ingreso por:
|.lamadas remotas 150.983.24 174.385 64 201415 42 232.634 81 255.898.29
Videoconferencia 42.120.00 46.437.30 48.759 .17 51.197.12 53.756.98
Total Ingresos 193.103.24 220.822.94 250.174.58 283.831.93 309.656.27
EGRESOS
Egresos por:
Costo de Ventas
Costo de Ventas Llamadas Remotas Prepagas -111.983.04 -119.261.94 -125.225.03 -131.486 .29 -138.060.60
Costo de Ventas Videoconferencia - - - . ’
Costos Fijos -53.074.12 -56.523.94 -59.350.14 -62.317 .64 -65.433.53
Gastos Administrativos y Ventas -25.043 69 -26.671.53 -28.005.11 -29.405.37 -30.875.64
Otros gastos de Ventas (Lanzamiento) -200.00 - - - -
Deprec. Equipos -302.00 -302.00 -302.00 -302.00 -302.00
Deprec. Computadoras -1.999.80 -1.999.80 -1.999.80 -1.999.80 -1.999.80
Amort. Software -50.00 -50.00 -50.00 -50.00 -50.00
TOTAL EGRESOS -192.652.66 ~204.809.21 -214.932.08 -225.661.10 -236.721.56
Utilidad antes de Participacion e Impuestos 450.58 16.013.73 35.242.50 58 270.83 72.933.70
Participacion trabajadores 15% -67.59 -2.402.06 -5.286.37 -8.740.62 -10.940.06
Utilidad antes de Impuestos 383.00 13.611.67 29.956.12 49.530.21 61.993 65
Impuesto a la renta 25% -95.75 -3.402.92 -7.489.03 -12.382.55 -15.498 41
UTILIDAD NETA 287.25 10.208.75 22.467.09 37.147.66 46.495.24
Deprec. Equipos 302.00 302.00 302.00 302.00 302.00
Deprec. Computadoras 1.999.80 1.999.80 1.999.80 1.999.80 1.999.80
Amort. Software 1.999.80 1.999.80 1.999.80 1.999.80 1.999.80
ACTIVO CORRIENTE ANO A ANO 4.588.85 14.510.35 26.768.69 41.449.26 50.796.84
INVERSIONES
4 Computadoras -2.800.00 -2.800.00 140.00
1 Servidor -3.200.00 -3.200.00 160.00
1 equipos de oficina y espera -600.00 30.00
3 Equipos para videoconferencia personal -1.800.00 90.00
4 Teléfonos -120.00 6.00
1 Central Telefonica -500.00 25.00
1 Letrero -200.00
1 Arreglo local -500.00
1 Software de control -250.00 12.50
Capital de trabajo -8.845 69 442.28
FLUJO DE CAJA -18.815.69 4.588.85 14.510.35 20.768.69 41.449.26 51.702.62
TIR 74.97%]|
VAN $ 51.483.80|

ANIXX



