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Resumen Ejecutivo

El siguiente trabajo de titulación tiene como objetivo desarrollar un pan de negocios para proveer

servicio de Internet con tecnología inalámbrica Wimax al Valle de Los Chillas; un sector olvidado y

desprovisto de servicios de Internet de calidad.

En la actualidad existe un alto crecimiento de la utilización del Internet en el Ecuador, siendo esta

una herramienta fundamental para la búsqueda de información y comunicación global, creando en

los individuos la necesidad de poseer este servicio. Existen muchas personas que viven en las

zonas periféricas de la ciudad de Quito y que están desprovistas del servicio de Internet o tienen

un servicio de baja calidad.

Es de aquí que nace la oportunidad de negocio para una empresa proveedora de Internet con

tecnología inalámbrica Wimax, que brindará los servicios de Internet con una alta velocidad,

cobertura y a bajos costos en el Valle de los Chillas.

Al elaborar este plan de negocios se desarrollaron ocho capítulos, los cuales detallan los aspectos

más importantes de la industria, el mercado, el diseño de la empresa y el análisis financiero que

brindarán un amplio panorama para poner en funcionamiento el negocio propuesto.

El sector en el que se desenvolverá el proyecto es el de Servicios de Telecomunicaciones y la

industria es la de proveedores de Internet, analizando aquí el negocio y las cinco fuerzas

competitivas de Portero

Después se realizó una investigación de mercados, la que permitió analizar y entender el mercado

objetivo, la factibilidad de idea del negocio, la aceptación del servicio y las características del

segmento a dirigirse.

Al encontrar un mercado, se desarrolló el diseño y estructura de la empresa, detallando su

funcionamiento, sus metas, objetivos y estrategias, que permitirán desenvolverse a la misma

durante el tiempo.
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Una vez culminado el planteamiento de la empresa se llevó a cabo un plan de marketing que

permitirá introducir los servicios de Internet en el mercado objetivo, organizando adecuadamente la

imagen, precios, canales de distribución y publicidad.

El análisis financiero muestra la factibilidad del negocio mediante los indicadores del VAN y TIR en

tres distintos escenarios que pueden presentarse como son: esperado, optimista y pesimista;

analizando para cada uno la posibilidad de apalancarse o no.

Después de este extenso análisis se han determinado posibles contingentes que pueden

suscitarse inesperadamente, dando para cada uno soluciones viables, dentro del alcance de la

empresa.

Al finalizar el plan de negocios se determina que el mismo se lo puede llevar a la práctica tomando

en cuenta las recomendaciones de los autores.
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Capítulo 1

Aspectos Generales

Se ha decidido elaborar un plan de negocios el cual evaluará la posibilidad de la creación de un

proveedor de Internet en el Valle de Los Chillas, para lo que se ha planteado objetivos a seguir

los cuales llevarán a un resultado concreto en cuanto al negocio propuesto.

1.1 Idea del Negocio

La idea de un negocio de proveedor de Internet en las zonas rurales de Quito surgió al

observar que estas, carecían de servicios de Internet banda ancha, ya que es muy difícil para

los actuales proveedores llegar a zonas periféricas con las tecnologías de transmisión por

cable existentes (Ver Anexo 1.1). El Internet se ha convertido en una herramienta necesaria

para la comunicacíón, investigación y la forma de hacer negocios en el mundo. Según el

profesor Lauro Soto del Centro Tecnológico de México, "el espfritu de dejar circular la

información libremente es una de las razones que ha permitido el crecimiento espectacular de

Internet". 1

Los grandes avances tecnológicos en telecomunicaciones es otra de las razones por las

cuales la idea de un proveedor de Internet, que haga uso de estas tecnologías para comunicar

a zonas rurales, pareció atractiva a los autores ya que según la investigación de "BlogTelecom"

un blog de información sobre Telecomunicaciones dice que: "Según los expertos en

telecomunicaciones, de las muchas variantes, las tecnologfas que tendrán impacto en el futuro

de la movilidad son Wi-Fi, WiMax, 3G o UM~. El Director General del Sistema Estatal de

Informática del Estado de México opina: "la tecnologfa actual inalámbrica o WiFi por sus siglas

en inglés, es para aquellos que tienen acceso a este recurso ya sea con una computadora

portátil o con una PDA equipada con WiFi, pero cuando se trata de conectar instituciones o

personas que no tienen acceso a un medio de conectividad en su entorno por estar en lugares

muy apartados o bien porque simplemente los servicios de conectividad a Internet como

I http://wwwmiteenologico.comIMainlCaracteristicasPrincipalesDelntemet
2 http://www.blogtelecom .comlindexphpl2005112126Iwi-fi-wimax-3g-y-umts-encabezan-el-futuro~e-la-telecomunicacion-movill
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celular, ADSL o cable son escasos, las cosas se complican y la brecha digftal se hace más

grande. Para e/lo, la tecnología WiMax /leg6 para precisamente permitir la conectividad

inalámbrica de banda ancha (alta velocidad) a esos sitios que carecen de medios que permitan

a la gente y a las organizaciones a conectarse a Internet y en consecuencia a los servicios que

con e/lo se ofrecen."3

Estas razones fueron las que motivaron a los autores a llevar a cabo un plan de negocios de un

proveedor de Internet, para de alguna forma llevar una solución de comunicación al Valle de

Los Chillas y a su vez cumplir con las metas profesionales de formar una empresa lucrativa.

1.2 Objetivos

1.2.1 Objetivo General

Elaborar un Plan de negocios para una empresa proveedora de Internet con tecnologla

inalámbrica (WiMax) en el Valle de Los Chillas, la cual dotarla de Internet a los hogares que no

cuentan con este servicio o cuentan con un servicio de baja calidad debido a su distante

ubicación, y determinar as! la factibilidad o no del plan de negocios evaluando los resultados

obtenidos.

1.2.2 Objetivos Especificas

• Elaborar un plan de negocios que permita comunicar al Valle de Los Chillas con el resto

del mundo, mediante el servicio de Internet.

• Analizar los factores macroeconómicos y microeconómicos que influirán al plan de

negocios, para determinar la factibilidad del mismo.

• Realizar una investigación de mercados para determinar la existencia de un mercado

objetivo que ofrezca la mejor oportunidad de aceptación para el servicio ofrecido.

• Analizar tanto el macro como el micro entorno de la empresa a crear, para determinar la

viabilidad de funcionamiento de la misma en el mercado al que se dirigirá.

, http://avancesti.wordpress.comltag/wimax/
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• Delenninarlas caracterlsticas que debetener el servicio para obteneruna alta aceptación

demarcado.

• Detenninar las estrategias de promoción. publicidad. precio y distribución adecuadas para

que el producto tenga una alta penetración de mercado y la empresa pueda perdurar en el

tiempo.

• Realizar un estudio financiero que demuestre la rentabilidad del negocio según Jos

objetivos y requerimientos propuestos.



•

•

•

•

•



•
4

•

•

•

•

Capitulo 2

Análisis del Macro y Microentomo

Para iniciar el plan de negocios se considero importante analizar el macro entorno y los

factores externos que influyen en el negocio de proveedores de Internet para empezar a

determinar la factibilidad del mismo tomando en cuenta la mayor cantidad de variables que

afectarla n al negocio, logrando identificar de manera precisa las oportunidades y amenazas

que ofrece este mercado.

Para este propósito se analiza el sector, la industria y el negoci04 para conocer el medio en el

cual se desarrollará el plan de negocios, definiendo al final de este capitulo si es favorable o no

su factibilidad.

2.1 Sector Servicios de Telecomunicaciones.

2.1.1 Antecedentes

En el Ecuador se puede decir que las telecomunicaciones empezaron en el Gobierno de

Gabriel Garcla Moreno, con el telégrafo, cuando la "AII América Cable and Radío" proporciona

el servicio de transmisión de telegrafia mediante el uso de de un cable submarino el cual corrla

a lo largo de la costa del oeste de Sudamérica desde Panamá hasta Chile.

La Empresa de Teléfonos de Quito fue inaugurada en 1949 con una capacidad inicial de 3000

lineas y 1000 subscriptores y 4 años después la Compañia de Teléfonos de Guayaquil fue

creada con una capacidad similar a la Empresa de Teléfonos de Quito.

En 1971 el gobierno decidió fusionar ENTEL, ETQ, ETG Y Cables y Radio del Estado en dos

compañías regionales bajo el Ministerio de Obras Públicas y Comunicaciones, para después de

un ano crear el Instituto Ecuatoriano de Telecomunicaciones (IETEL).

<"Clasificación Internacional Unifonne"
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En el mes de Abril de 1992 IETEL llama a concurso para la licitación de las dos bandas de

frecuencias en el rango de los 800 Mhz. Dos empresas se adjudicaron esta concesión:

CONECEL y OTECEL las cuales entraron a operar en el mercado ecuatoriano .5

El 2 de Agosto de 1993 se formalizó la asignación de la banda "A" a Conecel S.A. más

conocida por su nombre comercial como Porta Celular. En 1994 esta empresa supera sus

expectativas de obtener 2.000 abonados en Quito y 3.000 en Guayaquil , llegando a 14.000 a

finales de año. En 1996 esa cifra se eleva a 33.000, y a 50.000 en Diciembre de 1997.

A mediados de 1998 esta operadora comienza a ofrecer servicios de Internet. En Marzo de

2000, Telmex, empresa Iider en telecomunicaciones de Latinoamérica , adquiere el 60% de las

acciones de Conecel. En Septiembre de ese año, Porta pasa a depender de la mexicana

América Móvil, filial de Telmex, lo que le permite alcanzar los 405.000 usuarios en 2001

llegando a ser la empresa Iider en servicios de telefonla celular .

Por su parte, Otecel S.A. inicia sus operaciones a principios de 1994, usando la banda "B". Su

desarrollo ha ido prácticamente a la par que el de su único rival, aunque la adquisición de su

mayoria accionaria por Bellsouth en Marzo de 1997 significó el empuje definitivo a la

consolidación de la operadora en el mercado, ya que logró aumentar sus abonados en casi un

100% en tan solo un año (período 1997-1998)6. En Octubre del 2004 la empresa Telefónica de

Espar'la compró a Bellsouth y un año después lanzó Movistar como la marca de telefonla móvil

en toda Latinoamérica.

Telecsa (Alegro) es la empresa de capital estatal, pero su administración es privada. Fue

creada en el 2003 para hacer competencia al duopolio que regia en telefónica móvil.

Actualmente tiene un número reducido de clientes y se encuentra en problemas económicos.

Retomando la historia es importante conocer que el 10 de Agosto de 1992, se dió una

reestructuración del sector de las telecomunicaciones cuando el Congreso pasó una Ley

Especial de Telecomunicaciones en la cual se mantuvieron los servicios básicos, como un

monopolio exclusivo del Estado, para ser llevado a cabo IETEL se transformó en EMETEL

(Empresa Estatal de Telecomunicaciones)

s "14 años de Telefonia Celular en el Ecuador: una evaluación necesaria " Ing. Hugo W. Camón
6 AHCIET - Asoci ación Iberoamericana de Centros de Invest igación y Empresas de Telecomunicaciones
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Más tarde, el 30 de Agosto de 1995, la Empresa Estatal de Telecomunicaciones EMETEL se

transformó en la sociedad anónima EMETEL S.A. el 3 de Octubre de 1996, pasando las

acciones del Estado al Fondo de Solidaridad. El 18 de Noviembre de 1997 se inscribió en el

Registro Mercantil la escritura de escisión de EMETEL S.A. en dos compañías operadoras

ANOINATEL SA y PACIFICTEL S.A. con el fin de privatizarlas, lo que más tarde fracasarla.

Actualmente existen como entes ligados al sector de las telecomunicaciones el Consejo

Nacional de Telecomunicaciones (CONATEL), como ente administrador y regulador de las

telecomunicaciones; la Secretaria Nacional de Telecomunicaciones como el encargado de la

ejecución de la politica de las telecomunicaciones y la Superintendencia de

Telecomunicaciones como ente de control'.

2.1.2 Hechos

Corno se vió anteriormente las telecomunicaciones han evolucionado a pasos agigantados, no

solo en el Ecuador, sino en todo el mundo. Es esta explosión tecnológica que permite

actualmente llevar a cabo un proceso de globalización, donde uno puede comunicarse o enviar

datos de un extremo a otro de la tierra en solo unos pocos segundos.

La comunicación es uno de los pilares de la sociedad actual, llegando a ser parte fundamental

de las relaciones humanas. Esto se debe al uso de nuevas tecnologias como lo son la fibra

óptica y los instrumentos inalámbricos que permiten a las personas estar conectadas unas con

otras de manera instantánea.

Actualmente el sector de las telecomunicaciones representa un 3,8% del PIS, esto es alrededor

de USO 1.383 millones de dólares y para el 2010 se espera que éste aumente en un

crecimiento anual acumulado cercano al 5,8% llegando a USO 1.834 millones de dólares. Para

1 www.conatel.gov.ec
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finales del 2005 la telefonla móvil represento el 68% de este sector, la telefonia fija el 27% y el

servicio de Internet y datos el 5% (Ver Gráfico 2.1). Para el 2010 se espera que el Internet y

datos lleguen a ser el 10% del total de ingresos en el sector de Comunicacíones."

Distribución de los Ingresosdel Mercado
ECuador· ano2005

~TelefOníaFija .TelefollÍaMóvil o lrtEmel ,Oillos I

Elaborado por: Autores
Fuente: CONATEL

Gráfico 2.1

El Sector de las Telecomunicaciones durante los últimos 6 anos ha venido creciendo en mayor

proporción que el PIS Total. Esto muestra el dinamismo de este sector en comparación con

otros sectores económicos que muestran crecimientos menores (Ver Gráfico 2.2).

EVOLUCiÓN PIS TOTAL Vs. PIS SECTOR TELECOMUNICACIONES (ECUADOR)

2~%

20~

l ~%

10%

•
~%

2000 2001

Elaborado por: Autores
Fuente: CONA JEL

- f' IRl otal

13% - PIRTelecom

·1%

2002 1003 200~ 200~ 2006

Gráfico 2.2

•

8 EmpresaEléctricaQuito, "InformaciónGeneraldel Sectorde Telecomunicaciones en Ecuador"



• Como se observa en el (Cuadro 2.3), los servicios de telecomunicaciones en el Ecuador han

experimentado crecimientos muy altos en los últimos 10 anos siendo un sector altamente

rentable tanto la telefonía fija y móvil asl como servicio de acceso a Internet.

CRECIMIEN TO DE LAS TELECOMUNICACIONES POR SEGMENTO

% de c rec imient o
mar-2006/1996)

9% "4%

67% 11573%

6361%
"'"""".,."' .......

32% 1232%
99% 57541%

96% 13070%

Cuadro 2.3

245781

20.435
26.515

535.231

17 0537

6.977 77959 779

800763

Usuanos

U uanos

SERVICIO

Te! lon la nI (Andl n t~I ,

Pacin ctel , Etapa y U nkotel)
Telelonla Móvil Celular

(Movlstar y Porta )

Serv icio Móvil Avanzado
(Alegro)

Troncallzad o
Portadores

Valor Agregado - acceso a la
Internet

Elaborado por: Autores
Fuente: Superintendencia de Telecomunicaciones

•

2.1.2.1 Telefonla Fíja

La telefonia fija en el Ecuador es manejada principalmente por empresas estatales. Aunque

con nuevas leyes, que permiten que la empresa privada entre a competir en este mercado, se

ha visto el ingreso de nuevos competidores.

En el (Cuadro 2.4) se muestra el crecimiento en los últimos 5 anos de cada operadora de

telefonla fija.

CRECIMIENTO DEUSUARIOS DETELEFONíA FIJA POR OPERADORA

2.000.000

1.800.000

1.600.000

1.400.000

1.200.000

1.000.000 ,.;_----..- .....~-~+~----~--__:::
800.000 'oI~;:::= .. .--_.-----4I1-----
600.000 •

400.000

200.000

o

2002 2003 2004 2005 2006

_ ANDlNATElSA. _ PAOFICTUSA .." •. , ETAPA

_ ETAPAltlfCOMS.A. ' _-- SETU SA • ~ • EC\1TIlS.A.

Elaborado por: Autores GrárlCo 2.4
Fuente: Superintendencia de Telecomunicaciones
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Pese a que la telefonia fija en el Ecuador a alcanzado niveles de madurez. todavia queda

mercado por explotar ya que como se observa, este sigue creciendo y existen poblaciones

donde la telefonia fija no tiene una gran penetración. Es por eso que como ya se dijo

anteriormente, existen empresas interesadas en incursionar en este mercado como es el caso

del Grupo TV Cable.

2.1.2.2 Telefonia Celular

La telefonia celular en el Ecuador ha crecido de manera acelerada durante los últimos anos. Es

asi que del ano 2005 al 2006 creció de los 6'240.000 lineas en servicio a 9'200.000 lineas (Ver

Gráfico 2.5).

Evolución anual d. lineas m6vUes en servicio
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Elaborado por: SUPTEL
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Gráfico 2.5

•

Existen 3 empresas que se encuentran actualmente compitiendo en el mercado de telefonia

móvil, estas son: Porta. Movistar, Alegro.
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Porta es el principal competidor con un 67% del mercado ecuatoriano, seguida por la empresa

española Movistar que tiene el 28% de participación y en último lugar se encuentra la empresa

de capital estatal Alegro con el 5% (Ver Gráfico 2.6). Actualmente todas las empresas ofrecen

el servicio de transmisión mediante la tecnologia GSM, aunque Porta actualmente está

implementando tecnologia 3G de tercera generación, que le permite ofrecer a sus clientes

acceso a Internet, servicios de banda ancha, "roaming internacional" e interoperabilidad. Pero

fundamentalmente, "estos sistemas permiten el desarrollo de entornos multimedia para la

transmisión de video e imágenes en tiempo real, fomentando la aparición de nuevas

aplicaciones y servicios tales como videoconferencia o comercio electrónico"9

Participación de Mercado de Operadores de
Telefonía Móvil a Febrero del 2007

ALEGRO

Elaboradopor: SUPTEL
Fuente: ConvergenciaLatina

Gráfico 2.6

•

•

Es importante hacer mención que la telefonia celular en el Ecuador está llegando a la madurez,

pero como ya se indicó anteriormente se están creando nuevas aplicaciones y servicios, y en

un futuro cercano se espera que las plataformas celulares sirvan para ofrecer servicios de

Internet de banda ancha, transmisión de televisión, servicios de rastreo, etc.

2.2 Industria: Proveedores de Internet.

2.2.1 Antecedentes

El mercado de acceso a Internet en el Ecuador ha crecido de manera acelerada en los últimos

anos debido principalmente a la necesidad y facilidad que ofrece esta conexión para la

búsqueda de información y comunicación. Es asi que actualmente el "e-mail" se ha convertido

• www.radioptica com
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en la herramienta más usada a nivel mundial para comunicarse y la teletanla IP le sigue muy

de cerca los pasos, ya que con una conexión de banda ancha, una persona puede

comunicarse mediante voz y video con cualquier parte del mundo en donde exista otro

computador conectado a Internet

Adualmente la capacidad de transmisión de datos a nivel mundial ha experimentado un salto

muy grande, gracias al descubrimiento y uso de la fibra óptica. En la actualidad existen cables

de fibra óptica que conedan a casas, ciudades, paises y continentes de manera instantánea

alrededor del mundo.

Se calcula que en el mundo existen más de 300 cables submarinos los cuales ofrecen una

capacidad de transmisión miles de veces superior a la de un cable coaxial, antiguamente

utilizados. "Los cables de fibra óptica de tercera generación pueden alcanzar 5.3 Gbps,

equivalente a SO.OOO conversaciones telefónicas simulténeas, es decir, 20.000 veces más que

un cable coaxial (Ver Gráfico 2.7)."10

SISTEMAS SUBMARINOS DE FIBRA ÓPTICA

•

•

Elaborado por: ALGAJEL
Fuente: Superintendencia de TelecofrIunÍC8CÍones

10 www.baquiacom, articulo de Darlo Pescador.

Gráfico 2.7
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En el Ecuador, siguiendo con esta tendencia mundial, se ha desarrollado una estructura

tecnológica de conexión adecuada con las necesidades del mercado. La red de fibra óptica

cruza el Ecuador conectando las principales ciudades del país. Y dentro de las estas ciudades

también existen redes alámbricas de menor capacidad que permiten llevar servicios de

telecomunicaciones a hogares dentro de las áreas de cobertura. En el (Gráfico 2.8) se puede

apreciar que la red de fibra óptica está operada por varias empresas, que entre las principales

•
se encuentran Andinatel, Trasnexa, Concel y Telconet. Estas empresas ofrecen el servicio de

"carners" " para 15P's12, cobrando un costo mensual, dependiendo de la capacidad de

transmisión que se requiera. En el Ecuador existen 21 "carríers" pero el principal es Transnexa.

Esta empresa, que nace de la fusión de TRAN5ELECTRIC e INTERNEXA, es considerada el

"Carrier de Carriers" por su amplia red de fibra óptica en el Ecuador que permite conectar al

país mediante la red de operadores internacionales de cable submarino, con la red de Intemet

en los Estados Unidos, a través de Colombia y Perú.

PERU
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REDES DE fIBRA OPTlCA DE ECUADOR POR OPERADOR

...,/" / COlOMBIA•

•
¡

! --- TAAHSElfCTRIC
•• o'' •••••••• ,. TRANSflECTRIC

2006 - 2007

--- <.---- 'T ...
•••••••.•••••• fltL

Elaborado por: Autores
Fuente: Superintendencia de Telecomunicaciones

Gráfico 2.8

11 Carrier: Operadores de telecomunicaciones propietarios de las redes troncales de Internet y responsables del transporte de los
datos
12 ISP: Internet Service Provider. Proveedor de Servicios Internet. Organización, habitualmente con ánimo de lucro, que además de
dar acceso a Internet a personas fisicas y o jurídicas, les ofrece una serie de servicios (por ejemplo, hospedaje de páginas web,
consultorla de diseño e implantación de webs e Intranets, etc., etc) . ''http://www.definicionorglisp''

•
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Aunque Transnexa tiene la mayor participación del mercado, actualmente Telefónica

Internacional Wholesale services quiere incursionar en este mercado ya que a finales del 2007

instaló una conexi6n directa al clave submarino SAM-1, la cual permite una tener una velocidad

de 200 megabytes por segundo, reduciendo el costo de transmisi6n hasta un 40% según datos

estimados13.

2.2.2 Hechos

El mercado de Internet en el Ecuador ha cobrado gran dinamismo en los últimos 10 afias. Su

gran crecimiento en los últimos afias ha creado una gran explosi6n de nuevos servicios

ofrecidos mediante esta plataforma. Se incorporaron al mercado nuevas empresas que han

ampliado la cobertura del servicio a nuevos lugares, principalmente en áreas urbanas del pals.

se han implementado nuevas formas de transmisión de datos que evolucionaron desde el

servicio de Dial-Up hasta el Wi-Fi permitiendo que la velocidad de transmisión aumente, asl

como la cobertura.

Es asi que el crecimiento de usuarios de Internet el 2006 fue del 51% en relación con el

anterior ano y durante los últimos 5 anos su crecimiento se mantuvo por arriba del 25%

llegando a una penetración del 5%, inferior al 14%, promedio actual de penetración en

América Latina14 (Ver Gráfico 2.9).

USUARIOS ESTIMADOS DEINTERNET EN EL
ECUADOR
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•

Elaborado por:Autores
Fuente: Superintendencia de Telecomunicaciones

13 www.infodesarrollo.ec, Articulo "El tendido del cable submarinoya se realizóen Punta Camero"
14 CONATEL, "Soluciones de Banda Ancha parn Telecomunicaciones"

Gráfico 2.9
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• Las principales empresas que proveen acceso a Internet son 3: Andinatel, Satnet y Telecsa.

Estas empresas tienen una participación conjunta del mercado del 70%, constituyéndose en un

oligopolio. La principal ventaja con la que cuentan estas empresas es la infraestructura de

transmisión que les permite ser sus propios portadores y ofrecer este servicio a otros

proveedores (Ver Gráfico 2.10).

Participación de Cllentn de Internet
Diciembre 2006
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Elaborado por: Autores - Gráfico 2.10
Fuente: Superintendenciade Telecomunicaciones

•

• 2.2.3 Tecnologias

Actualmente se puede encontrar varias tecnologias de trasmisión, que se dividen en dos

grandes categorias:

• Por cable

• Inalámbricas

•
2.2.3.1 Trasmisión por cable

Es la primera tecnologia que se usó en el mundo para transmitir voz y datos. Su uso data de

1844 cuando se empleó por primera vez un cable para transmitir señales de telégrafo.

Actualmente existen varios tipos de conexiones de las que se destacan:

•
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• AOSL: (Unea de Abonado Oigital Asimétrica). Consiste en una línea digital de alta

velocidad, apoyada en el par simétrico de cobre que lleva la linea telefónica

convencional o linea de abonado, siempre y cuando el alcance no supere los 5,5 km.

medidos desde la Central Telefónica.

• VOSL: (OSL de muy alta tasa de transferencia). Es una tecnologia OSL que

proporciona una transmisión de datos hasta un límite teórico de 52 Mbitls de bajada y

12 Mbitls de subida sobre una simple linea de par trenzado.

• HFC: ("Híbrido de Fibra y Coaxial"). En Telecomunicaciones, es un término que define

una red que incorpora tanto fibra óptica como cable coaxial para crear una red de

banda ancha.

• PLC: (Power Une Communication). Permite usar Internet a través de los enchufes y la

red eléctrica, sin necesidad de un cable módem ni de un router ADSL.

2.2.3.2 Transmisión Inalámbrica

• LMDS: (Local Multipoint Distribution Service) Es una tecnología de conexión vía radio

inalámbrica que permite, gracias a su ancho de banda, el despliegue de servicios fijos

de voz, acceso a Internet, comunicaciones de datos en redes privadas, y video bajo

demanda. La distancia del enlace es de 100 metros a un máximo de 35 Kilómetros

dependiendo de los equipos y condiciones de transmisión.

• WI-Fi: (siglas del inglés Wireless-Fidelity) Es un conjunto de estándares para redes

inalámbricas basados en las especificaciones IEEE 802.11. Fue creado para ser

utilizado en redes locales inalámbricas, sin embargo es frecuente que en la actualidad

también se utilice para acceder a Internet. Tiene un alcance máximo de 300 metros

aunque la señal se degrada a medida que aumenta la distancia.
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• WiMax: (Worldwide Interoperability for Microwave Access) Es un estándar de

transmisión inalámbrica de datos (802.16 MAN) que proporciona accesos concurrentes

en áreas de hasta 48 km de radio y a velocidades de hasta 70 Mbps, utilizando

tecnología que no requiere visión directa con las estaciones base. WiMax es un

concepto parecido a Wi-Fi (Wireless Fidelity), pero con mayor cobertura y ancho de

banda.

• Satélites: (Internet over Satellite) Este tipo de conexión permite acceder a Internet a

través de un satélite que orbita la Tierra. Por la gran distancia, la señal debe viajar

desde la superficie de la Tierra hacia el satélite y luego volver otra vez. Esto lo hace

más lento, especialmente en la velocidad de respuesta. Las conexiones satelitales a

Internet tienen velocidades de 492 a 512 Kbps.

• COMA 450: puede soportar alrededor de 70 usuarios de voz por estación base con una

portadora en cada uno de los sectores de una celda con 3 sectores, y puede

suministrar una tasa pico de datos de hasta 307.2 Kbps en bajada y 153.6 Kbps en

subida por usuario.

• Tecnologias de Radio Móvil: Son tecnologias usadas principalmente para proveer

servicio de telefonía celular como son: GPRS (General Packet Radio Service), EOGE,

GSM, etc. También pueden proveer servicio de banda ancha con velocidades de hasta

384 Kbps cuando un dispositivo se encuentre estacionario o moviéndose a la velocidad

de un peatón, 128 Kbps dentro de un vehlculo y 2 Mbps en aplicaciones fijas.

2.2.4 Variables

2.2.4.1 Precio

El precio del servicio de Internet varía de acuerdo a la velocidad. En el Ecuador se puede

contratar un plan de Dial Up (conexión por linea telefónica) por un valor entre USO 9 YUSO 18,

más el costo de duración de la llamada. Al conectarse durante 20 horas al mes con un plan de
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• USO 17 se pagará a fin de mes USO 35, ya que se debe incluir un pago de USO 12 por el

consumo con una linea residencial.

También existen planes con acceso dedicado con conexiones de 128 Kbps por USO 40, de 200

Kbps por USO 50 Y hasta 256 por USO 60 dependiendo del proveedor de Internet contratado.

En relación a otros paises el costo de acceso a Internet es alto, lo que limita una gran

penetración de este servicio en el pals 01er Gráfico 2.11).
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Elaboradopor. Autores Gráfico2.11
Fuente:Mercadodellntemet Ecuador-2006
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La principal causa de los elevados precios del Internet en el Ecuador, son los altos costos de

operación que incurren los proveedores de Internet que terminan transmitiéndolo al usuario.

Como principales componentes del costo de un ISP se han determinado los siguientes:

• Permiso para la prestación del servicio.

• Infraestructura dellSP.

• Acceso a usuarios.•

• Puntos de intercambio de tráfico local .

• Salida internacional.

• Calidad (disponibilidad, ancho de banda) Vs costo.

•
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El rubro más importante que contiene el precio del servicio, se ha determinado que es el

acceso a usuarios que actualmente en el mercado se cotiza en USO 2.000 por mes por un E115

de velocidad, aunque la tendencia es a que éste baje debido a la instalación del tramo de

conexión directa al cable SAM-1 por parte de Telefónica Whole Sales.

2.2.4.2 Infraestructura de Transmisión

Otra variable importante es la infraestructura que permita la conexión a Internet en el pals.

Actualmente las redes de cableado están solamente instaladas en las ciudades grandes del

pals, esto debido al costo de la inversión, que al ser alto, no es atractivo ofrecer Internet a

zonas rurales o de poca capacidad económica.

Las ciudades con mejor dotación de infraestructura en redes son Quito y Guayaquil, mercados

más atractivos para proveer este servicio por su densidad de población.

2.2.4.3 Caracteristicas del Consumidor

El perfil del usuario ecuatoriano según el estudio del mercado de Internet del 2006 en el

Ecuador estableció que en términos generales el usuario de Internet tiene las siguientes

caracterlsticas16:

• Entre 20 y 35 anos.

• De estrato medio y medio alto.

• Que empezó a utilizar Internet en al ano 2002.

• Gasta al ano cerca de USO 100, para conectarse a Internet.

• Que se conecta alrededor de una hora diaria y menos de 10 horas a la semana.

• Tiene acceso por cuenta conmutada y comparte su conexión con 3 personas.

• Por lo general escribe y recibe correos, navega en Internet y chatea.

• Tiene su propia cuenta de correo y recibe alrededor de 10 mensajes diarios.

• Sus principales obstáculos son la lentitud en la conexión y la amenaza de Virus.

15 Formato de transmisión digital. Un El lleva datos en una tasade 2 048 millones de bits por segundo
16 Ing. Hugo Carrión Gordon, "Mercado de Internet, Ecuador-2006"
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2.2.5 Factores del Macroentomo

2.2.5.1 Factores Legales

En el Ecuador está en vigencia la Ley Especial de telecomunicaciones que rige a todo el

sector. A parte de esta ley existen reglamentos emitidos por los diferentes organismos

reguladores de telecomunicaciones y normas que reglamentan el uso de suelo por parte de

municipios.

El ente que rige este sector es la Superintendencia de Telecomunicaciones (SUPTEL) la cual

según en la ley Reformatoria a la ley Especial de Telecomunicaciones publicada en el Registro

Oficial W 770 de 30 de Agosto de 1995, establece que "la Superintendencia es el único ente

autónomo encargado del control de las telecomunicaciones del pals, en defensa de los

intereses del Estado y del pueblo, usuario de los servicios de telecomunlcacíones.?"

También existen otros entes adjuntos a la SUPTEL. El primero es el Consejo Nacional de

Telecomunicaciones (CONATEL), "que es un organismo que ejerce a nombre del Estado las

funciones de administración y regulación de los servicios de telecomunicaciones y la

administración de telecomunicaciones del Ecuador ante la Unión Internacional de

Telecomunicaciones. UIT. Por su parte la Secretaria Nacional de Telecomunicaciones, es el

organismo encargado de ejecutar las pollticas establecidas por el CONATEL y a la vez es

responsablede la administración del espectro radioeléctrico."18

2.2.5.1.1 Requisitos para la Constitución de una Empresa

Para la implementación de la empresa se considera como mejor opción; constituir1a como una

sociedad anónima. Esto principalmente porque la responsabilidad recae sobre los

administradores de la empresa. Para constituir una sociedad anónima es necesario 2 o más

accionistas, más un capital mlnimo de USD 800,00.

17 ConstituciónPolíticaDe La RepúblicaDel Ecuador.
,. Consejo nacionalde Telecomunicaciones, CONATEL
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Dentro de las obligaciones tributarias que la empresa tiene que cumplir una vez constituida

están":

• Registrar la empresa en el "Registro Único de Contribuyentes" RUC

• Imprimir y emitir comprobantes de Ventas y Retención que sean necesarios.

• Presentar declaraciones de IVA e Impuesto a la Renta.

2.2.5.1.2 Requisitos para la Prestación de los Servicios de Valor Agregado

Los requisitos legales para proveer Internet se encuentran en el Reglamento para la Prestación

de los Servicios de Valor Agregado, publicado en el Registro Oficial No. 545 del 1 de Abril del

2002. Entre los cuales consta la presentación del anteproyecto técnico (diagramas, nodos, y

sus conexiones, inversión para los 3 primeros años, plan comercial) y pago de los derechos

(USO 500,00). Una vez concedido el permiso éste tiene una duración de 10 años,

También existe una ordenanza municipal que regula la implantación de estaciones

radioeléctricas de los servicios fijos y móviles terrestres de telecomunicaciones en el cantón

Rumii'\ahui, la cual hay que tomar a consideración para la instalación de las torres de

transmisión con antenas WiMax.

2.2.5.1.3 Requisitos para la Concesión de Frecuencias

Para obtener la concesión de frecuencias para operar un sistema de radiocomunicación, el

solicitante deberá presentar en la SENATEL los siguientes requisitos2o
:

1. Solicitud dirigida al señor Secretario Nacional de Telecomunicaciones, detallando el

tipo de servicio al que aplica; e incluir el nombre y la dirección del representante legal.

2. Copia de la Cédula de Ciudadanía del Representante Legal.

3. Para ciudadanos ecuatorianos, copia del Certificado de votación del último proceso

eleccionario del Representante Legal.

4. Registro Único de Contribuyentes (RUC).

5. Nombramiento del Representante Legal, debidamente inscrito en el Registro Mercantil.

19 Servicio de Rentas Internas, SRI
20 Secretaria Nacional de Telecomunicaciones. SENATEL
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6. Copia certificada de la escritura constitutiva de la compañía y reformas en caso de

haberlas.

7. Certificado actualizado de cumplimiento de obligaciones otorgado por la

Superintendencia de Compañías o Superintendencia de Bancos, según el caso, a

excepción de las instituciones estatales.

8. Fe de presentación de la solicitud presentada al Comando Conjunto de las Fuerzas

Armadas para que otorgue el certificado de antecedentes personales del representante

legal, a excepción de las instituciones estatales (original).

9. Otros documentos que la SENATEL solicite.

Información Financiera

10. Certificado actualizado de no adeudar a la SENATEL.

11. Certificado de no adeudar a la SUPTEL.

Información Técnica

12. Estudio técnico del sistema elaborado en los formularios disponibles en la página Web

del CONATEL, suscritos por un Ingeniero en Electrónica y Telecomunicaciones. con

licencia profesional vigente en una de las filiales del Colegio de Ingenieros Eléctricos y

Electrónicos del Ecuador (CIEEE) y registrado para tal efecto en la SENATEL

13. En caso de necesitar la instalación de estaciones repetidoras, adjuntar copia del

Contrato de Arrendamiento del Terreno o Copia de la Escritura del inmueble que

acredite el derecho de propiedad del solicitante, e indicar las dimensiones.

14. Recibo de pago de la contribución del 1/1000 del valor del contrato de los servicios

profesionales del ingeniero de telecomunicaciones a cargo del sistema de

radiocomunicaciones, que exceda el valor de USO 12 conforme lo determina el Articulo

26 de la Ley de Ejercicio Profesional de la Ingenierla.
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2.2.5.1.4 Tarifas para Concesión, uso de Frecuencias y Homologación de Equipos

Las tarifas por la concesión y uso de frecuencias se calculan con las fórmulas indicadas en el

Reglamento de Derechos por Concesión y Tarifas por uso de Frecuencias del Espectro

Radioeléctrico (Ver Anexo 2.1).

se deberá homologar los equipos seleccionados en la Superintendencia de

Telecomunicaciones (SUPTEL).

Para homologar una clase. marca y modelo de equipo, se deberá presentar a la SUPTEL, los

siguientes documentos:

• Solicitud escrita dirigida al Superintendente de Telecomunicaciones.

• Manuales técnicos.

• Características de funcionamiento y modo de conexión a la red.

• Un certificado de características técnicas de los equipos cuya clase, marca y

modelo se quiere homologar, emitido por un organismo internacional reconocido.

2.2.5.2 Factores Tecnológicos

Para la implementación de un proveedor de Internet se necesitan varios equipos de los que se

destacan:

• Una conexión T-1 con un proveedor regional.

• Un NAS (Network Access Server).

• Por lo menos 2 servidores con "Red Hat Linux·21 u otra versión de Linux. Red Hat tiene

alrededor de un 90% del software necesario para implementar un proveedor de

Internet. Los requerimientos mínimos del hardware del servidor es Pentium 3.1 GHz

con 512 MB de memoria RAM.

• DNS (Domain Name Service) o dominio en Internet.

• Firewalls para proteger la información de los servidores de Hackers.

21 Red Hat es una de las d istr ibuciones de Linux más populares en los entornos de usuarios domést icos. Fuente:www .wikipediaorg
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• Software de monitoreo de banda ancha para determinar el tráfico y requerimientos de

conexión necesarios.

• En el caso de implementar un proveedor de Internet WiMax, es necesario contar con

las antenas y bases de transmisión.

Los equipos antes mencionados son de fácil acceso , ya que son necesarios para cualquier tipo

de proveedor de Internet o red de transmisión de datos. Es importante notar que la cualidad

principal del proveedor de Internet que se pretende establecer será la de usar tecnologia

inalámbrica de transmisión de datos WiMax. Es por esto que a continuación se trata de explicar

y comprender los beneficios únicos que tiene este tipo de tecnologla.

2.2.5.2.1 WiMax

WiMax (Worldwide Interoperability for Microwave Access) está diset'iada como una alternativa

inalémbrica (wireless) al acceso de banda ancha DSL y cable. También se lo puede definir

como un sistema de comunicación digital, también conocido como IEEE 802.16 . El estándar

especifica un alcance de hasta 50 Km y velocidades de hasta 75 Mbps.

WiMax está orientado tanto a los proveedores de servicio de Internet, como a suscriptores

finales. Es una tecnologla que transforma las señales de voz y datos en ondas de radio, que se

transmiten hasta una antena receptora. Esto permite ofrecer servicio de banda ancha a los

clientes sin necesidad de tender cableado en la última milla.

2.2.5.2.1.1 WiMax Forum

El WiMAX Forum es un consorcio de empresas (inicialmente 67 y hoy en dla más de 500)

dedicadas á diseñar los parámetros y estándares de esta tecnologla, y a estudiar, análizar y

probar los desarrollos implementados. El WiMAX Forum fue creado en el afio 2001 por Nokia

Corp., Ensemble Communications Inc. y el Orthogonal Frequency Division Multiplexing Forum.

Nació a ralz de los avances hechos bajo el estándar IEEE 802.16, debido al grado de madurez

alcanzado por la tecnologla, a la mayor participación de fabricantes, a las necesidades del
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mercado de disponer de equipamientos estándar a menor costo y a los avances regulatorios en

materia de espectro radioeléctrico en diferentes partes del mundo.

Los objetivos de WiMax Forum son:

• Conseguir la interoperabilidad entre los productos de diferentes fabricantes, de forma

que se realicen procesos de certificación funcional más allá del cumplimiento del

estándar. Esto conducirá a una mayor seguridad por parte de los usuarios a la hora de

utilizar dispositivos procedentes de fabricantes diferentes.

• Reducción de costos. Si el estándar se consolida, muchos fabricantes optarán por

soluciones homogéneas que garanticen la interoperabilidad y mayores volúmenes de

producción, gracias a la utilización de una tecnología base homogénea, lo que

provocará una reducción de costos.

• Promover una marca que difunda en el mercado un estándar masivo en

comunicaciones inalámbricas.

• Potenciar acciones de marketing que conviertan a WiMAX en el estándar de banda

ancha en el ámbito metropolitano, a imagen de lo que hoyes Wi-Fi para entornos de

Área Local.

2.2.5.2.1.2 Características Técnicas

• Anchos de canal entre 1,5 Y20 MHz

• Bandas De Frecuencia

WiMax puede desplegarse en espectros que requieren licencia y en aquellos que

no lo requieran por debajo de los 11 GHz, asimismo existe la posibilidad de

desplegarse en las bandas de servicio celular [si estuviera permitido] y en las

bandas de 700 MHz. Esta amplia variedad de opciones de espectro tiene como

resultado la incompatibilidad o la necesidad de dispositivos multibanda.

Dentro de este rango de frecuencias el espectro más probable está disponible en

2.3GHz, 2.4GHz, 2.5GHz, 3.5GHz, 5.8GHz y, potencialmente, en 700MHz. Por

consiguiente, para asegurar la interoperabilidad mundial, los CPE, tarjetas de
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datos o soluciones con chips incorporados de WiMAX deberían soportar hasta 5

bandas de frecuencia. Es esto, o la industria inicialmente se concentra en sólo un

par de bandas del espectro, en cuyo caso es probable que 3.5GHz reciba parte de

la atención inicial.

El espectro disponible se divide en dos categorías distintivas: sin licencia y con

licencia.

o Bandas sin Licencia: En la mayoria de los mercados, el espectro que no requiere

licencia y que podría emplearse para WiMAX es 2.4GHz y 5.8GHz. Debido a que

el espectro no requiere licencia, la barrera para ingresar es baja, por lo que hace

más fácil que un posible operador comience a ofrecer servicios empleando este

espectro. En algunos casos, esto puede ser ventajoso por razones obvias.

Desafortunadamente, también existen varias desventajas. En ciertos países, en

particular en Europa, rige el concepto de espectro "con licencia Iight", lo que

significa que el usuario tiene que presentar su intención de usar el espectro que

no requiere licencia. De esta forma, los entes reguladores tienen una mejo noción

de quién está empleando el espectro, y controlan la cantidad de licenciatarios y

minimizan potencialmente el impacto de interferencias.

o Bandas con Licencia: El espectro que requiere licencia tiene un precio

potencialmente alto, pero bien lo vale, en especial cuando la oferta del servicio

requiere una alta calidad de servicio. La mayor ventaja de tener el espectro que

requiere licencia es que el Iicenciatario tiene uso exclusivo del espectro. Está

protegido de la interferencia externa, mientras que sus competidores sólo pueden

ingresar en el mercado si también poseen o tienen un leasing del espectro. El

espectro que requiere licencia se encuentra en las bandas de frecuencia de

700MHz, 2.3GHz, 2.5GHz y 3.5GHz.

Utiliza modulaciones OFDM (Orthogonaf Frequency Division Mu/tiplexing) y OFDMA

(Orthogonal Frequency Division Multiple Access) con 256 y 2048 portadoras
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respectivamente, que permiten altas velocidades de transferencia incluso en

condiciones poco favorables.

•

•

•

•

• Incorpora soporte para tecnologias "smart antenna" que mejoran la eficiencia

espectral y la cobertura, asi como el soporte para redes tipo mesh.

• Incluye mecanismos de modulación adaptativa, mediante los cuales la estación base

y el equipo de usuario se conectan utilizando la mejor de las modulaciones posibles,

en función de las caracteristicas del enlace radio.

2.2.5.3 Factores Socioculturales

2.2.5.3.1 Tecnologias de Infonnación en el Ecuador

El Ecuador al ser un pais en vias de desarrollo, tiene muy poca penetración de elementos

tecnológicos en relación a paises avanzados que aprovechan al máximo las tecnologias para

promover la eficiencia y eficacia en sus economias.

El Foro Económico Mundial en el documento "Global Information Technology Report 2006-

2007" (R.eporte Global sobre Tecnologias de la Información 2006-2007, GIR.T), analiza el

impacto que las tecnologias de la información y de las comunicaciones tienen en el proceso de

desarrollo y en la competitividad de las naciones en todo el mundo.

Para este estudio se ha desarrollado el "Networked Readiness Index - NRI" (indice de

disposición a la conectividad). Este indice mide la propensión de los paises a aprovechar las

oportunidades que ofrecen las TICs (Tecnologlas de Información y Telecomunicaciones) para

desarrollar y aumentar la competitividad. También establece un amplio marco internacional,

identificando cuáles son los factores que facilitan esta capacidad.
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El "Networked Readiness Index" examina la condici6n de una economía en referencia a las

TICs a partir de tres dimensiones:

• El ambiente macroeconómico y regulatorio, además de la infraestructura disponible

para las TICs.

• La buena disposición de individuos, empresas y gobiernos para usar la tecnología y la

comunicaci6n, y para beneficiarse de ellas.

• El uso actual que se tiene de las últimas tecnologías de infonnaci6n y comunicaci6n .

Al concluir este estudio, tomando en cuenta los parámetros antes mencionados, se detennin6

un ranking a nivel mundial donde se tom6 en cuenta a más de 100 naciones para establecer un

marco comparativo. La nación que se encuentra encabezando la lista es Dinamarca, mientras

que Suecia se encuentra en segundo lugar. Entre los paises latinoamericanos se encuentra

como primero en la regi6n y 31 en el mundo es Chile. Luego le siguen Brasil y México en el

puesto 49 y 53 respectivamente.

Ecuador se encuentra muy debajo en el puesto 97 de 122 paises. Por encima se encuentran

naciones como Nigeria, Honduras y Kenia las cuales aprovechan de mejor maneras las TIC's.

Para que el Ecuador pueda mejorar su competitividad tiene que reducir la brecha tecnológica

que tiene actualmente, que deberla ser principalmente impulsada por el Gobierno con planes

que permitan la reducción de los costos de elementos tecnológicos mediante una disminución

en los impuestos a los mismos e impulsar proyectos que permitan una mayor penetración y uso

de computadores e Internet.

Es importante destacar que el uso de la tecnologla es considerado uno de los factores

decisivos para el éxito de una nación y en un futuro muy cercano va a ser la diferencia que

permita el crecimiento de los países que puedan aprovechar la tecnología a su favor .
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Respecto a las tendencias de uso de Internet se encuentran como principales aplicaciones, y

ordenadas por la frecuencia de su uso, las siguientes22
:

• Correo Electrónico (email) .

• Navegación en Internet.

• Mensajeria instantánea, Chats, IRC.

• Transferencia de ficheros (FTP).

• Redes de intercambio de archivos "peer to peer" (eMule, Kazaa, etc.)

• Llamadas telefónicas por Internet, telefonia IP.

• Foros de discusión. "BI09s", paginas personalizadas.

Dentro de las actividades que han sido afectadas por el uso de Internet se encuentran las

siguientes enlistadas en orden de afectación:

• • Buscar información en bibliotecas, catálogos, guias etc.

• Estar sin hacer nada .

• Trabajar.

• Ver la televisión.

• Leer, estudiar.

• Practicar algún deporte.

• Dormir.

• Ir al cine, escuchar la radio .

•

22 Ing. Hugo Camón Gordon, "Mercado de Internet, Ecuador·2006~

•
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Entre los mayores problemas que los usuarios de Internet encuentran al conectarse, están

según su orden de importancia:

• Velocidad (conexiones lentas).

• Infección por virus.

• Demasiada publicidad.

• Calidad del acceso.

• Costo.

• seguridad.• • Falta de confidencialidad.

• Idioma.

2.2.5.3.3 Motivaciones y Tendencias de uso del Internet

Como se pudo observar anteriormente el Internet ha causado un gran impacto en la sociedad.

La forma de comunicación ha sido afectada de manera drástica. El "e-mail" ha desplazado al

•

•

•

correo normal por su velocidad y costo. Un correo electrónico demora pocos segundos en

recorrer el planeta para llegar a su destinatario, lo que anteriormente tardaba dias para que

llegue una carta de algún ser querido. El Internet está desplazando a tecnologlas de

comunicación relativamente nuevas. El uso del teléfono ha sido afectado de manera drástica.

El ochar o programas de VolP permiten comunicarnos de manera instantánea, es más, se

utilizan videoconferencias que permiten mantener contacto visual persona a persona mientras

estas se comunican.

El Internet ha revolucionado el mundo y lo sigue haciendo. Los hábitos de las personas están

cambiando con el uso y creación de múltiples aplicaciones . La banca en linea, el "e-

commerce", las compras "on-line", entre otras, han permitido a las personas realizar actividades

a la velocidad de un "click", lo que antes requerla tiempo y esfuerzo para movilizarse.

En un futuro no se sabe con certeza que más cambiará, pero el crecimiento y uso del Internet,

con nuevas tecnologlas móviles que pretenden llegar a cualquier rincón en donde uno se

encuentre , traerá un sinfln de nuevas aplicaciones y cambiara rotundamente la manera de vivir

y comunicarse de las personas .
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2.2.5.4 Factores Económicos

Es importante analizar y comprender cuál es el ambiente económico en el que se desenvolverá

el plan de negocios para prever el eficiente funcionamiento del negocio en las situaciones

actuales del Ecuador. Es por esto que se debe analizar los principales indices que darán una

medida del ambiente económico actual y futuro.

2.2.5.4.1 Inflación

La inflación es una medida estadística que muestra el aumento o disminución del nivel general

de precios. Es importante tomar en cuenta este indice económico para comprender el

comportamiento de los niveles generales de precios en periodos anteriores y cuáles son las

previsiones a futuro de este indicador, para poder planificar adecuadamente a largo plazo.

Las tasas inflacionarias del Ecuador han ido aumentando en un 0.4% del desde Julio del 2007

con una tasa del 1.29% hasta Diciembre del mismo ano que termino con una tasa del 3.32%

(Ver Cuadro 2.12). A comienzos del 2008 se ha reducido la tasa a 1.14% cifra alentadora la

cual contrarrestada con las previsiones del Banco Central del Ecuador para el cierre del ano

2008, con una tasa minima del 2.92% y una máxima del 3.76% (Ver Cuadro 2.13).

INDICE DE INFLACION EN EL ECUADOR

FECHA VALOR

Enero-31-200S 1.14%

Diciembre-31-2oo7 3.32%

Noviembre-30-2007 2.73%

Octubre-31-2oo7 2.22%

Septiembre-3D-2007 2.09%

Agosto-31-2007 1.37%

Julio-31-2007 1.29%

DI

VALOR MINlMO VALOR MAXlMO

2.92% 3.76%

•
Elaborado por: Autores
Fuente: ttp:llwlVw.bce.fin.ec

Cuadro 2.12

•

Elaborado por: Autores Cuadro 2.13
Fuente: ttp:l!www.bce.ñn.ec

Estas cifras dicen que se prevé terminar con una inflación similar a la del ano 2007, y esto

permite planear a futuro sin el riesgo al aumento de los precios.
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2.2.5.4.2 Producto Interno Bruto (PIB)

Es importante analizar la producción corriente de bienes y servicios del país durante los últimos

periodos, ya que esto dará una medida de la capacidad productiva del Ecuador y si ésta ha

venido creciendo o no en el tiempo. Además es de suma importancia ver las tendencias de

este indicador hacia el futuro ya que éste permitirá ver si el plan de negocios se desenvolverá

en un ambiente económico favorable.

Al analizar la variación del PIB desde el año 2000 hasta el año 2007 se puede observar que el

PIB viene decreciendo desde el año 2004. Esto da una medida de que la producción

ecuatoriana ha venido desacelerándose en los últimos tres años, pero según los datos del

Banco Central del Ecuador del primero de Enero del 2008 el PIB creció en 4.25% esto quiere

decir un crecimiento del 2% que es algo positivo para el país y augura un mejor ambiente

económico principalmente impulsado por los altos precios del petróleo. (Ver Cuadro 2.14 y

Gráfico 2.15).

:tJRN
fECHA VALOR

Enero-Ol-2008 4.25%

Enero-Ol-2007 2.65%

Enero-01-2006 3.90%

Enero-01-2005 6.00%

Enero-01-2004 8.00%

Enero-Ol-2003 3.58%

Enero-01-2002 4.25%

Enero-01-2001 5.34%

Enero-01-2000 2.80%

Elaborado por: Autores Cuadro 2. 14
Fuente: ttp:lANww.bes.fin.ec

VARIACION PIB
9,00%

w 8,00%
~I- 7,00%

6,00%
Z 5,00%
lj 4,00%
a: 3.00%
O 2.00%
Q. 1,00%

0,00%

•

Elaborado por: Autores
Fuente: ttp:lANww.bes.fin,ec

Gráfico 2.15
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El PIS per cápita es una medida de la riqueza de las personas del Ecuador y mide cuanto se

produce en dólares en promedio por habitante. Éste Indice es importante para el plan de

negocios debido a que muestra si los ecuatorianos están aumentando su nivel de riqueza o no.

se puede observar que desde el ano 2000 hasta el presente ano, que el PIS per cápita ha

venido creciendo en un promedio del 12% que es una cifra positiva e indica que el nivel de

riqueza por persona en el Ecuador está aumentando progresivamente en el tiempo 01er

Cuadro 2.16 YGráfico 2.17).

P18Per~ta

FEOtA VALOR

Enero-31-2008 $ 3,514.00

Enero-31-2007 $ 3,270.00

Enero-31-2006 $ 3,088.00

Enero"31-2l105 $ 2,814.00

Enero-31-2004 $ 2,506.00

Enero-31-2003 $ 2,230.00

Enero-31-2002 $ 1,967.00

Enero-31-2001 $ 1,703.00

Enero-31-2000 $ 1,296.00

ElatxJradOpor: AlItOl9s Cuadro 2 16
. Fuente: ttp:llwww.bce.fIn.ec

PIB per Capita
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$ 2.500,00
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$1.000,00

$ 500,00
$ -

l
Elaborado por: Autoras
Fuente : ttp:llwww.bce.fin.ec

Gráfico 2.17
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2.2.5.4.4 Tasa de Interés Activa

Este índice da una medida del porcentaje que las instituciones bancarias cobran, por los

diferentes tipos de servicios de crédito, a los usuarios de los mismos. Y debido a que el plan de

negocios analizará la posibilidad de apalancarse es muy importante considerar la evolución de

esta tasa durante afias anteriores para determinar una tendencia a Muro de las mismas para

poder así crear una planificación adecuada de endeudamiento ya sea a corto o largo plazo.

•
Desde Diciembre del 2002 hasta Diciembre del 2006 la tasa activa ha venido reduciéndose en

un 1%, a diferencia de Diciembre del 2007 que ha sufrido una ligera subida que se mantiene

hasta Enero del 2008, viendo las tendencias de las tasas se espera que se mantenga con

variaciones mínimas, esto permite hacer una plantación de apalancamiento a largo plazo (Ver

Cuadro 2.18 YGráfico 2.19).

•

... ..í ,MM-
FECHA VALOR

Enero-31-2008 10.74%

Diciembre-31·2007 10.72%

Diciembre-31-2006 10.63%

Diciembre·31·2005 10.80%

Diciembre-31-2004 11.96%

Diciembre -31-2003 14.05%

Diciembre-31-2002 15.67%

Elaborado por: Autores Cuadro 2.18
Fuente: ttp:/Iwww.bre.fin.ec

Tasa Activa
--- -----

t --
5% ~-------------------
0% L

20%
~

~ 15%
10%ti

llC

~•

Elaborado por: Autores
Fuente: ttp:llwww.bce.fin.ec

Gráfico 2.19
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2.2.5.4.5 Tasa de Desempleo
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La tasa de desempleo muestra el porcentaje de ecuatorianos que forman parte de la población

en edad de trabajar y con disposición de hacerlo, pero que no tienen una ocupación

remunerada; es decir, no desempeñan actividad económica alguna. Esto da una medida de la

cantidad de personas que no poseen ingresos y que si esta tasa es alta amenaza

indirectamente en los ingresos de la empresa, es por esto que se analiza este índice.

Se ha analizado las tasas de desempleo de los últimos 3 anos y se ha visto una reducción del

0.27% del ano 2005 al 2006 y después se ve una gran disminución desde el ano 2006 al 2007

del 2% esto indica que se están creando más fuentes de trabajo . Si seguimos las tendencias

del PIS Y del porcentaje de desempleo, se puede concluir que estos índices seguirán

mejorando, creándose un mejor ambiente en el que se desenvolverá la empresa (ver Cuadro

2.20 Y Gráfico 2.21).

T~.

FECHA VALOR

Oetubre-31-2007 7.50%

Diciembre-31-200G 9.03%

Diciembre-31-2005 9.30%

Elaborado por: Autores Cuadro 2.20
Fuente: ttp:lfwww.bce.fin.ec

EVOLUCiÓN DE LA TASA DE DESEMPLEO
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Elaborado por: Autores
Fuente: ttp:lfwww.bce.fin.ec

Gráfico 2.21
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2.2.5.5 Factores Políticos

Actualmente existe un factor coyuntural que es de suma importancia en el análisis de los

factores pollticos, el cual es la presencia de la Asamblea Nacional Constituyente. Al momento

actual se vive una inseguridad jurídica por lo actuado por la Asamblea ya que según los

entendidos en derecho toda ley que haya sido expedida y puesta en vigencia por la Asamblea

carecen de base legal por lo que en un futuro, si es el caso de que en referéndum se revoque

lo realizado por los asambleístas, puede revertirse lo actuado.

Es así que en el país existe mucha confrontación y división creada por las acusaciones del

Presidente a varios gremios, organizaciones y personas. Actualmente existe un solo poder

absoluto el cual puede hacer y deshacer cualquier ley o mandato.

Es esta inestabilidad política la que dificulta la planificación, porque actualmente como se

presenta el panorama, no hay certeza de lo que vaya a pasar en un futuro no muy distante.

2.3 Negocio - Proveedor del Servicio de Internet mediante WiMax

2.3.1 Descripción del Negocio

El negocio propuesto pretende proveer servicio de Internet de banda ancha, brindando varios

planes de acceso diferenciados por la velocidad de conexión a Internet, todo esto de manera

inalámbrica, utilizando infraestructura tecnológica de última generación como lo es la

tecnología WiMax que debido a sus caracteristicas y ventajas que se detallaran a continuación

suplen todos los requerimientos necesarios para cumplir con los objetivos del proyecto.

2.3.1.1 Ventajas de la Tecnología WiMax

Se ha escogido esta tecnología por las siguientes características y aplicaciones que tiene esta

tecnologla en cuanto a su implementación.
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WiMax se centran en oportunidades que proporciona su ancho de banda y la distancia de

cobertura.

El acceso a la banda ancha está condicionado al alcance de las tecnologías de cable y AD8L.

En algunas áreas el servicio no está disponible (especialmente en zonas rurales), es de una

calidad baja o tiene un precio elevado. WiMax permite ofrecer a los operadores una alternativa

económica para estos entomos, permitiendo igualar los servicios que ofrece en las zonas de

cobertura. WiMax es una opción muy ventajosa para el acceso a la banda ancha por parte de

empresas en localizaciones con dificultades para acceder a las tecnologias de acceso

convencionales. Además es una alternativa competitiva en costes en zonas urbanas,

permitiendo ofrecer un mayor ancho de banda que la AD8L.

Menor costo y mayor eficiencia; pues instalar las bases fijas y las antenas cuesta mucho

menos de lo que se requiere para brindar el mismo servicio y la misma cobertura usando la

vieja tecnologla de los cables.

Quienes ya tienen Internet, con WiMax tendrán una nueva forma de vida, más simple y

cómoda. Complementándose además con las redes inalámbricas Wi-Fi, que dla a dla ganan

más terreno en las empresas y lugares públicos, que cada dia tienen más equipos disponibles,

haciendo bajar los precios, satisfaciendo las necesidades de todos en compañ ías y hogares.
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Las proyecciones sobre el crecimiento del WiMax son muy alentadoras y muchas empresas

apuestan al uso de esta tecnología (Ver Gráfico 2.22). Este es el caso de Intel la cual afirma

que "esta tecnología es el hecho más importante que ha ocurrido desde la misma aparición del

Internet". Intel planea incorporar esta tecnología en sus componentes y ya lanzo los primeros

chips que permiten estandarizar la creación de antenas WiMax.

•

Elaborado por: WiMax Forom
Fuente: WiMax Forum

Grafico 2.22

• Analizando las diferentes alternativas de trasmisión de datos y soluciones de banda ancha se

ha determinado que la tecnología WiMax es la mejor opción a la hora de pensar en una

oportunidad de negocio. Esto debido a que su costo de instalación es, en relación a otras

tecnologías, bajo, y el ancho de banda que provee este tipo de red inalámbrica es alto (Ver

Gráfico 2.23).
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Fuente: CONATEL (Soluciones De Banda Ancha Para Telecomunicaciones)
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2.3.1.1.2 Calidad del Servicio

Una red debe garantizar que puede ofrecer un cierto nivel de calidad de servicio para un nivel

de tráfico que sigue un conjunto especificado de parámetros siguientes:

• control de la velocidad de transmisión (velocidad mínima).

• control de latencia.

• control de la variación del retardo Oitter).

• control de pérdida de paquetes o tasa de bits errados.

WiMax tiene como filosofla la Petición I Asignación de ancho de banda, con distintas variantes

(asignación por conexión, asignación por terminación de cliente CPE), pudiendo ser esta

asignación vía polling en tiempo real, polling no en tiempo real o en régimen del mejor esfuerzo

(best-effort). Todos estos mecanismos ofrecen Calidad de Servicio, en ancho de banda y

latencia, para acomodar todo tipo de servicios y aplicaciones (video, voz, emulación de líneas

alquiladas de datos, etc.), sin merma de disponibilidad y con total garantla.

Otro aspecto de proveer Calidad de Servicio en WiMax es la flexibilidad de la velocidad de

transmisión del enlace. La fuerza de la sel'ial entre la estación base y las estaciones del

suscriptor afecta la velocidad de transmisión del enlace inalámbrico. WiMax ofrece Calidad de

servicio ya que califica la operación sin linea de vista (NLOS) sin que la sel'ial se distorsione

severamente por la existencia de edificios, por las condiciones climáticas y el movimiento

vehicular.

2.3.1.1.3 Niveles de Servicio

Uno de los aspectos más atractivos para los proveedores de servicio y los usuarios es la

capacidad de WiMax de proporcionar diferentes niveles de servicio. Por ejemplo, una estación

base puede proporcionar hasta 75 Mbps. Con esta capacidad se puede comprometer

diferentes niveles de servicio, como por ejemplo 1 Mbps garantizado para los clientes del

segmento empresarial, así como 128 Kbps en modalidad "best effort" para los clientes del
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segmento residencial. También es posible adaptar las estaciones base al tipo de demanda. En

zonas rurales donde existe gran dispersión geográfica de los clientes, se puede utilizar

modulación adaptativa que permite aumentar el alcance de la comunicación cuando es

necesario, a costa de una reducción de la velocidad de transmisión.

2.3.1.1.4 Seguridad

La seguridad ha sido uno de los mayores problemas encontrados por los usuarios en las redes

de área local inalámbricas. Las versiones iniciales disponian de mecanismos de seguridad

poco elaborados y era relativamente sencillo que personas no autorizadas consiguieran el

acceso a las redes.

WiMax propone una serie de características muy completas en materia de seguridad:

• Autentificación de usuario en base a protocolo EAp23
•

• Autentificación del terminal por intercambio de certificados digitales que impiden la conexión

de terminales no autorizados.

• Cifrado de las comunicaciones utilizando algoritmos como el DES24 o el AEg25, mucho más

robustos que el Wireles Equivalent Privacy (WEP) utilizado inicialmente en las WLAN.

2) EAP: ExtensibleAuthentication Protocol.
,. DES' Data Encryption SlaIIdard.
25 AES: AdvancedEncryptionStandard
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En el Ecuador existen las siguientes tipos de Frecuencias: HF, VHF, UHF, Aeronáutico y

enlaces.

La mayorfa de enlaces se usan para proveer servicio por radio frecuencias detalladas a

continuación según la etapa de vida del producto en la que se encuentran (yer Gráfico 2.24).

CICLO DE VIDA DE LOS SERVICIOS DE TELECOMUNICACIONES
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Elaboradopor: CONATEL
Fuente: Pyramid ReS88fCh

Gráfico 2.24
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Como muestra en el (Gráfico 2.24), ellntemet móvil, como producto de última tecnologia, está

entrando en su etapa de introducción en el Ecuador, debido a que la tecnologia es de reciente

aplicación a nivel mundial aunque la tendencia es de migración de usuarios por marcación

telefónica (dial up) a tecnologlas de banda ancha: uso del par de cobre, tecnologla DSL;

tecnologfas de radiocomunicaciones, WiFi - WiMax; uso de la red eléctrica, PLC; Cables, cable

coaxial y cables de fibra óptica.
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2.3.3 Competencia

Actualmente en el Ecuador existen alrededor de cien proveedores de Internet (ver Cuadro

2.25). Este número es relativamente alto para un mercado reducido como es el ecuatortano.

Aunque como se observo anteriormente la mayor participación del mercado, casi un 95%, lo

tienen 10 empresas.

PROVEEDORES DE INTERNETEN EL ECUADOR

AÑO 1998 1999 2000 2001 2002 2003 2004 2005 2006 2007

CANTIDAD 14 18 39 72 96 107 126 105 114 126

BBborado por: Autores
Fuente: Soluciones De Banda Ancha Para Telecomunicaciones, /ng. José Vivanco

Cuadro 2.25

La ciudad que tiene un mayor número de ISP's es la capital, Quito, que cuenta con 47

proveedores de servicio de Internet de banda ancha y dial-up, aunque la mayorla de clientes se

encuentran usando la tecnologla últimamente mencionada. (Ver Gráfico 2.26)
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Fuente: Soluciones De Batida Ancha Para Telecomunicaciones, /ng. José Vivanco
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2.3.4 Cadena Productiva

Esta empresa se encargará de ofrecer acceso inalámbrico a Internet, tanto a hogares como
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empresas. Para esto se requiere tener acceso a un servicio troncalizado, normalmente de fibra

óptica, que permita tener un gran ancho de banda en Intemet. La infraestructura de

transmisión de datos entre el Proveedor y en cliente, consiste en una antena WiMax (Punto-

Multipunto) y tarjetas receptoras WiMax en los computadores o dispositivos electrónicos (Ver

Gráfico 2.27).

DIAGRAMA DE FUNCIONAMIENTO DE UN ISP WiMax
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Elaborado por: INiMaxForum
Fuente: INiMaxForum

Gráfico 2.27
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• Internet Backbone: Se refiere a las principales conexiones troncales de Internet. Está

compuesta de un gran número de routers comerciales, gubernamentales, universitarios y

otros de gran capacidad e interconectados que llevan los datos entre paises, continentes y

océanos del mundo.

• Backhaul: Conexión de baja, media o alta velocidad que conecta a computadoras u otros

equipos de telecomunicaciones encargados de hacer circular la información. Los backhaul

conectan redes de datos. redes de telefonia celular y constituyen una estructura

fundamental de las redes de comunicación. Un Backhaul es usado para interconectar redes

entre si utilizando diferentes tipos de tecnologlas alámbricas o inalámbricas.
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• ISP: Un proveedor de servicios de Internet (o ISP por el acrónimo inglés de Internet Servíce

Províder) es una empresa dedicada a conectar a Internet la línea telefónica de los usuarios

o las distintas redes que tengan, y dar el mantenimiento necesario para que el acceso

funcione correctamente. También ofrecen servicios relacionados, como alojamiento web o

registro de dominios entre otros.

2.3.5 Análisis de la Industria (Fuerzas de Porter Gráfico 2.28)
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Elaborado por: Autores
Fuente: Michael Porter

2.3.5.1 Amenaza de los Nuevos Competidores

Gráñco 2.28

•

•

En la actualidad existen en el mercado un número considerable de proveedores de Internet,

pero muy pocos de estos pueden ofrecer un servicio directo de banda ancha, debido a la gran

inversión que se necesitaba para implementar la infraestructura, tanto en cableado (última

milla) como equipos servidores, routers y otros equipos especializados que se requieren. En la

actualidad se siguen desarrollando nuevas tecnologías inalámbricas, como la WiMax, que

permiten que los costos que antes se debían hacer en cableado se anulen, así también debido

a la mayor oferta de equipos de harware, se ha disminuido el costo de los mismos.

Pese a que estas nuevas tecnologías son mucho más asequibles en cuanto a costo, existe un

marco jurídico que regula esta y cualquier otro tipo de tecnología que use radiofrecuencias

como medio de transmisión, por lo que se adjudican licencias para el uso especifico de una
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frecuencia radial, por lo que esto limitarla el número de nuevos competidores ya que

actualmente el WiMax funciona solo en ciertas frecuencias.

Empresas como Andinanet (Andinatel) y Suratel (Grupo TV Cable) han logrado captar una gran

parte del mercado actual de Internet lo que les ha permitido explotar las economias de escala

optimizando el uso de su infraestructura, logrando una mayor eficiencia en el uso de sus

recursos.

Pese a esto en el futuro se espera que nuevas empresas incursionen en el servicio de Internet

inalámbrico ya que existe un plan de gobierno que promueve el uso de tecnologlas de Internet

económicas para que este servicio llegue a un mayor número de personas.

2.3.5.2 Amenaza de Servicios Sustitutivos

El servicio de Internet en si no tiene sustitutos, no asi el servicio inalámbrico WiMax. Hay

empresas que ofrecen el servicio de Cable Modem, OSL, Conexión Satelital, enlaces de Fibra

Óptica, etc.

Una de las principales amenazas, es la que actualmente ofrece la telefonía celular, ya que

ofrece una completa movilidad y alta cobertura, sin embargo esta se encuentra limitada por el

ancho de banda que esta ofrece incluso en tecnologías de 3ra generación.

2.3.5.3 Poder de Negociación de los Proveedores

En la ciudad de Quito existen algunos "carriers" o proveedores que permiten el acceso al

servicio troncalizado de Internet por lo que su poder de negociación no es muy alto por cuanto

es relativamente sencillo cambiar de proveedor de conexión backhaul de alta velocidad, en la

ciudad de Quito. Entre los principales Carriers se encuentran Transnexa, Andinatel, Suratel,

Megadatos, Impsat, Satnet, etc.

Otro tipo de proveedores son los que facilitan los equipos tecnológicos, como son los

servidores, ruteadores, antenas, etc. Para esto también se han analizado varias empresas que

pueden proveer estos equipos lo cual hace que sea relativamente sencillo negociar con el

proveedor ya que existen un gran número de competidores. Entre estos se encuentran a

empresas como Alvarion, Proxim, Motorola, MTI Wireless Edge, entre otras.
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2.3.5.4 Poder de Negociación de los Clientes

El Internet en los últimos anos se ha pasado de ser un servicio no necesario, a ser un medio de

comunicación indispensable. Es por eso que se ha visto como el número de clientes de Internet

ha subido en proporciones sustanciales.

Al hablar de clientes residenciales, el servicio ofrecido sería estandarizado ya que su poder de

negociación es mínimo, no es el caso al proveer este servicio a una empresa grande con una

cuenta alta de consumo, donde se podría negociar los términos, tanto en costo como servicio.

Esta variable es poco determinante para el negocio, pero vale recalcar que a pesar de esto el

cliente debe ser tratado de la mejor manera posible.

2.3.5.5 Rivalidad entre los Competidores Existentes

Existen en el mercado más de cien proveedores de Internet que luchan por conseguir parte del

amplio mercado que existe en el país. Hay empresas muy fuertes y que apuestan al servicio de

Internet como una fuente de ingresos futuros muy interesante, es por eso que en este último

ano se ha visto empresas como Suratel S.A., con su servicio cable modem, y Andinatel con el

Fastboy banda ancha. han bajado sus costos de acceso a Internet y han logrado un importante

crecimiento en cuanto a este servicio se refiere. Existen otras empresas de menor escala que

también están compitiendo en el mercado y en un futuro cercano van a tratar de ganar

mercado utilizando nuevas tecnologías.

Es por lo expuesto anteriormente que se dice que la rivalidad es alta entre empresas y que ya

existen grandes empresas en el mercado que buscan acaparar a los clientes utilizando una

gran infraestructura, muy difícil de igualar, y precios relativamente bajos.

2.4 Conclusión

El panorama externo en el cual se va a desenvolver el plan de negocios es favorable, dadas las

circunstancia actuales en las que se encuentra el país, pero vale la pena recalcar que la

incertidumbre es todavía grande a la hora de planificar a futuro, debido a que mientras el

Ecuador siga elaborando una nueva constitución y expidiendo leyes por parte de la Asamblea

es muy dificil contar con reglas claras en el país.

Analizado el sector, la industria y el negocio se puede deducir que hay una gran oportunidad

que debe ser aprovechada.



•

•

•

•

•



•
46

•

•

•

•

Capitulo 3

Investigación de Mercados

En este capitulo se analizará la factibilidad de implementar una nueva tecnofogla de

transmisión de datos, aplicados al servicio de Internet, mediante un estudio de mercado que

proporcionará información sobre la existencia de un mercado para una empresa proveedora de

Internet en el Valle de Los Chillos asi como los gustos y preferencias de los usuarios y clientes

potenciales del servicio de Internet.

3.1 Situación Decisión

Jóvenes emprendedores, visionarios, con anhelos de servir a su pais y a su gente, se

proponen implementar un negocio de proveedor de Internet en zonas rurales, y asl alcanzar

sus metas profesionales, personales y humanas.

3.2 Identificación de Problemas

El servicio de Internet se ha convertido en una de las herramientas necesarias en la actualidad,

para la transmisión de datos, comunicación global, y una fuente inagotable de información.

Este servicio se implementa en el Ecuador por primera vez en el ano de 1997 y su uso ha

crecido de manera gigantesca. Siendo una de sus Iimitantes actuales la tecnologia de

trasmisión por cables, la cual no ha permitido llevar este servicio a las zonas rurales de la

ciudad de Quito.

3.2.1 Problema de Investigación

El principal problema a identificarse es la existencia de un mercado potencial para el servicio

de ISP26 en el Valle de Los Chillos y sus alrededores.

26 ISP: Internet Service Provider. Proveedor de Servicios Internet. Organizac ión, habitualmente con ánimo de lucro, que además de
dar acceso a Internet a personas flsicas y/o jurtdicas, les ofrece una serie de servicios (por ejemplo, hospedaje de páginas web,
consultorta de diseño e implantación de webs e Intranets, etc., etc.). "http://www.defmicion.orglisp''
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3.2.2 Problema de Decisión Gerencial

Será viable y rentable crear una empresa dedicada a proveer Internet con tecnología WiMax

para el Valle de Los Chillos.

3.3 Hipótesis

La falta de cobertura de los actuales proveedores de Internet, los costos elevados, la baja

calidad de los servicios actuales y la necesidad de muchos usuarios, hace que las personas

busquen un proveedor que suministre conexión al Internet en las zonas rurales de la ciudad de

Quito, como lo es el Valle de Los Chillos. Por tanto el mercado objetivo aceptará y adquirirá el

servicio de Internet con tecnología inalámbrica que proporcionará este negocio.

3.4 Definición de Objetivos

3.4.1 Objetivo General

Investigar las características. preferencias y gustos del potencial consumidor del servicio de

Internet, así como la competencia y el grado de aceptación del negocio en el Valle de Los

Chillos.

3.4.2 Objetivos Específicos

• Determinar el número de hogares que poseen el servicio de Internet en el Valle de Los

Chillas.

• Conocer el número de hogares que requieren el servicio de Internet en el Valle de Los

Chillas.

• Identificar las principales causas por las cuales los hogares carecen del servicio de

Internet en el Valle de Los Chillas.

• Establecer los gustos y preferencia en el consumo de Internet.

• Conocer el grado de importancia del servicio de Internet en el Valle de Los Chillos.

• Establecer el consumo promedio de Internet por hogar.

• Identificar al principal consumidor de Internet por hogar.

• Identificar a los principales proveedores de Internet en el Valle de Los Chillas.

• Conocer las principales falencias de los actuales proveedores de Internet.
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• Averiguar el precio promedio de pago por el servicio de Internet en el Valle de Los

Chillos.

• Determinar la intención de compra de los clientes potenciales.

• Analizar los precios que estarian dispuestos a pagar los consumidores potenciales.

• Establecer el o los segmentos a los cuales va dirigido el servicio con el propósito de

encontrar un mercado potencial.

3.5 Herramientas de Investigación

Existen dos tipos de investigación que serán utilizadas; exploratoria y descriptiva. Esto es

debido a que el objetivo primordial es proporcionar conocimiento y comprensión del problema

al que se enfrenta el investigador. Las técnicas a utilizarse son: grupos focales y entrevistas a

expertos por la parte cualitativa y por la cuantitativa, las encuestas.

Los grupos focales permitirán conocer y entender a futuros clientes, sus pensamientos, su

situación actual, costumbres, sentimientos, ideas, motivos y razones para que el servicio sea

aceptado y consumido por los mismos. Las entrevistas a expertos permiten obtener un amplio

marco de conocimiento sobre el funcionamiento de la tecnología WiMax, sobre las leyes,

restricciones y demás información que permitirán aplicar esta tecnología en el país,

especificamente el Valle de Los Chillos y sus alrededores. Las encuestas a realizarse

permitirán recopilar, analizar y cuantificar la información para identificar cuál será el futuro

mercado objetivo.

3.6 Fuentes de Información

Las fuentes de información se dividen en primarias y secundarias. Los datos primarios son los

que origina el investigador con el fin especifico de atender el problema de investigación. Los

datos secundarios, son información que se ha sido recolectada para fines distintos al problema

que se enfrenta27
.

27 Naresh K Malhotra, Investigación de Mercados, Pág. 102
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3.6.1 Fuentes de Infonnación Secundaria
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Como fuentes secundarias utilizadas se encuentran: el último censo realizado en el Ecuador en

el año 2001, INEC, MARKOP, sitios de Internet. Superintendencia de Telecomunicaciones, a

través de los cuales se podrá obtener un panorama actual del entorno.

3.6.2 Fuentes de Infonnación Primaria

La recopilación de datos primarios se realizará a través de dos métodos de investigación:

• Cualitativa; que se realizará por medio de grupos de enfoque y entrevista a expertos.

• Cuantitativa; que se efectuará por medio de encuestas por hogares, donde el

encuestador tendrá contacto directo con el encuestado, así podrá obtener datos

exactos de cada hogar.

3.7 Técnica de Investigación 1: Entrevista a Expertos

Dentro de la investigación cualitativa se determinó que es necesario realizar varias entrevistas

a expertos con el fin de recabar datos importantes acerca de la factibilidad. tanto técnica como

económica, del plan de negocios. Es así que con este propósito se contactó personas que se

encuentren trabajando o que conozcan a profundidad el tema de la transmisión de datos

inalámbricos, ISP's y telecomunicaciones. Las entrevistas se enfocan en conocer más sobre

los beneficios de la tecnologia WiMax, asi como los diferentes temas técnicos que deben ser

tomados en cuenta a lo hora de emprender este plan de negocios.

3.7.1 Objetivos

3.7.1.1 Objetivo General

• Detenninar la factibilidad técnica de implementar un proveedor de Internet WiMax en el

Valle de los Chillas según la opinión de expertos.
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3.7.1.2 Objetivos Especificos

• Conocer a fondo la tecnología inalámbrica de transmisión de datos WiMax.
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• Receptar y estudiar las sugerencias realizadas por los expertos a la hora de elaborar el

plan de negocios.

• Comparar el FODA del WiMax frente a otras tecnologías de transmisión de datos.

3.7.2 Metodologia

La entrevista se realizó con el fin de obtener la mayor cantidad de información acerca de la

parte técnica del plan de negocios. Las preguntas fueron basadas en un documento guía que

permitió a los entrevistadores enfocarse en el tema (Ver Anexo 3.1) que tenía como objetivo

conocer a profundidad la tecnología WiMax. Se trato de abarcar temas como características de

los equipos, ventajas y desventajas del WiMax, infraestructura de un ISP WiMax, competencia,

costos, etc.

3.7.3 Resultados Entrevistas a Expertos

3.7.3.1 Entrevista con ellng. Santiago Puga

El lng. Santiago Puga estudió en telecomunicaciones en la ESPE, Quito-Ecuador. Realizó un

postgrado en redes inalámbricas en Italia. Actualmente es el gerente propietario de una

empresa dedicada a instalación y mantenimiento de redes inalámbricas WiFi.

La entrevista se la realizó el día lunes 14 de Mayo del 2007, a las 19:30 en el domicilio del

entrevistado. De esta entrevista se obtuvieron los siguientes resultados:

• La empresa Siemens ya tiene un estudio de implementación de la red WiMax en la

ciudad de Quito. Este estudio puede servir de guía para la planificación de instalación

de la red WiMax en el Valle de los Chillos.

• La seguridad de WiMax es bastante alta por el tipo de encriptación de los datos.
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• La capacidad de transmisión y alcance de las antenas depende de la densidad de

edificios de la zona, por eso el Valle de los Chillos es un sitio ideal para implementar

WiMax.

• La principal ventaja del WiMax es que la transmisión de datos no necesita línea de

vista y gracias a su potencia se pueden transmitir datos a alta velocidad.

• La implementación de una red WiMax es mucho más barata y sencilla que cualquier

red de cable.

• Se recomendó que el costo de los equipos receptores sea absorbido por el cliente.

3.7.3.2 Entrevista con el Ing. Jorge Yáftez

Ellng. Jorge Yanez estudió electrónica en la Universidad Politécnica Nacional, Quito-Ecuador.

Realizó un postgrado en redes inalámbricas en España. Actualmente es el gerente propietario

de una empresa dedicada a mantenimiento de redes y bases celulares .

La entrevista se la realizó el día viernes 25 de Mayo del 2007, a las 17:00 en el domicilio del

entrevistado. De esta entrevista se obtuvieron los siguientes resultados:

• La tecnologla WiMax es altamente aplicable para el Ecuador y sus zonas rurales.

• Los equipos para el uso de la tecnología WíMax son de bajos costos comparándolos

con los equipos de tecnologías anteriores y si se hace convenio con un buen proveedor

ellos brindarán la capacitación, soporte y apoyo técnico necesario para poner en

funcionamiento los equipos.

• El funcionamiento de un proveedor con tecnología WiMax, no difiere mucho de uno

convencional la diferencia está en la forma de trasmisión de los datos desde que sale

del proveedor al usuario que es mediante frecuencias de radio.

• Las antenas WiMax son capaces de trabajar con un espectro radial muy amplio.

•

Se ha recomendado rentar una banda concesionada para que la empresa proveedora de

mternet funcione sin problemas de congestión y ningún tipo de restricción .



•
52

•

•

•

3.7.4 Conclusiones

Los expertos están de acuerdo en que la tecnologla WiMax es altamente aplicable en zonas

periféricas de Quito como lo es el Valle de Los Chillos, y que el plan de negocios es factible

tomando en cuenta las caracterlsticas de la tecnologia y el mercado al que va dirigido.

3.8 Técnica de Investigación 2: Grupo Focal

Se realizó una investigación exploratoria para poder obtener información general sobre el uso

de Internet de los hogares. Para esta investigación se utilizaron los grupos focales , ya que

brinda información acerca de los hábitos, preferencias, vivencias y gusto de las personas que

conforman los posibles clientes potenciales.

Con los resultados obtenidos en los grupos focales , se diseñarán las encuestas para la

investigación cuantitativa, debido a que se contará con mayor información sobre el mercado.

3.8.1 Objetivos

3.8.1.1 Objetivo General

Conocer que aceptación tiene un proveedor de Internet con tecnologla inalámbrica, ubicado en

el Valle de Los Chillas, por parte de los participantes de los grupos focales .

3.8.1.2 Objetivos Especificos

• Establecer las razones e importancia del uso de Internet.

• Identificar los principales proveedores de Internet en el Valle de Los Chillas.

• Determinar las actitudes, sentimientos y opiniones de los actuales proveedores de

Internet que se encuentran en el mercado.

• Determinar las falencias de los actuales proveedores de Internet del Valle de Los

Chillas .

• Determinar los posibles servicios adicionales que podrla tener el proveedor de Internet.
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•

•

• Determinar las expectativas generadas por un nuevo proveedor de Internet con

tecnología inalámbrica.

3.8.2 Metodología

Se realizaron 3 grupos focales, que fueron efectuados en distintas ubicaciones donde se buscó

principalmente la comodidad de los participantes y así obtener resultados satisfactorios. Los

grupos focales fueron formados mediante una selección previa con personas que se ajusten al

perfil de cada grupo focal, esto quiere decir según su clase social y que vivan en el Valle de

Los Chillos.

El primer grupo focal fue realizado el día miércoles 9 de Mayo del 2007, a las 3:00 de la tarde,

el mismo que fue realizado en la casa de uno de los autores. Fueron invitadas 5 mujeres, amas

de casa, de un nivel socioeconómico alto que viven en el Valle de Los Chillos.

El segundo grupo focal fue realizado el día miércoles 16 de Mayo del 2007, a las 2:00 de la

tarde, en las oficinas de uno de los autores, el cual estuvo constituido por 2 hombres y 4

mujeres, de distintas profesiones de clase media, que viven en el Valle de Los Chillos.

El tercero de los grupos focales fue llevado a cabo el día jueves 24 de Mayo del 2007, a las

4:00 de la tarde. Se lo hizo en una de las oficinas de los participantes del grupo focal y fue

constituido por 3 hombres y 3 mujeres, de niveles socioeconómicos medio.

Los grupos focales tuvieron una duración aproximada de una hora y cuarto, todas las sesiones

fueron capturadas en video para un mejor control y análisis de cada una de las respuestas

brindadas por los participantes.

El esquema de preguntas para los moderadores de los grupos focales se puede observar en el

(Anexo 3.2).
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3.8.3 Resultados Grupo de Enfoque

3.8.3.1 Clase Media
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•

•

•

•

• El 50% de los participantes poseen Internet en los hogares, de los cuales el 67% tiene

Internet de banda ancha, pero la comparten con vecinos o familia, y el 33% posee

Internet por via telefónica.

• De las personas que no tienen Internet en el hogar, el 67% no lo encontraba necesario

porque los hijos no están en una edad para requeríno o no tenian hijos y lo usaban en

el trabajo. El 33% si queria el servicio pero no encontraba un proveedor bueno y barato

por el área.

• De las personas que poseen Internet banda ancha pagaban alrededor de USD 20

mensuales por el servicio; debido a que estos se dividian el costo del servicio entre

varias personas. Las personas que poseian Internet por via telefónica pagaban similar

valor.

• Las personas que tienen servicio de Internet tenian como proveedor a Andinanet.

Puntonet e Interactive.

• Las aplicaciones que más utilizan los participantes del grupo focal y sus familias son:

.) búsqueda de información y de productos

.:. chat

.:. bajar música y libros

• El participante que tiene Internet dial-up informó que tenía problemas de conexión. Los

demás participantes del grupo focal que tienen Internet banda ancha se mostraron

contentos con el servicio.

• Las principales caracteristicas y servicios que debe dar un proveedor de Internet

fueron:

.:. Atención al cliente

.:. Servicio de E-mail
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• ,. Parte 2 del Grupo de Enfoque

• Todos los participantes del grupo focal están interesados y de acuerdo con la nueva

tecnología.

• Todos los participantes están dispuestos de adquirir el nuevo servicio de Internet

propuesto de banda ancha y sugirieron un precio aproximado de USO 25 como muy

bueno y adecuado.

~ Clase Media Alta

• • El 100% de los participantes del grupo focal poseen Internet en el hogar.

• El 67% de los participantes tienen Internet por vía telefónica y solo el 33% tiene

Internet banda ancha.

• Las principales razones para contar con este servicio son:

.:. Por trabajo

.:. Por investigaciones de los hijos

.:. Búsqueda y descarga de información

• El 50% de los participantes tienen como proveedor a Andinanet y pagaban por este

servicio alrededor de USO 20 a USO 30. El otro 33% tienen como proveedor a

Interactive pagando por este servicio entre USO 15 a USO 20. Y el 17% a Ecuanet

pagando alrededor de USO 40.

• Los participantes escogieron a estos proveedores por distintas razones:

.:. Escogió la familia

.:. Facilidad de acceso

.:. Consejo de amigos

.:. Por criterio propio

• .:. Por que escogió el esposo

• La mayoria de los participantes del grupo focal que poseen Internet dial-up estaban

descontentos con el servicio, ya sea por: molestias del uso telefónico, se cae el sistema

o problemas con la conexión. Solo uno de los participantes está contento con este tipo

de servicio ya que no tiene altos requerimientos, pero aclaró que cuando sus hijos

crezcan, necesitará un Internet de mejor calidad.

•
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• La persona que poseen Internet banda ancha estaba feliz con el servicio.
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•

• Los participantes del grupo focal y sus familias utilizan el Internet principalmente para:

.:. Revisar su e-mail y asuntos de trabajo

.:. Búsqueda y descargas de información

.:. Bajar contenido de mp3

• Todos consideran al Internet como un servicio importante y necesario.

• La persona que más utiliza el Internet en el hogar en un 50% fueron los hijos y el otro

50% fueron los padres, y lo utilizaban de 4 a 5 veces por semana.

~ Parte 2 del Grupo Focal

• Todos los participantes están interesados en la nueva tecnología y estarlan dispuestos

a adquirir1a.

• A todos los participantes les parece que un precio alrededor de USO 25 es adecuado

para un servicio de Internet de banda ancha, ya que un precio fijo mensual le permite

fijarse un presupuesto mensual.

• Los participantes opinan que el nuevo proveedor de Internet deberla contar con:

.:. Capacitación en el uso de Internet

.:. Soporte técnico

.:. Cobertura real

.:. Protección de páginas web

~ Clase Alta

• El 83% poseen Internet en el hogar y el 17% no posee Internet por el mal uso que le

• daban al Internet.

• El 50% tiene Internet mediante vía telefónica, el 25% tiene mediante banda ancha y el

otro 25% tiene las dos.

• El 50% paga aproximadamente por este servicio USO 40 Yel otro 50% paga alrededor

de USO 25.

• La lista de proveedores de los entrevistados es:

•
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e- Satnet

.:. Interactive

.:. Alegro NIU

Siendo Interactive el más contratado por un 75% de los entrevistados.
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•

• La elección para adquirir el servicio con estos proveedores fue del esposo o del hijo.

• Los participantes del grupo focal que poseen el servicio de dial-up no estaban

contentas con el servicio ya que ocupaban el teléfono y el costo del mismo era

elevado. Además tienen problemas de conexión y velocidad de conexión a Internet.

• El 67% de las participantes expresaron que los hijos son los que más utilizan el

Internet en el hogar, y que lo utilizaban para búsqueda de información, chat y

descargas multimedia. El 33% contesto que la persona que más utiliza es el esposo

revisando e-mail, bancos e información.

• El Internet en el hogar es utilizado de 5 a 7 días por semana.

, Parte 2 del Grupo de Enfoque

•
•

•

Después de la presentación todas las participantes les pareció muy bueno el nuevo

concepto de servicio de Internet y estuvieron dispuestas a adquirirlo.

Las participantes estuvieron todas de acurdo con que el precio aproximado de USO

25 por el servicio de Internet banda ancha.

•

•

• Las participantes opinaban que el proveedor de Internet debería proporcionar los

siguientes servicios adicionales:

.:. Seguridad y protección de paginas e información

.:. Capacitación sobre el potencial uso del Internet

.:. Soporte técnico

.:. Servicio de e-mail

3.8.4 Conclusíón

De las distintas personas a las que se realizó el grupo de enfoque, se determinó que: más del

50% de cada grupo poseen Internet, y más del 50% todos los grupos coinciden que el poseer

Internet es importante. Todos los participantes del grupo focal se mostraron interesados en la
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•

•

•

•

tecnologia WiMax. Un detalle importante, que cabe señalar, es que la mayoría de participantes

señalaron que las personas que más utilizan el Internet en el hogar son los padres de familia y

los hijos. y son ellos también los que influyen mayormente en la decisión de compra del servicio

de Internet y proveedor. Es a partir de estos resultados que se ha encontrado un posible

mercado objetivo el cual requiere ser reconfirmado mediante una cuantitativa del mercado.

3.9 Técnica de Investigación 3: Encuesta

Al haber realizado la investigación cualitativa y haber obtenido los resultados, se requiere un

sustento y verificación de los mismos, que se lo hace mediante la investigación cuantitativa. El

método de encuestas fue utilizado, ya que ha sido considerado el método más apropiado para

este propósito.

3.9.1 Objetivos

3.9.1.1 Objetivo General

Investigar los gustos, preferencias y motivaciones de los potenciales consumidores asl como

las caracterlsticas, precios y numero de competidores en el Valle de Los Chillos.

3.9.1.2 Objetivos Especificas

• Determinar el nivel de importancia que tiene el Internet para los potenciales

consumidores.

• Determinar los gustos y preferencias de los potenciales consumidores, así como el

precio que deberla tener el servicio de Internet.

• Determinar el porcentaje de hogares de la zona urbana del Valle de los Chillos que

poseen el servicio de Internet.

• Establecer el posicionamiento de las principales marcas de proveedores de Internet en

el Valle de Los Chillos.

• Determinar las principales falencias en los servicios de proveedores de Internet en el

Valle de Los Chillos.

• Determinar el nivel de aceptación de un nuevo proveedor de Internet con tecnologla

inalámbrica y el precio promedio que estarían dispuestos a pagar por este servicio.
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•

•

•

•

3.9.2 Metodología

Después de realizarse la investigación cualitativa, se procedió a realizar la cuantitativa por

medio del método de encuesta, el cual permitirá recopilar, analizar y cuantificar información

para identificar el futuro mercado objetivo . La encuesta realizada fue de 19 preguntas en su

mayoría de cerradas y de opción múltiple. Esto se hizo debido a la facilidad de su análisis la

cual se puede observar en el (Anexo 3.3).

El proceso de encuesta fue de hogar en hogar. Las personas a ser encuestadas debían tener

las siguientes características: ser mayores de edad formar parte del hogar encuestado y tener

idea del tema a ser tratado en la encuesta .

Para realizar una adecuada selección y distribución de las encuestas se procedió a dividir al

Valle de los Chillos en 5 estratos, como se puede observar en el, de los cuales se escogieron 3

aleatoriamente (Anexo 3.5). Se procedió a hacer las encuestas con el número determinado del

muestreo aleatorio estratificado que se presenta a continuación.

3.9.3 Publico Objetivo

Se determinó que el segmento medio, medio alto y alto es el segmento apropiado al cual se

debe dirigi r. La respectiva segmentación realizada se puede observar en el (Anexo 34). Ya

realizada la encuesta, la información fue tabulada, graficada y analizada.

3.9.4 Universo

Como se observa a continuación se han incluido datos acerca de la población, tomando en

cuenta los parámetros más importantes para el mercado objetivo, el nivel socio-económico y el

número de casas o villas del Cantón Rumiñahu i.

VIVIENDAS PARTICULARES OCUPADAS, POR TIPO DE VIVIENDA, SEGÚN PARROQUIAS

- Pichincha - Rumiñahui

TIPO DE VIVIENDA

PARROQUIAS TOTAL VIVIENDAS CASA o DEPARTA-

VILLA MENTO

TOTAL CANTaN I 16.302 11.490 1.811

SANGOLQUI I 11.663 9.908 1.755
(URBANO)

•

Elaborado por: Autores
Fuente: Censo Ecuador 2001.

Cuadro 31
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Dlstrlbuci6n Relativa de la Población 5ecún Niveles Socioecon6mlcos por Re¡i6n, Áreas y

Capitales Provinciales 2003
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Alto Medio Med io
TOTAL

Medio Alto Medio Bajo
Bajo

apitales Sierra 2.37 8.783 132.480 599 .279 950.868 696, .156

Porcentaje 100% 6% 25% 40% 29%

•

Elaborado por: Autores
Fuente: fndice EstadIstica Matkop 2005

3.9.5 Cálculo de la Muestra

Cuadro 3.2

Se determinó que el universo de la muestra era finito (menos de 100.000), ya que el total de

viviendas del sector urbano de la ciudad de Sangolqui llega a un total de 14.225 como se

muestra a continuación.

Cálculo del Tamano del Mercado

Universo Finito:

Total de Viviendas en el Sector Urbano de Sangolqui: (14.225)

Viviendas sector urbano de Sangolqui: (9.90S)

Porcentaje de Niveles socioeconómicos Alto y Medio Alto según Markop es 31%, lo que

resulta un total de:

Población = 9.90S x 31% = 3.071

Elabora do por: Autores
Fuente: CensoEcuador 2001.

Cuadro 3.3

•

•

Determinando el universo de la muestra se procedió a calcular la misma con la formula

estadística de muestreo aleatorio simple que se muestra a continuación:

4pqN
n= ---::- - ...::..-.::....-- - -

e2 (N -1) + 4pq 28

2. Estadistica para la Administración, Edwin Galindo.
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Donde:

n = número de elementos de la muestra

N = estimación del total poblacional

p = Porcentaje de aceptación

q = Porcentaje de rechazo

z =Nivel de confianza elegido 95%

e = Error de estimación permitido 5%
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•

Dando como resultado una muestra de 354 hogares, con un nivel de confianza del 95% y un

error estimando del 5%, que dividido para los 3 sectores escogidos aleatoriamente, da un total

de 118 viviendas por sector (Ver Anexo 3.5).

3.9.6 Resultados Encuestas

1.- ¿Tiene Acceso a Internet?

T iene Acceso. Inmrnet -1
I

88% SI

•
Elaborado por: Autores
Fuente: Encuestas .

Cuadro 3.4

•

Como se observa en la gráfica el 88% de los hogares encuestados tienen acceso a Internet, y

solo el 12% no lo posee.
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2.- ¿Si usted contesto "no" a la pregunta anterior, le gustaría tener acceso a este

servicio?

¿Si no tiene, le gustaria tener?

•

33% NO

Elaboradopor: Autores
Fuente:Encuestas.

Cuadro 3.5

•

Del 12 % de hogares encuestados que no poseen acceso a Internet el 67% desea tener

acceso, mientras el 33% no lo desea.

3.- ¿Qué tan importante considera usted, el tener acceso a Internet?

¿Que tan importante considera
tener acceso a Internet?

4%
IMPORTANTE

0% POCO
IMPORTANTE

96% MUY
IMPORTANTE

Elaboradopor: Autoras
Fuente:Encuestas.

Cuadro 3.6

•

El 96% de los encuestados consideran que tener una fuente de acceso a Internet, ya sea en el

hogar o en otro lugar, es muy importante, y el 4% restante lo considera importante.
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• 4.- ¿En qué lugar o lugares hace usted uso de Internet?

¿En qué Lugar hace uso del
t-bgar 'i e l Calenet

Hog ar

rabap

16 .2 %

. ' .' . " .,,. .

."' . '....

. ~
•

10 ,0%

Elaboradopor. Autoras
Fuente:Encuestas.

Cuadro 3.7

El 46,3% de los encuestados hace uso del Internet en el trabajo y el hogar, y el 22,5% hace

uso solo en el hogar. Existe un bajo porcentaje que hace uso del Internet en los cafénet,eI10%.

• 5.- ¿Si en la pregunta anterior!i12 eligió la opción HOGAR. podria indicar las razones por

las cuales usted no tiene este servicio en su hogar?

•

¿Porqué no tiene Internet en su
33%NO Hogar?
TIENE 34%

COMi,I;{rAD~~:é,c~s

?
~ O%NOLE
)~PARECE

0% NO HAY/ NECESARIO
SERVICIO

DISPONIBLE

33% OTROS

Elaboradopor. Autoras
Fuente:Encuestas.

Cuadro 3.8

De los hogares que no poseen Internet, el 34% no lo tiene debido a que sus precios son

elevados mientras que el 33% no tiene este servicio debido a que no poseen computador.

•
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• &.- ¿Con qué frecuencia utiliza el Internet a la semana?

12% 3
VECES

POR
SEMANA

24%4A5
VECES

POR
SEMAN

60% TODA
LA

SEMANA

¿Con que frecuencia utiliza
Internet a la semana?OOf 2

4% UNA ro
VES POR VECES
SEMANA POR

SEMANA

•

Elaborado por: Autores
Fuente: Encuestas .

Cuadro 3.9

El 66% de los hogares encuestados utiliza Internet toda la semana y el segundo más alto

porcentaje, que representa el 24%, utiliza el Internet de 4 a 5 veces por semana.

•
7.- ¿Cuál de las siguientes aplicaciones de Internet es la más importante de acuerdo a su

criterio?

IMPORTANCIA DE APLICACIONES DE
RN

20

10

o

•

E-MAIL
_CHAT
CBUSQUEDA DE INFO
e ENTRETENIMEINTO

Elaborado por: Autores
Fuente: Encuestas

Cuadro 310

De acuerdo con los hogares encuestados la aplicación más importante es el e-mail con el 42%

y le sigue la búsqueda de información con el 26%.

•
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• 8.- ¿Qué tan Importante es para usted tener servicio de Internet en su Hogar?

71% MUY
IMPORTAN

TE

Importancia de tener acceso
desde el hogar

0% POCO
IMPORTAN

TE

5%
INDIFERE::6\l

24% NTE~~
IMPORTA/~

TE

•
Elaborado por: Autores
Fuente: Encuestas.

Cuadro 3.11

Al 71% de los encuestados les parece que el tener el servicio de Internet en sus hogares es

muy importante y el 24% le parece importante.

9.- ¿Dentro de su hogar quién es la persona que más utiliza el servicio de Internet?

•
¿Quién utiliza más el internet en el

hogar?

15

10

5

0 .,lL.~==~~======~

I_PADRE _MADRE cHIJO COTRosl

Elaborado por: Autores
Fuente: Encuestas.

Cuadro 312

• En el 65% de los hogares la persona que más utiliza Internet son los hijos, mientras que para el

20% son los padres de familia .

•
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10.- ¿Esta persona qué aplicación es la que más utiliza?

22 uemás

20

16

16

• 14

12

10

f 6

6
PADRE E-MAIL MADRE E-MAIL HIJ O C ~'AT H IJ O DUSO IN F O

Esta persona cual es la aplicacion que mas utiliza

Elaborado por: Autores
Fuente: Encuestas.

Cuadro 3.13

• Como se puede observar la aplicación más utilizada por los hijos es el chat, y por los padres el

e-mail.

11.- ¿Con qué proveedor tiene usted el servicio de Internet en su hogar?

Proveedores

•

8
6

4

2

o

. Satnet .PuntoNet CAndinanet Dlnteractive

•

• Easynet .Alegro NUI . Panchonet eones
Elaborado pOr:Autores Cuadro 3.14
Fuente: Encuestas.

La mayoría de hogares tienen como proveedor a Andinanet con un 37%, Satnet con 21% e

Interactive con 21%.
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12.- ¿Qué tipo de conexión de Internet tiene?

Tipos de conexiones

67

•

OTROS , 5
%

BANDA
ANCHA

55%

Elaborado por: Autores
Fuente: Encuestas

DIAL
UP,40%

Cuadro 315

•

El 55% posee banda ancha y el 40% tiene el servicio mediante línea telefonica .

13.- ¿Cuánto paga usted al mes por este servicio?

¿Cuánto paga mensualmente por el Servicio?

MAS DE 50 t./ENOS D E $1 5

• Elaborado por. Autores
Fuente: Encuestas

Cuadro 3.16

•

El 25,4% de hogares paga por el servicio de Internet de USD 30 a USD 40, mientras que el

17,5% pagan de USD 20 a USD 30.
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14.- Tomando en cuenta su actual proveedor de Internet, califique los siguientes

factores: precio, servicio técnico, velocidad de conexión, servicio al cliente,

promociones e Innovación

Resultados por Factor Analizado

•

•

•

Predo

PAALO

ServicioTécnico

MIl.LO

Innovación

PMLO

BU8'K>

Elaborado por: Aut0/9s
Fuente: Encuestas.

Velocid ad de Conexión

MIl. LO

Servicio al Cliente

MIl.LO

6 .3% ·11":-
..
. : '

Promociones

MIl.LO

Cuadro 3.17

•

En promedio el 62,7% de hogares coinciden que el servicio actual que ellos poseen es regular,

el 31,7% bueno y el 5,6% malo.
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15.- ¿Está usted contento con su actual proveedor de Internet?

¿Está usted contento con su actual proveedor de
Internet? NO

69

El 79.4% está contento con su proveedor actual mientras que el 20.6% no lo está.•
Elaborado por: Autores
Fuente: Encuestas.

Cuadro 3.18

16.- ¿Ha tenido usted últimamente algún problema con su actual proveedor de Internet?

¿Ha tenido usted últimamente algún
Droblema con su actual Droveedor de

SI

6,3%

•

NO

93,7%

Elaborado por: Autores
Fuente: Encuestas.

Cuadro 3.19

•

El 93,7% no ha tenido ningún problema con su proveedor últimamente, tan solo el 6,3% lo ha

tenido.
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• 17.-lndique en este cuadro cuales son para usted los factores más importantes que debe

tener un proveedor de Internet

•

,4

,3

,2

t ,1

~ 0.0

Elaborado por: Autores
Fuente: Encuestas.

Cuadro 3.20

El 40% de los hogares coinciden que el factor más importante que deberla tener un proveedor

•
es un buen precio y el otro 40% un buena velocidad de Internet.

18.- ¿Cuánto estaria dispuesto a pagar mensualmente usted por un servicio de Internet

que le ofrezca tecnología inalámbrica, velocidad de banda ancha, soporte técnico y gran

amplitud de cobertura?

¿Cuanto ..tarta dispuesto a pagar mensualmente por un servicio de Internet Inal6mbrico?

MAS DE50

3 4 , 1 %

da 15 a 20

DE 40 A50

17.00/ 0

3.4 0/ 0

D•
Elaborado por: Autores
Fuente:Encuestas.

Cuadro 3.21

El 33% estarla dispuesto a pagar de USO 20 a USO 30 mensuales por un servicio de Internet

inalámbrico mientras que el 34% estarla dispuesto a pagar de USO 15 a USO 20.

•
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19.- Si existiera una empresa en el Valle de los Chillas que le brinde un servicio de

Internet inalámbrico, con velocidad de banda ancha y soporte técnico, ¿estaña

dispuesto a adquirirlo?

¿Estaria dispuesto a adquirir nuevo
servicio de internet?

91% SI

Elaborado por: Autores
Fuente: Encuestas .

Cuadro 3.22

•

El 91% de los encuestados estarian dispuestos a adquirir el servicio de Internet inalámbrico,

con velocidad de banda ancha (100 Kbps) y soporte técnico.

Datos de Control.

El 27% de hogares encuestados tiene un ingreso promedio mensual de USD 700 a USD 900

(ver gráfico 3.24), y están constituidos en su mayoría por 4 miembros con un 52% (ver gráfico

3.23).

•

MI9IIBROS POR FAMILIA

'1.1 m¡,;,bIti-.2miembrOS03m;embros04 mlembroJ-.5 miembros. 6 miembrosL- _

INGRESO PROMEDIO FAMIUAR

30%

26%

20%

16%
10%

1%
0% ~~==~~~===~~~=~~../

_S300 A 5500 _$500 AS700 I:IS7ooA S900 I:IS9OO A S1200

.S1200AS1500 .Sl500AS2000 .S20000MAS

•

Elaboredo por: Autores
Fuente: Encuestas .

Cuadro 3.23 Elaborado por. Autores
Fuente: Encuestas .

Cuadro 3.24
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3.9.7 Conclusiones:
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Las encuestas confirman los resultados de los grupos focales realizados. Esto es que la

mayorla de las personas del Valle de Los Chillas, más del 90%, estarlan dispuestas a adquirir

el servicio de Internet con tecnologia WiMax. Esto demuestra que existe un potencial mercado

y que es factible la creación de una empresa proveedora de Internet en el Valle de Los Chillas.

3.10 Resultados Cruzados

Se ha realizado un análisis cruzado de los resultados de los grupos focales y los resultados de

las encuestas, para comprobar la validez y la veracidad de los datos obtenidos.

1. ¿Posee usted servicio de Internet en el hogar?

En el grupo de enfoque la clase media el 50% poseia servicio de Internet mientras que en la

clase media alta el 100% de los entrevistados poseen Internet y en la clase alta el 83% de

entrevistados posee el servicio, mientras que el en la investigación por encuesta el 73,3%

posee Internet en el hogar. Esto quiere decir que si se obtiene un promedio de las tres

entrevistas a profundidad, se tendrá un 77.7%, que es una cifra muy aproximada al resultado

obtenido a la de las encuestas, esto confirma los resultados obtenidos en los dos tipos de

investigaciones.

2. ¿Qué tipo de servicio de Internet posee?

En la investigación de grupo de enfoque en la clase media el 67% tiene banda ancha y el 33%

tiene via telefónica, en la clase media alta el 67% posee Internet vla telefónica y el 33% banda

ancha y por último en la clase alta el 50% tenia vla telefónica y el 50% banda ancha. Si se

obtiene un promedio de estas entrevistas el 50% tiene banda ancha y el otro 50% tiene el

servicio via telefónica, si esto se comparara con el resultado de las encuestas que dan como

resultado el 50,8% tiene banda ancha, el 44,4% via telefónica y el 4,8% otros, entonces se

corroborará los resultados obtenidos en las dos investigaciones y decir que los resultados son

muy aproximados a la realidad.
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3. ¿Cuánto pagan aproximadamente por este servicio?

En la entrevista grupal la clase media respondió que pagaba un aproximado de USO 20 por

servicio vta telefónica, la clase media alta de USO 20 a USO 30 Y la clase alta USO 40.

Haciendo un promedio de los tres grupos, da como resultado USO 28, comparándola con el

resultado de las encuestas que es USO 30 a USO 40. Esto reafirma los resultados de las

investigaciones.

4. ¿Si le ofrecieran WiMax para su hogar o negocio lo aceptarla?

En la entrevista grupal todos los entrevistados estuvieron interesados en la tecnologia WiMax

y todos estarían dispuestos a cambiarse de proveedor. Comparando este resultado con el

obtenido en las encuestas, que es un 91% de aceptación en cuanto al cambio de proveedor.

se podrá comprobar que concuerdan los datos tanto de las entrevistas focales como las

encuestas, lo que valida los resultados.

3.11 Conclusión

Estos resultados permiten concluir que el negocio es factible y que existe el mercado en el

Valle de los Chillas, para llevar a cabo la creación de un proveedor de Internet con tecnologia

inalárnbrica.
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Capítulo 4

La Empresa
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WiPLus nace con la idea de ser el principal proveedor de Internet (ISP) del Valle de los Chillas.

El nombre WiPLus proviene de la fusión de dos palabras que representan el esplritu de la

empresa. Wi que viene de la palabra de lengua inglesa "wireless", que significa inalámbrico,

que se refiere a la tecnología de transmisión que se usa para proveer el servició a los clientes.

Plus, que en español significa "más", hace referencia a que se brindará un mejor servicio y

mayor valor en relación al precio.

El éxito de la empresa es sustentado tanto en el uso de nuevas y eficientes tecnologias, el

apoyo de una infraestructura de servicios de Internet y personal altamente capacitado, que son

las claves para brindar soluciones optimas al proveer el servicio de Internet al mercado y así

satisfacer a los clientes.

Al ser el cliente el principal enfoque, la empresa está orientada y diseñada para su satisfacción,

creando un ambiente de trabajo confortable y amistoso, con un personal capacitado que brinda

confianza y apoyo tanto a sus compañeros como a proveedores, clientes e inversionistas.

WiPLus cumplirá estrictamente con las leyes laborales, legales y ambientales, permitiendo la

integración de la empresa con la comunidad y su entorno, y así crear un vinculo mutuo de

crecimiento y apoyo. Logrando conformar una empresa solida y de constante crecimiento.

En este capítulo se explica y desarrolla todos los elementos necesarios para que la empresa

logre el éxito, desde su razón de ser, sus metas, estructura y posición estratégica que en

conjunto hacen la empresa y definen sus posibilidad de superación en el mercado en el que

opera.

4.1 Misión

Brindar a los usuarios un servicio de interconexión de Internet de calidad, utilizando la mejor

tecnología existente y recurso humano capacitado, para poder responder así con los

requerimientos de los clientes de manera ágil y cordial, estableciendo lazos estrechos con la

comunidad y su entorno.
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4.2 Visión

WiPLus en un plazo de 10 años será identificado como el principal proveedor del servicio

Internet del Valle de los Chillos, proporcionando al mercado la mejor alternativa de conexión

siguiendo estándares altos de calidad y satisfaciendo las necesidades del mercado. Siendo así

una empresa innovadora que proyectará soluciones de comunicación e integrará al Valle de los

Chillos con el resto del mundo.

4.3 Valores

• Pasión por atención al cliente

En WiPLus, el cliente es primero. Sus necesidades son escuchadas. El equipo de trabajo se

centra en responder a los problemas individuales de cada cliente. El acercamiento al cliente es

con respeto, confianza y lealtad. Es evidente en que el trato a cada uno de los clientes es la

base para establecer al "cliente como centro de enfoque".

• Hacer las cosas bien

Centrarse en "como hacer las cosas bien" es la caracterlstica de la manera en que WiPLus

hace negocios. Esto es tomando la responsabilidad personal en todas las relaciones, con los

empleados, los socios, los clientes y los inversionistas. En WiPLus, se crea un ambiente donde

la gente capaz puede tomar buenas decisiones.

• Respeto al individuo

En WiPLus, se valora la fuerza colectiva del recurso humano. El estilo de manejo de gerencia,

los anima a compartir ideas en todos los niveles de la compañia. El trabajo en equipo es

herramienta fundamental de crecimiento y también se reconoce y recompensa las acciones

individuales que apuntalen al éxito de la empresa. Cada miembro del equipo de WiPLus es

único, y se lo respeta como tal, ya sea: cliente, socio, empleado, proveedor o inversionista.
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• Empeno

Si se disena un nuevo servicio, se proporciona ayuda a un cliente o se trabaja con algún

socio. los empleados de WiPLus mantienen un cuadro claro de sus metas y se enfocan en ellas

hasta su culminación. La determinación para lograr estas metas se refleja en la manera que se

hace negocios.

• La excelencia

En WiPLus, la excelencia es la meta a alcanzar. La atención al detalle, el énfasis en calidad, y

un deseo de sobresalir son caracterlsticas que se espera que la comunidad reconozca en la

empresa.

4.4 Objetivos Corporativos

4.4.1 Objetivo Principal

Ser una empresa proveedora de servicios de Internet reconocida por su capacidad en la

aplicación de nuevas tecnologlas inalámbricas de transmisión para brindar soluciones

integrales de transferencias de datos a sectores rurales de la ciudad de Quito como lo es el

Valle de los Chillos, ofreciendo un servicio de alta calidad, con precios accesibles, logrando asl

una alta participación de este mercado traduciéndose una alta crecimiento de los ingresos,

apuntalando la empresa en un plazo de 5 anos.
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4.4.2 Objetivos por Área

4.4.2.1 Servicioy SoporteTécnico

OBJETIVO PERIODO ESTRATEGIAS
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Instalar la Infraestructura de redes de

comunicación, que permita hacer

frente a las proyecciones de demanda

de 819 usuarios al final de 5 años.

Lograr los estándares de calidad

establecidos en las normas de la

SUPTEL, con un nivel máximo de

congestión aprox. de 5 horas en 30

días, un nivel de quejas mensuales

menores al 2% y un tiempo máximo

de resolución de reclamos de 7 dias.

Mantener la red con altos niveles de

seguridad que reduzcan cerca a cero

los ataques informáticos.

Mantener una capacidad instalada

tecnológica que permita mantener el

crecimiento de los clientes en un

20%.

Preservar un nivel alto de satisfacción

del cliente manteniendo un máximo

de 20% anual de abandonos del

servicio.

Anual

Trimestral

Trimestral

Anual

Mensual

• Desarrollar planes de Instalación donde se definan

los pasos, plazos y caracteristicas técnicas

requeridas para la instalación de la infraestructura

tecnológica.

• Analizar y evaluar periódicamente la intensidad y

calidad de la red Inalámbrica.

• Monitorear y analizar los niveles de congestión, la

utilización total del ancho de banda disponible y el

índice de quejas de los clientes para poder

corregir y mejorar la calidad del servicio.

• Investigar e implementar sistemas de seguridad

eficientes evitando que la señal sea interceptada y

descifrada, hurtando datos importantes de los

clientes.

• Definir la configuración y requerimientos de

cifrados, firewalls, filtros MAC y sistemas de

protección tanto para clientes como servidores.

• Realizar proyecciones que permitan evaluar la

capacidad adicional requerida para hacer frente a

la demanda futura de clientes.

• Atender de manera ágil y eficaz a los clientes,

buscando la solución a sus requerimientos y

quejas de la forma más rápida..
• Establecer un centro de atención al cliente que

permita recibirquejas y recomendaciones.

• Elaborar un manual de procedimientos que

permita coordinar al departamento de servicio al

cliente con los demás departamentos para ofrecer

soluciones oportunas a los clientes .
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4A.2.2 Marketingy Ventas

OBJETIVO PERIODO ESTRATEGIA

• Crear un plan de mercadeo que enfatice los

principales atributos de la empresa y el

servicio que esta ofrece, llegando a los

potenciales consumidores mediante la

•

•

•

•

Posicionar la marca en el mercado objetivo

llegando a estar entre las 3 empresas

proveedoras de Intemet más reconocidas en el

Valle de los Chlllos.

Lograr una alta fidelidad de los clientes, logrando

un 80% de indice de renovación anual de clientes.

4 Años

Mensual

difusión de la publicidad por medio de

vallas, auspicio de eventos, islas

publicitarias, prensa escrita y visitas

promoctonales.

• Establecer alianzas estratégicas con centros

educativos. comerciales y organizaciones

que tengan presencia en el Valle de los

Chillas.

• Establecer promociones que beneficien

tanto a clientes nuevos como antiguos.

• Estar en contado permanente con el

mercado mediante publicidad. página web y

correo eledronico.
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4.4.2.3 Finanzas y Administración

OBJETIVO PERIODO ESTRATEGIA

• Elaborar un plan financiero de la empresa

junto con todos los departamentos tomando

•

•

Manejar de manera eficiente el recurso

económico procurando obtener niveles de

rentabilidad mayores al costo de oportunidad.

Mantener niveles de liquidez idóneos para el

correcto funcionamiento de la empresa.

Monitorear los diferentes aspectos financieros de

la empresa y tomar acciones correctivas cuando

se vea que las cifras reales son menores a las

proyectadas y estas van en perjuicio de las metas

planteadas.

Anual

Mensual

Mensual

en cuenta las proyecciones de ventas y

gastos.

• Definir presupuestos de ingresos y egresos

de acorde con la planificación anual que

permita el crecimiento de la empresa.

• Optimizar el uso del recurso económico de

la empresa, disminuyendo el tiempo en que

los ingresos llegan a la compañía y

aumentando el plazo de pago a

proveedores.

• Desarrollar un sistema de monitoreo

financiero que pennita utilizar la información

contable actualizada tomando en cuenta

índices de gestión financieros que se

consideren necesarios.

• Buscar y analizar opciones de

financiamiento que permitan lograr un

correcto apalancamiento de la empresa y

mejorar los índices de gestión.

• Cumplir con las obligaciones con

proveedores, tributarias y legales que seMantener una adecuada relación con proveedores

y acreedores de la empresa.
Mensual

requieran tanto con el SRI,

•

Superintendencias, IESS, etc.
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• Elaboración de perfiles de cargo para cada

uno de los puestos trabajo dentro de la

empresa, para proceder a la contratación

del personal.

• Definir los requerimientos de personal de
Contar con personal eficiente que se adapte a los

•

•

requerimientos de la empresa logrando una atta

eficiencia en cada departamento.

Lograr una cultura organlzacional en la empresa,

en la que primen los valores y filosofía de los

fundadores y el trabajo en equipo.

Mantener alta la motivación del personal para que

este sea eficiente y comprometido reduciendo la

rotación de personal a un 10%

Primer Mes

Primer Año

Trimestral

cada departamento de la empresa tomando

en cuenta las capacidades necesarias, tanto

académicas. de experiencia, etc.

• Buscar, fihrar y reclutar el personal de la

empresa mediante la utilización de los

diferentes medios de comunicaciones que

se consideren necesarios.

• Desarrollar un manual de ética y

comportamiento e informar al personal

mediante talleres y seminarios.

• Se creará un sistema de control y

recompensa por cada cargo, premiando al

personal destacado.

• Crear un ambiente de trabajo agradable

donde primen valores como el respeto,

leahad y transparencia.

Capacitar al personal de la empresa para que

este se desenvuelva de mejor manera en su Anual

puesto de trabajo

4.5 Estrategias del Negocio

• Crear un plan de capacitación tomando en

cuenta los requerimientos de cada

departamento y las necesidades de

conocimiento de los empleados.

•

•

• La empresa tiene como fin aprovechar las nuevas tecnologlas existentes en el mercado

para ofrecer servicio de Internet a zonas del Valle de los Chillas donde el acceso a

conexión de banda ancha es limitado, prestando un servicio de alta calidad, logrando

reducir los costos de transmisión y por ende ser competitivos por precio, en el mercado

ecuatoriano de proveedores de Internet.

Es por eso que se ha considerado como la principal ventaja que tiene este negocio, la

de poder llevar el servicio a donde los otros no pueden, a un precio relativamente bajo.
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Esto se logrará gracias a la utilización de la tecnología de transmisión inalámbrica,

WiMax, que permite tener una gran cobertura con una menor inversión en comparación

a otras tecnologfas. (Ver Anexo 4.1)

• El servicio al cliente es una de las bases que soportan el negocio, por eso en necesario

que en todos los niveles de la empresa se definan los parámetros de atención al cliente

para que la empresa en conjunto este comprometida en dar el mejor servicio y así

lograr clientes fieles y satisfechos con el servicio que se les presta. Es así que se

considera necesario contar con un departamento de servicio al cliente el cual, con la

coordinación de todos los departamentos de la empresa que se requieran, pueda

ofrecer a los clientes soluciones a sus quejas e inquietudes de manera cordial, ágil y

oportuna. Esto se lo hace para hacer frente a la futura competencia, logrando la

subsistencia y crecimiento del negocio a largo plazo.

• Alcanzar el éxito es el principal compromiso, para esto se buscará el mejoramiento

continuo mediante la implementación de objetivos a corto y largo plazo que busquen un

recurso humano motivado y comprometido con la empresa, que se desarrolle y

capacite para cumplir a cabalidad y eficientemente las responsabilidades adquiridas de

manera proactiva.

4.6 Posición Estratégica

4.6.1 Definición del Negocio

WiPLus es una empresa creada para ofrecer servicio de proveedor de Internet a los hogares de

zonas rurales o periféricas, donde el servicio no llega o llega en forma deficiente. Para esto se

decide crear una Sociedad Anónima, con 2 accionistas, nombrando como represente legal a

uno de los accionistas. Al ser una empresa que se encuentra operando en la industria de

telecomunicaciones es necesario que WiPLus sea registrada en la Superintendencia de

Telecomunicaciones donde se definirá la concesión del servicio y los términos del mismo.
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4.&.2 ¿Quién es mi cliente?

WiPLus abarcará un segmento de hogares en la zona urbana del cantón Rumiñahui, de varios

niveles socioeconómicos; medio, medio alto y alto, que muestren interés por tener acceso a

información y comunicación mundial. El servicio se enfocará en ofrecer una opción económica

en comparación a las que actualmente ofrece el mercado, con nueva tecnologla inalámbrica e

innovadora, que fue pensada para proveer del servicio de Internet a zonas rurales o de poco

acceso a la tecnologla, donde el resto de competidores no tiene la adecuada infraestructura

para proveer el servicio de transferencia de datos.

4.&.3 ¿Qué servicios ofrece la empresa?

WiPLus ofrecerá una gama de productos para satisfacer las necesidades personales de cada

cliente, que se encontrará respaldado por una infraestructura tecnológica de la mayor calidad

llevando soluciones de comunicación a estas zonas.

Es así que el servicio ofrecido se diferencia por la velocidad de acceso que requiere el usuario.

Para esto se han creado 4 planes, desde 100 Kbps hasta 1 Mbps de velocidad de transmisión.

Cabe recalcar que para proveer este servicio se contará con tecnología WiMax que permitirán

conexiones de velocidades similares al ADSL o al cable módem, sin cables, y hasta una

distancia de 50-SO km. Este nuevo estándar será compatible con otros anteriores, como el de

Wi-Fi, además, su masificación supondrá el despegue definitivo de otras tecnologias, como

VolP (llamadas de voz sobre el protocolo IP).
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LOGISTICA DE ENTRADA

-Seleccionar y contratar el

servicio de conexión

corporativa a Internet tomando

en cuenta la calidad del

servicio.

- Determinar el lugar de

emplazamiento de las torres

con antenas WiMax, para un

óptimo funcionamiento.

-Realizar un correcto control de

inventarios tanto en equipos

receptores para el usuario, así

como materiales de instalación

y reparaciones.

OPERACIONES

- Regular y mantener el

servidor y equipos de

transmisión .

- Monitorear la

intensidad y niveles de

distorsión de las

señales.

- Controlar de velocidad

y tráfico de la conexión

a Internet.

LOGiSTICA DE SALIDA

- Determinar

cronogramas de

instalación.

- Capacitar a los técnicos

para un correcto manejo

de los clientes y un

excelente trabajo de

instalación.

MARKETING

- Realizar el mercadeo

por medio de vallas ,

auspicio de eventos,

islas publicitarias,

prensa escrita y visitas

promocionales para

enfocarse en el Valle de

los Chillas .

SERVICIO AL CLIENTE

- El servicio al cliente es

parte primordial del

negocio . Para esto se

debe implementar un

"call center" que estará

en contacto permanente

con el servicio técnico

para ofrecer soluciones

rápidas y eficientes a los

requerimientos del

cliente .

INFRAESTRUCTURA

RECURSOS HUMANOS

In 11 I

~
:3 INVESTIGACiÓN

~~ II E "
~ .

Se divide en infraestructura flsica y tecnológica. Es de vital importancia para poder ofrecer el servicio de Internet banda ancha a hogares en

el Valle de los Chillos

Es necesario contar con un personal altamente capacitado en su campo de acción. También se dotará de capacitación para mejorar la

eficiencia y el conocimiento del recurso humano

Al ser una empresa de que utiliza tecnología de punta es ímportante investigar las nuevas tendencias de transmisión de datos inalámbricos

para estar en constante innovación de software y equipos.

Cuadro 4.1

• • • • •
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4.7 Proceso Productivo

4.7.1 Logistica de Entrada

La función de un proveedor de Internet es ser el enlace, mediante el cual el cliente contrata el

servicio de proveedor para poder acceder a una la red mundial de conexión o Internet. Es

importante tener en cuenta que el Internet es una red de redes que permite la posibilidad de

enviar datos de un computador a otro a través de enlaces que permiten la interconexión de una

red a otra. Es por eso que es primordial primero contar con una conexión con un gran acho de

banda provisto por un proveedor regional. Para entender mejor este proceso se ha realizado un

gráfico de cómo es este funcionamiento.

DIAGRAMA DEL SERVICIO DE INTERNET

•

I B
A
e
K
B
o
N
E

ISPLOCAL

Elaborado por: Autores Gráfico 4.2

•

•

Tener acceso al backbone es primordial para un proveedor de Internet, es por eso que se

busca el mejor proveedor regional. Actualmente Telefónica International Wholesale Services

está instalando el cable submarino que permite al Ecuador tener acceso directo al sistema

submarino de fibra óptica Sam-1, por lo que esta empresa se convertirla en la proveedora de

acceso al backbone, proveyendo un excelente ancho de banda a mejores costos.

4.7.2 Operaciones

Una vez que se tiene acceso de gran ancho de banda al Internet mediante el backbone es

posible ofrecer el servicio de Internet a los hogares, pero antes hay que crear una red de

conexión, que en el caso de la empresa se va a utilizar la tecnologla inalámbrica WiMax para

llegar con el servicio de última milla al cliente. Los servidores se encargan de enviar y receptar
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las señales desde y hacia las antenas WiMax. Las antenas transforman los datos en

frecuencias radiales codificadas; estas señales viajan hasta llegar al receptor home, el cual las

vuelve a decodificar y las trasforma en datos una vez que llegan al computador de usuario.

Lo importante de este proceso el lograr que la señal de radiofrecuencia enviada por la antena

WiMax llegue al receptor de manera inalterada. Es para esto que se deben tomar varios

factores en cuenta. El primero es le distorsión o ruido que existe en el uso de una frecuencia.

Para evitar esto es necesario funcionar en una frecuencia con poco tráfico o si es posible

obtener un permiso o asignación de uso exclusivo de una banda. El otro factor a tomar en

cuenta es la ubicación de las antenas para que la señal llegue con suficiente potencia y

claridad al receptor. Es por eso que antes de la instalación de las antenas se debe hacer un

estudio tipográfico de la zona para establecer el sitio óptimo para la instalación de las torres.

4.7.3 Logística de Salida

Los técnicos de la empresa instalan los receptores WiMax en el exterior del hogar de la

persona que lo contrata, definiendo con anterioridad que tipo plan ha escogido y a qué

velocidad de transmisión. Se comprueba el sitio óptimo de instalación para poder tener la mejor

recepción de la radiofrecuencia emitida por las antenas transmisoras WiMax. En esta etapa es

servicio técnico de la empresa se encarga de la instalación y configuración del receptor y el

computador. Es importante que el cliente conozca los beneficios y funcionalidades del servicio

que se le está dando y esto tiene que ser explicado por el técnico. El computador queda

conectado a Internet y se realizan pruebas de velocidad de conexión y potencia de la señal.

4.8 Actividades de Apoyo

4.8.1 Infraestructura

Los requerimientos de infraestructura de la empresa son altos. Los elementos principales de

son las antenas WiMax y su torres, que permiten la transmisión de datos a los clientes. Esta va

ser la principal inversión de la empresa, pero también se requieren implementos que ayuden al

desenvolvimiento de los diferentes departamentos. Estos implementos serán adquiridos por la
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administración conforme la empresa vaya creciendo y de acuerdo a los requerimientos

presentados.

4.8.2 Recurso Humano

El Recurso Humano de la empresa es considerado el activo más valioso. Es asr que se

contratará personal con un perfil humano y académico alto, que tengan los valores de la

empresa y busquen la excelencia en su trabajo. Para esto también se dotará de capacitación al

personal que asf lo requiera, proveyendo incentivos y motivación constante para maximizar su

desempeno.

4.8.3 Investigación

El sector de las telecomunicaciones muestra nuevas innovaciones de manera constante, por lo

que la empresa tiene que estar a la par de los cambios vertiginosos de esta industria. Para esto

se investigara las nuevas tecnologfas que salgan al mercado, que se relacionen con la

actividad de la empresa y analizar si su adquisición y uso serán de beneficio para la empresa.

4.9 Flujograma del Proceso Productivo

•

-:
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•

Elaborado por Autores Gmfico4.3
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Meta 1 (afta

~

Constituir y
operar la empresa
WiPLus en el Valle

de los Chillas
alcanzando los
parámetros de

calidad
establecidos.

Elaborado por Autores

Meta 2 (año
2009)

Crecer en un
30% el

número de
abonados y
aumentar la
capacidad

instalada de la
empresa con

nuevas
inversiones.

Meta 3 (año
2010)

Aumentar en un
25% los

abonados para
lograr una

pentración del
19% del

mercado.

Meta 4 (afio 2011)

Consolidación de
la empresa como
uno de los más

reconocidos
proveedores de

Internet en el Valle
de los Chillas

logrando un alto
posicionamiento y
reconocimiento de

la marca .

Meta S (año 2012)
Mantener una alta
participación del

mercado, mediant
e E!I aumento

gradual de nuevos
usuarios y la

fidelización de los
clientes

actuales, logrando
así una posición
financiera solida

que permita
expandir el

negocio a futuro.

Gráfico 4.4

•

•

WiPLus se ha planteado un horizonte de 5 anos, debido a las siguientes razones:

• La empresa funcionará con tecnología WiMax de frecuencia abierta. debido a que los

espectros en Jos que funciona la tecnologia WiMax ya han sido licenciados y adquiridos

a un alto costo por las grandes empresas de telecomunicación del pals. Al tener latente

esta potencial amenaza y al saber que esta tecnología todavía no está desarrollada en

su totalidad , brinda un lapso de uno a dos anos hasta que esta tecnología se aplique

en su totalidad en el pals, para esto se ha contemplado que la empresa requiere de 3

anos para establecerse en el mercado del Valle de los Chillos como una empresa

reconocida en la industria de proveedores de Internet con tecnologia WiMax.
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• La tecnologia WiMax que se utiliza es de libre frecuencia lo que hace que sus costos

sean más económicos que los actuales. Pero a su vez es una tecnologla que brinda

unas bajas barreras de entrada a posibles nuevos competidores. WiPLus establecerá

barreras de entrada intangibles como la marca, diflciles de imitar y alianzas

estratégicas con distintas empresas relacionadas, que en un tiempo prudente

establecidos en el mercado permitirén ser la empresa más reconocida del mercado.

• El mercado de las telecomunicaciones al estar en constante crecimiento e innovación,

se puede mejorar la tecnologla y sus aplicaciones del servicio de transmisión de datos,

o a su vez se pueden crear nuevos métodos para proveer este servicio. Por lo que

WiPLus en el transcurso de su vida, innovara y creará nuevos productos acorde con las

necesidades del mercado, lo que permitiré que esta empresa se mantenga a la

vanguardia entre los competidores.

•
• El Internet actualmente se ha convertido en una herramienta fundamental de

comunicación para las personas, por lo que en el pals existen empresas posicionadas

en el mercado que ofrecen una variedad de productos similares y cuentan con la

infraestructura,el capital y la tecnologla necesaria. Por lo que la WiPLus necesita de un

tiempo apropiado para lograr competir con las empresas ya establecidas en el

mercado.

•

•

Para alcanzar los objetivos planteados. WiPLus debe cumplir con metas anuales que

comenzarán a partir del ano 2008 y se extenderén hasta el ano 2012.
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4.10.1 Meta 1 (año 2008)

Constituir y operar la empresa WiPLus en el mercado del Valle de los Chillos.

4.10.1.1 Capacidad Necesaria
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• Conocer las características de los clientes potenciales en el mercado del Valle de los

Chillos.

• Desarrollar una infraestructura tecnológica adecuada.

• Priorizar la promoción y publicidad que permitan una rápida introducción al mercado

que permitan sentar las bases para el posicionamiento de la marca.

• Conocer la capacidad de cobertura del servicio mediante la elaboración de un mapa de

cobertura.

• Impulsar el desarrollo del personal mediante la capacitación en temas claves para la

empresa.

• Desarrollar sistemas de control que se ajusten a las necesidades de la empresa.

4.10.1.2 Medidas

• Para conocer el mercado del Valle de los Chillas se debe llevar a cabo una

investigación de mercados, que permita recabar datos sobre las características del

mercado, competidores, preferencias y gustos del consumidor, para así poder

desarrollar las estrategias de marketing y ventas.

• Buscar proveedores de equipos tecnológicos especializados tanto de software,

computadores, antenas, sistemas de transmisión e implementos que brinden la

garantía de contar con el respaldo de asesoría técnica así como contar con la mejor

tecnología disponible en el mercado para poder ofrecer un servicio con los estándares

de calidad propuestos por la empresa.

• Contratar técnicos capaces y con conocimientos sobre las diferentes tecnologías

utilizadas, y en caso de ser necesario se le proveerá de la capacitación necesaria para

que realicen un trabajo profesional y eficiente.
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• Localizar la empresa en un punto geográfico estratégico e identificar la maquinaria y

equipos que serán utilizados para empezar la adecuación tanto de las oficinas como

del centro técnico y empezar a operar en un plazo no mayor a 15 días.

• Realizar campañas publicitarias en los diversos medios de comunicación para dar a

conocer al público de la existencia de la empresa y los servicios que proporciona, que

permita introducir los servicios ofrecidos al mercado de la manera más rápida posible

para que las metas en ventas sean alcanzadas según lo propuesto.

4.10.2 Meta 2 (afto 2009)

Crecer en un 30% el número de abonados y aumentar la capacidad instalada de la empresa

con nuevas ínverslones.

4.10.2.1 Capacidad Necesaria

• Estandarizar el servicio y atención al cliente para ofrecer la mejor calidad y beneficio.

• Aumentar la capacidad instalada de la empresa para hacer frente a la demanda.

• Establecer sistemas de control de gestión para un mejor desarrollo de los procesos

internos de la empresa aumentando la eficiencia.

4.10.2.2 Medidas

• Utilizar medios de comunicación apropiados para llegar a los clientes potenciales y

afianzar el posicionamiento de la marca mostrando los beneficios de contar con una

conexión de Internet ofrecida por WiPLus.

Hacer énfasis en el servicio al cliente para mantener la confianza que los clientes

pusieron al contratar el servicio creando fidelidad de parte de ellos lo que ayuda a

mantener ingresos constantes para la empresa y reduciendo los costos de cancelación

de planes .

• Realizar adquisiciones de nuevos equipos tomando en cuenta los parámetros de

compra establecidos para poder aumentar la capacidad de transmisión de la empresa y
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asi poder captar un mayor número de clientes sin descuidar la calidad del servicio que

se ofrece.

• Crear manuales de procedimientos e indices de gestión por cada departamento para

tener un mayor control de la empresa potenciando las capacidades de cada

departamento logrando asl llegar a cumplir los objetivos y metas propuestas en la

planificación.

4.10.3 Meta 3 (año 2010)

Aumentar en un 25% los abonados para lograr una alta penetración del mercado

4.10.3.1 Capacidad Necesaria

• Mejorar el posicionamiento de la marca e imagen de la empresa.

• Medir los niveles de efectividad de la publicidad y conocer la percepción general que se

tiene sobre la empresa y el servicio ofrecido.

• Mantener alta la motivación del recurso humano para poder cumplir la visión que se ha

• propuesto la empresa.

• Mantener en óptimo estado la infraestructura tecnológica y monitorear constantemente

el funcionamiento de la red.

4.10.3.2 Medidas

• Para conocer el grado de aceptación del producto se llevaran a cabo encuestas y

grupos de enfoque que permitirán determinar que opinan los clientes actuales y

•

•

potenciales del servicio ofrecido.

• Crear nuevos incentivos para el personal según el cumplimiento de objetivos para as!

mantener alto el nivel de eficiencia y no descuidar el crecimiento que requiere la

empresa y la imagen que se percibe tanto internamente como externamente.

• Seguir haciendo énfasis en la publicidad enfocada en el mercado objetivo para poder

captar nuevos clientes.
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• Mejorar e incrementar la capacidad instalada para llevar el servicio a más zonas del

Valle de los Chillas .

• Realizar un plan de evaluación y mantenimiento de equipos abarcando toda la

infraestructura para evitar futuras fallas o interrupciones del servicio.

4.10.4 Meta 4 (año 2011)

Consolidación de la empresa como uno de los más reconocidos proveedores de Internet en el

Vallé de los Chillas lagrando un alto posicionamiento y reconocimiento dé la marca.

4.10.4.1 Capacidad Necesaria

• Crear una relación entre cliente-empresa que se base en la fidelidad y confianza .

• Incrementar la fortaleza financiera de la empresa para hacer frente a la amenaza de

nuevos competidores.

• Mantener y renovar los valores con los que fue fundada la empresa.

• Buscar posibles mercados que permitan el crecimiento sostenido de la empresa .

4.10.4.2 Medidas

• Crear incentivos para los clientes que han sido fieles a la empresa por más de 2 afias y

mantener los estándares de servicio previstos sin descuidar las nuevas necesidades de

los clientes tanto en velocidad como servicios adicionales.

• Mantener altos los niveles de liquidez y capitalización de la empresa para que esta

pueda hacer frente a sus compromisos y se puedan financiar los planes de expansión

que la empresa considere necesarios.

• Planificar y desarrollar nuevos objetivos de acorde al tamaño y metas alcanzadas por la

empresa junto con representantes de cada departamento.
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Mantener una alta participación del mercado, mediante el aumento gradual de nuevos usuarios

y la fidelización de los clientes actuales, logrando as! una posición financiera solida que permita

expandir el negocio a futuro.

4.10.&.1 Capacidad Necesaria

• Elaborar un plan de mercadeo que busque como principal objetivo mantener la

• satisfacción de los clientes actuales, buscando mantener bajo el porcentaje de

abandono, reduciendo los costos que implican para la empresa el cierre de las cuentas.

• Mantener la infraestructura tecnológica actualizada que permita mantener un servicio

fiable y de calidad.

• Buscar nuevos mercados dentro del Valle de los Chillos que permitan usar la

capacidad instalada de la empresa, llegando a éstos con promociones adaptadas a sus

necesidades.

• Mantener actualizados los planes y publicidad de la empresa de acorde a los

• requerimientos del mercado y los avances tecnológicos .

4.11 Ambiente Organlzaclonal

•

•

Elaborado por: Autores

Estrategia

Gráfico 4 5
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4.11.1 Cultura

El servicio y atención al cliente será el pilar más importante para seguir con los valores de la

empresa, donde habrá un alto nivel de comunicación, se imponga el respeto, la confianza y la

libertad de expresión, logrando vínculos de amistad y compal'lerismo tanto para todos los que

formen parte de WiPLus, como para proveedores, socios, accionistas y clientes.

Se desarrollara un ambiente formal de trabajo donde el cliente se sienta a gusto y respetado,

que puede hallar soluciones a sus problemas, y que se sienta respaldado por un personal serio

y capacitado con la mejor tecnologia a su alcance. Las capacitaciones se brindaran a

trabajadores destacados que puedan aprovechar al máximo de las mismas, y que a su vez

puedan alimentar a sus compal'leros de trabajo con ese conocimiento. Para desarrollar el

compal'lerismo y el trabajo en equipo.

La presentación de los empleados será primordial ya que ellos serán la cara de de

presentación de la empresa, por lo tanto el uso de uniformes que identifiquen al personal será

necesario.

4.11.2 Estructura

WiPLus estará formada por una estructura piramidal conformada por la gerencia y debajo los

distilitós departamentos con cornunlcaclón horizontal, estructura que permitirá alcalizar lós

objetivos tanto estratégicos como organizacionales, e introducir un ambiente formal y de

comunicación, conformado por un personal capacitado y serio. Estructura que se muestra a

continuación.
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4.11.2.1 Organigrama
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4.11.2.2 Descripción del Organigrama

Gerencia General: Esta encargada de la planificación, dirección y control de los diferentes

departamentos que componen la empresa, mediante la integración de los procesos realizados,

logrando una sinergia entre departamentos para lograr los objetivos propuestos. También

dentro de sus responsabilidades esta el manejo económico y administrativo de la empresa.

Para cumplir con las responsabilidades encomendadas cuenta con un Gerente General, un

contador y una secretaria.

Servicio al Cliente: Este departamento se encarga de estar en contacto directo con el cliente

desde el ingreso del contrato hasta el servicio postventa. Coordina con el departamento de

servicio técnico para las instalaciones y reparaciones que requieran el cliente de manera ágil

dando el mejor servicio posible al cliente. Este departamento cuenta con un coordinador y 2

asesores de servicio al cliente.

Servicio Técnico: Tiene como responsabilidad tener a punto toda la infraestructura tecnológica,

tanto interna de la empresa como los equipos receptores de los clientes (CPE's). Están

encargados de la instalación de los equipos en el domicilio del cliente, así como la

configuración de sus computadores o redes personales. También realizar mantenimiento de

antenas y equipos de computación de la empresa para mantener estándares óptimos de

servicio y evitar cortes imprevistos que afecten a los clientes. Para cumplir con estas

responsabilidades se prevé tener un Coordinador y 4 técnicos especializados.
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Marketing y Ventas: Este departamento está encargado del mercadeo y comercialización de los

paquetes que ofrece la empresa . Para esto debe realizar la publicidad necesaria que como

principal objetivo busque impulsar las ventas y posicionar la marca en el mercado objetivo.

También tiene como responsabilidad directa aumentar los niveles de ingresos mediante la

búsqueda de nuevos clientes. Para esto se contará con un Coordinador y 3 vendedores .

4.11.3 Incentivos

El personal será de suma importancia para la empresa ya que serán el motor y la cara de

presentación de WiPLus, por lo que es sumamente importante que el recurso humano se

mantenga motivado.

WiPLus ha diseñado distintos incentivos para que el personal se encuentre respaldado ,

entusiasmado y seguro de sí mismo como de su empresa , el principal enfoque de WiPLus será

conformar un ambiente donde exista como bases la equidad laboral y salarial , para que

siempre encuentren un ambiente de respeto y confianza donde se sientan respaldados y

cómodos, donde puedan desempeñarse de la mejor manera. WiPLus también desarrollara los

incentivos tanto monetarios como no monetarios para los empleados que se destaquen en su

desempeño. como también les proporcionará capacitaciones para alcanzar el mejoramiento

continuo, reconociendo así el valor de su trabajo para la empresa ante sus compañeros.

WiPLus compensará a sus trabajadores por horas extras trabajadas para que sientan que su

empresa reconoce sus esfuerzos extras necesarios para que el cliente se sienta satisfecho.

4.11.4 Personal

La Gerencia General será la encargada de filtrar al personal idóneo para cada puesto que

posee WiPLus, el cual tomara en cuenta su experiencia laboral, personalidad, actitud , carácter,

referencias laborales y personales. Para que el empleado se sienta desde el primer momento

familiarizado con sus funciones a desarrollarse. Los empleados tienen que entender y adoptar

el principio de la empresa el cual es el "brindar soluciones al cliente". El desempeño de cada

empleado se evaluará y monitoreará en función de sus metas, responsabilidades y sus tareas

asignadas para así conseguir un funcionamiento óptimo general de la empresa.
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Para definir cuál es la posición estratégica de la empresa se ha determinado importante evaluar

interna y externamente la empresa para lo cual se desarrollan 4 matrices que permitirán

evaluar y determinar estrategias para la empresa:

• Matriz de Evaluación de Factores Externos (EFE)

• Matriz de Evaluación de Factores Internos (EFI)

• Matriz de Perfil Competitivo (MPC)

• Matriz para formular estrategias de las Amenazas-Oportunidades-Debilidades-Fuerzas

(FODA)

4.12.1 Matriz de Evaluación de Factores Externos (EFE)

FACTORES DETERMINANTES DE EXITO

OPORTUNIDADES PESO CALIFICACiÓN PESO
PONDERADO

El aumento de nuevas aplicaciones que requieren el
1 uso de Internet como Banca en línea, compras en 0,07 4 0,28

linea , email , etc.
La poca penetración del Internet el Ecuador pennite

2
que nuevas tecnologias tengan cabida en mercados

0,14 4 0,56
poco abastecidos por tecnologías de transmisión
anteriores.
Las nuevas conexiones directas al cable submarino

3
penniten una reducción de los costos de alquiler de

0,13 3 0,39banda ancha lo que pennite que una reducción de los
precios haciendo el servicio de Internet más asequible .

4
El crecimiento de mercado de Internet en el último año

0,12 3 0,36es del 51%

5
El aumento de computadores por habitantes debido a

0,09 3 0,27la baja de los precios en el hardware .
AMENAZAS

1
La falta de seguridad jurrdica y politica debido a la

0,06 4 0,24incertidumbre que crea la Asamblea Constituyente.

La tecnología utilizada es de reciente aplicación y
2 sigue evolucionando por lo que todavía pueden existir 0,12 3 0,36

mejoras en el hardware .

3
La posibilidad de nuevas regulaciones para portadores

0,09 2 0,18inalámbricos especialmente con tecnología WiMax.

Las empresas estatales de telecomun icaciones
4 pueden ofrecer el servicio de Internet a precios 0,04 3 0,12

inferiores al costo sin tener margen de ganancia.

5 Prohibiciones del uso de frecuencias no licenciadas. 0,14 2 0,28

TOTAL 1 3,04

•

Elaborado por Autores Cuadro 4.7
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El resultado obtenido de la matriz de evaluación de factores externos, coloca a la empresa con

una calificación de 3,04 en una posición de respuesta ante factores externos de la empresa por

arriba del promedio.

4.12.2 Matriz de Evaluación de Factores IntBmos (EFI)

FACTORES DETERMINANTES DE ÉXITO

FUERZAS PESO CALIFICACiÓN
PESO

PONDERADO

1 La cobertura de las antenas es muy amplia. 0.10 4 0,4

2 La liquidez de la empresa al alta. 0,15 4 0.6

3 El personal está bien capacitado. 0,13 4 0,52

4 Las ventas son aecienles 0,09 3 0.27

5 Existen buenos sistemas de control Y 0,06 3 0,18
recompensa.

DEBILIDADES

1 Débil reacción ante imprevistosque afecten el 0,12 1 0,12selVlCio.

2
La capacidad instalada de la empresa es

0.05 2 0,1
reducida.

3
La publicidad tienepoco presupuestoen 0,07 2 0.14relación a los grandes competidores.

4
Debido al tamaño de la empresa es dificil 0,11 1 0,11aprovechar las economlas de escala.

la experiencia del equipo técnico es limitada
5 en el uso de la tecnología de transmisión 0,12 1 0,12

WiMax.

TOTAL 1 2,66

Elaborado porAutotes Cu8dro4.8

•

•

la Matriz de evaluación de factores intemos arrojo un valor de 2,56 que indica que la posición

estratégica intema general de la empresa se encuentra por arriba del promedio.
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MATRIZ DE PERFil COMPETITIVO

WiPlus Andlnanet (Fa tBoy) TVCabl (CableModem)

Factores crItIcos Pe80 Callftcacl6n Peso CaIIfICIICl6n Peso C111111cac:i6 hao
paraelúlto POllderlldo PoMenMio n Ponder8do

Cobertura del 0,22 4 0,88 2 0,44 3 0,66
servicio

Competitividad de
0,20 3 0,60 4 0,80 3 0.60

precios

Posicionamiento de
0.10 2 0,20 3 0,30 4 0,40

la Marca

Asistencia técnica 0,13 3 0,39 2 0,26 4 0,52

ServicIo al Cliente 0.15 4 0.60 2 0,30 4 0,60

Solidez Rnanciera 0,07 2 0.14 4 0.28 4 0,28

Innovación
0,13 4 0,52 2 0,26 3 0,39TemoIogla

Total 1,00 3,33 2,64 3,45

Elaborado por Autores Cuadro 4.9

•

•

•

La matriz de perfil competitivo se realizó tomando en cuenta los principales competidores

según el estudio de mercados realizado en el Valle de los Chillos. Los resultados de la Matriz

muestran que la posición del lVCable con su servicio de Cablemodem se encuentra arriba de

WiPLus con una ligera ventaja tomando en cuenta los factores de éxito seleccionados. El otro

competidor es la empresa estatal Andinanet con su servicio de FastBoy banda ancha que

obtuvo resultados muy bajos, principalmente por su baja calidad del servicio y cobertura.

WiPLus por el otro lado se encuentra en una posición favorable en el mercado del Valle de los

Chillos, ya que los competidores antes mencionados los consideran un mercado secundario,

menos atractivo que la zona urbana de Quito.



811 4.12.4 Matriz para Formular Estrategias de las Amenazas-Oportunidades-Debilidades-Fuerzas (FODA)
rl

FORTALEZAS-F DEBILlDADES-O

1.- La cobertura de las antenas es muy amplia . 1.- Débil reacción ante imprevistos .

2.- La liquidez de la empresa al alta. 2.- La capacidad instalada es reducida.

3.- El personal está bien capacitado .
3.- La publicidad tiene poco presupuesto en relación a Jos

grandes competidores .

4.- Las ventas son crecientes .
4.- Debido al tamaño de la empresa es difícil aprovechar las

economías de escala .

5.- Existen buenos sistemas de control y recompensa .
5.- La experiencia del equipo técnico es limitada en el uso de

la tecnologia de transmisión WiMax.

OPORTUNIDADES-o ESTRATEGIAS·FO ESTRATEGIAS·DO

1.- El aumento de nuevas aplicaciones que requieren el
1.- Instalar las antenas de transmisión en lugares que permiten

1.- Enfocar la publicidad en los beneficios que ofrece el

uso de Internet como Banca en línea. compras en Internet, así como educar al cliente mediante la gama de

linea, email , etc .
que la cobertura llegue a sitios alejados donde existan un gran

nuevos servicios que uno puede encontrar en la WEB .
número de hogares de niveles medios hacia arriba,

2.- La poca penetración del Internet el Ecuador permite
2.- Definir un plan de inversiones donde se busque aumentar

que nuevas tecnologías tengan cabida en mercados 2.- Aumentar la capacidad instalada de la empresa a partir del
la capacidad instalada de la empresa acorde con el aumento

poco abastecidos por tecnologías de transmisión segundo año para poder proveer el servicio a más usuarios .
de clientes .

anteriores.

3.- Las nuevas conexiones directas al cable submarino

permite una reducción de los costos de alquiler de
3.- Realizar planes promociona les con costos minimos de

3.- Elaborar un plan de compensaciones a clientes en caso

banda ancha lo que permite que una reducción de los
instalación para facilitar al cliente el cambio de proveedor de

de que existan fallas en el sistema de transmisión.
Internet.

precios haciendo el servicio de Internet más asequible .

4.- El crecimiento de mercado de Internet en el último 4.- Incentivar al personal en ventas mediante comisiones
4.- Establecer un plan de ventas que permita obtener

año es del 51% atractivas para lograr crecimientos sostenidos de los ingresos .
ingresos rápidamente para la empresa para poder hacer

frente a los costos .

5.- El aumento de computadores por habitantes debido
5.- Realizar un convenio con la empresa proveedora de los

5.- Realizar convenios con empresas que vendan
equipos WiMax para poder realizar capacitación y consultas

a la baja de los precios en el hardware . computadores al minoreo en el Valle de los Chillos para ofrecer
on-line al momento requerido.

el servicio a los clientes que adquieran su computador nuevo.

• • • • •
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M';ENAZAS·A ESTRATEGiAS-FA ESTRATEüIAS-uA

1.- La falta de seguridad jur ídica y política debido a la 1.- Disminución de dividendos a los accionistas y creac ión de
1.- Crear un fondo de contingencias y crear un stock de

incertidumbre que crea la Asamblea Constituyente . un plan de optimización de recursos .
equipos básicos necesar ios para el funcionam iento de

WiPLus .

2.- La tecnolog ía utilizada es de reciente aplicación y 2.- Diseñar un programa de información y formac ión cont inua
2.- Crear una alianza estratégica con los proveedores,

contando asl con apoyo técnico y de post venta que garant ice
sigue evolucionando por lo que todavía pueden existir para que los empleados de la empresa sean capaces de

el buen func ionamiento de los equipos acorde con los
mejoras en el hardware . afrontar proactivamente los avances tecnológicos

avances y requerim ientos del mercado.

3.- Implementar nuevos y mejores servicios adicionales en

todos los paquetes de WiPLus, como antivirus actual izados,

3.- Aumento de ataques de hackers tanto a clientes 3.- Diseñar sistemas de seguridad . control y cifrados más bloqueo y monitores de páginas, cuentas personales de e-

como a la red de la empresa . complejos e irlos actualizando periódicamente. mail, etc. A la vez que se aumentará la publicidad por nuevos

canales y medios promocionando servicios adicionales en el

mercado del Valle de Los Chillos.

4.- Las empresas estatales de telecomun icaciones
4.- Disminuir los precios sacrificando el margen de utilidad para 4.- Encontrar nuevas aplicaciones para la tecno logfa utilizada

pueden ofrecer el servicio de Internet a precios
hacer frente a los competidores. por WiPLus y crear nuevos paquetes de servicios.

inferiores al costo sin tener margen de ganancia.

5.- Debido al reducido tamaño al que WiPLu s se dirigirá y la

5 - Prohibiciones del uso de frecuencias no licenciadas.
5.- Alqu ilar una banda concesionada , para que WiPLus trabaje poca congestión que existen en las frecuen cia será más fác il

en ella libremente . de encontrar frecuencias aptas de uso para que WiPLus

funciones legalmente.

Elaborado por Autores
Cuadro 4.10

La matriz FODA permite desarrollar estrategias que ayuden a usar las fortalezas de la empresa para, aprovechar las oportunidades, reducir los
impactos de las amenazas , y al mismo tiempo superar las debil idades de la empresa aprovechando las oportunidades y disminuir las debilidades
para evitar las amenazas . Es así que el cuadro se pueden observar las estrateg ias desarrolladas para que la empresa se encuentre en una
posición favorable .

• • • • •
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4.13 Conclusión

La estructura de la empresa es base fundamental de éxito de un negocio, de tal manera que se

ha buscado mediante este análisis integrar todos los elementos fundamentales que hacen la

empresa, buscando que estos tengan concordancia con los valores fundamentales de la

misma.

Una vez analizado fa parte interna de la empresa y los factores de éxito, se concluye que la

empresa se encuentra en una posición muy favorable ya que se ha puesto gran énfasis en que

esta trabaje con eficiencia, buscando objetivos comunes que permitan alcanzar la visión,

manteniendo los valores con la que fue creada, buscando siempre dar un servicio de calidad,

donde el cliente sea el elemento primordial de crecimiento que permita dar un gran valor a la

empresa y logrando una gran compenetración con la comunidad a la que sirve.
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Capítulo 5

Plan de Marketing

Después de haber realizado el plan organizacional de la empresa, es necesario desarrollar un

plan de marketing el cual permitirá llegar eficazmente a los clientes, mediante un análisis

detallado de: consumidor, precio, promoción, publicidad, distribución y competencia. Con los

que se realizarán las estrategias adecuadas para lograr los objetivos propuestos en cuanto a

penetración y participación de mercado.

5.1 Situación de la Empresa

Siendo WiPLus una empresa que usará los avances tecnológicos, como lo es la tecnología

WiMax, tendrá que establecer un plan de marketing adecuado para introducir sus servicios

innovadores en el mercado del a del Valle de Los Chillos. Al haber competidores que ya

brindan el servicio de Internet a esta zona, se debe tomar en cuenta sus estrategias en cuanto

a promoción, precios, distribución y publicidad, para diseñar nuevos parámetros propios en

base a la estructura de la empresa y la tecnología innovadora a utilizarse.

5.2 Objetivos

5.2.1 Objetivo General

Posicionar a WiPLus y sus productos en el mercado del Valle de Los Chillos, mediante una

adecuada planificación de mercadeo, para obtener una participación del 27% del mercado, al

final de 5 anos.
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•
5.2.2 Objetivos Específicos

• Prímer Año

~ Dar a conocer a la empresa y sus servicios para lograr el 11% de participación del

mercado.

~ Establecer lugares '1 fechas para visitas promocionales como: colegios, clubes

deportivos, conjuntos residenciales, etcétera; donde se reúna la gente masivamente

• para promocionar los servicios de WiPLus (a realizarse cada afio).

~ Demostrar el funcionamiento, ventajas y promociones de WiPLus.

~ Facilitar y mejorar la asistencia técnica a clientes, tomando en cuenta la localización

y distribución de los mismos.

~ Realizar auspicios a distintos eventos tanto culturales, deportivos y sociales dentro

del Valle de Los Chillos.

•

•

•

• segundo Año

~ Aumentar la participación hasta obtener un 15% del mercado.

~ Lograr la fidelización de los clientes.

• Tercer Año

~ Aumentar la participación de mercado hasta llegar a un 19%, extendiendo el

servicio a más zonas del Valle de Los Chillos.

~ Lograr un alto nivel de posicionamiento de WiPLus, como una empresa que tiene

servicios de calidad, con bajos precios y gran cobertura .

• Cuarto Año

~ Aumentar la participación en un 4% más, llegando a obtener un total de 22% del

mercado durante los cuatro anos, lo cual cumplirá con los objetivos propuesto.

» Obtener un alto porcentaje de fidelizaci6n de clientes, logrando un índice de

renovación del 80% anual, dando la posibilidad a la empresa de plantear un

horizonte a futuro.
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• Quinto año

~ Lograr una participación del mercado del 29%, consolidando la empresa como una

de las más importantes proveedoras de Internet en el Valle de los Chillas.

~ Mantener actualizado los planes y promociones, acorde a los requerimientos del

mercado y avances tecnológicos.

5.3 Estrategias de Marketing

Elaborar un plan de mercadeo Que tome en cuenta: precio, promoción, publicidad y distribución

que permitirán dar a conocer WiPLus y sus servicios al mercado del Valle de Los Chillas,

permitiendo destacar las cualidades de la empresa, Que son brindar un servicio de transmisión

de datos con alta calidad, brindando soporte técnico a toda la zona a bajos precios,

adaptándose a las necesidades de este sector. Esta serán las ventajas que permitirá

posicionarse en este mercado y se logrará entrar en él, por medio de publicidad en vallas,

auspicios de eventos, islas publicitarias y visitas promocionales en toda la zona.

5.3.1 Consumidor

5.3.1.1 Perfil

Los usuarios de los servicios que ofrece WiPLus, son personas que viven en el Valle de Los

Chillas, de 24 años o más, con un ingreso superior a los USD 450 mensuales. Personas de

niveles económicos medios, medio altos y altos, con un estilo de vida activo, que tiene acceso

por cuenta conmutada y comparte su conexión con 3 personas, que tiene su propia cuenta de

correo y recibe alrededor de 10 mensajes diarios, por lo general escribe y recibe correos,

navega en Internet y chatea, que interactúa con su entorno, que le gusta estar informados, que

busca comodidad y sus principales obstáculos son la lentitud en la conexión y la amenaza de

virus.
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La empresa busca proveer el servicio a personas que se encuentren insatisfechas al carecer

del servicio de Internet en el sector donde viven, que el servicio sea costoso o que funcione

con tecnologias obsoletas. Personas con necesidad de mantenerse comunicados, con acceso

a información mundial y nacional a cualquier hora del día, personas que sientan que el tener

servicio de Internet es una necesidad.

5.3.1.3 Hábitos de Compra

Las personas ven la necesidad de poseer el servicio de Internet todo el año, debido a las

múltiples funciones de este servicio, ya sea para utilizar el e-mail, buscar información,

comunicación, entretenimiento, etc. El aumento de ventas se verán reflejados por las

temporadas en que se aumente la publicidad y promociones de WiPLus que son tres periodos

julio, septiembre y diciembre, ya que son meses claves del año donde por diferentes motivos la

gente se encuentra más propensa al gasto y al consumo, como comienzo de clases de

escuelas y colegios, culminación de año escolar y navidad.

5.3.2 Mercado

Como se puede observar el número de usuarios de Internet en el Ecuador ha crecido desde el

año 2003 hasta el 2007 a una tasa promedio del 25% y en el mundo a una tasa del 10% (ver

Gráfico 5.9 Y Anexo 5.2), y tomando en cuenta que en las encuestas el 40% de las personas

del Valle de Los Chillos poseen el servicio de Internet con tecnologías obsoletas y la mayoría

de personas (91%) encuentra necesario el cambio de servicio por uno de banda ancha, da la

posibilidad a WiPLus de ingresar a este mercado brindando un servicio con los requerimientos

deseados.
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5.3.2.1 Tamaño

Existe un total de 9.908 hogares en el Valle de Los Chillas según datos del censo del 2001 y

tomando en el porcentaje de clases sociales alta, media alta y media de las Capitales de la

Sierra ("Indices Estadísticos Ecuador 2005" de Markop) que es el 31%, da un total de 3.071

hogares de clase alta, media alta y media en el Valle de Los Chillas, que será el tamaño total

de mercado. Es de este dato el que se ha procedido a calcular los porcentajes para el estudio

del tamaño de mercado. Según los resultados obtenidos en la investigación de mercados

realizada en el Valle de Los Chillas, el 74% de hogares tienen acceso a Internet, el 26% no lo

tiene, de los cuales el 79% desea tener acceso. Y el 91% del total de hogares encuestados

estaria dispuesto a cambiarse a WiPLus como proveedor, ver el siguiente cuadro (cuadro

5.1).

Tamalto del Mercado Comparado con resultado de Encuestas

•••
Total casas o Villas 9,908

Capitales Sierra Alto, Medio Alto y Medio 3,071
MERCADO TOTAL

• TIenen Internet 74% 2,273

No tiene Internet 26% 799
TOTAL 100% 3,071

Estaría dispuesto a cambiarse de proveedor 91% 2,795

No estaría dispuesto a cambiarse de proveedor 9% 276
TOTA 100% 3,071

Gastan de $30 a $40 25% 768

Gast an de $20 a $30 18% 553
Gastan de $15 a $20 16% 491

Gastan de $40 a $50 16% 491
Gasta mas de $50 12% 369

Gastan menos de $15 13% 399

• Elaborado por: Autores
Fuente : censo 2001

5.3.2.2 Estacionalidad

Cuadro 5.1

•

Dado a que el servicio de WiPLus es requerido todo el año, realmente no se ve influenciado por

ningún tipo de estacionalidad y es un factor que no tiene un impacto mayor en el plan de

negocios. Esto se debe a que el servicio de Internet es un servicio con muchas aplicaciones y
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dirigido a todos los integrantes del hogar, además WiPLus incentivará la contratación de sus

servicios por año mediante promociones y descuentos, esto también solucionará cualquier tipo

de aJübajos en los abandonos de los diferentes paquetes de servicios.

5.3.2.3 Competencia

según los resultados de las encuestas de mercado realizadas, se ha identificado tres 'tipos de

competidores en función del servicio que prestan y la tecnologia que utilizan.

5.3.2.3.1 Competidores Directos

Dentro de la categoria de competidores directos existen dos subcategorias:

1. Competidores directo en función del servicio y la tecnología.

2. Solo en función del servicio.

Considerando a los primeros como una competencia de características muy similares a las de

WíPLus, debido a que sus servicios en cuanto a velocidad y precios son análogos y a los

segundos como una competencia que provee el mismo servicio pero, debido a su tecnología

deficiente, son considerados alternos a los primeros.

5.3.2.3.1.1 Competidores en Función del Servicio y Tecnología

• Fastboy -Andinatel: Según los datos obtenidos a partir de las encuestas, éste es el

proveedor de Internet con más participación de mercado en el Valle de Los Chillas.

Con los paquetes, velocidades y precios que se verán a continuación (ver cuadro 5.2):

Elaborado por. Autores
Fuente: http:lAYww.andinanetnefAastboyjnfo.hlm/•

Fast Boy 128x64
Fast Boy 256x128
Fast Boy 512x128

VelOCIDAD

128 kbps

256 kbps
512 kbps

PRECIO

$ 24.90

$ 39.90
$ 65.00

Cuadro 5.2

•

Como se puede observar en el cuadro anterior Fastboy tiene 4 paquetes, con

velocidades y tecnologías similares, ya que trabaja por medio de "ADSL .29. En cuanto a

los precios de los paquetes son menores a los de WíPLus, pero existe la ventaja que

29 ADSL son las siglas de Asymmetric Digital Subscriber Line ("Linea de Abonado Digital Asimétrica") "Consiste en una linea
digital de alta velocidad , apoyada en el par simétr ico de cobre que lleva la línea telefónica convencional o linea de abonado , siempre
y cuando el alcance no supere los 5,5 km. medidos desde la Central Telefón ica". http://www.definicion.orgladsl
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este proveedor no tiene la misma cobertura que WiPLus, ya que cuando la vivienda

está ubicada a más de ocho kilómetros de la central telefónica, Andinatel no autoriza la

instalación de ADSL como se explica en el (Anexo 5.3). Además al ser una empresa

estatal que descuida mucho el aspecto de atención al cliente y servicio técnico.

• Satnet- TV Cable: Un proveedor con una alta participación de mercado en el Valle de

Los Chillos, los paquetes y los precios se detallan a continuación (ver cuadro 5.3)~

-

GRUPO T.V. CABLE - CABLEMODEM ' -I,
--------~ --~------- --- -

PLAN VELOCIDAD PRECIO

Cablemódem 128 128 Kbps USO 39.90

Cablemódem 200 200 Kbps USO 49.90

Cablemódem 400 400 Kbps USO 75.00

Cablemódem 800 800 Kbps USO 125.00

Elsborsdopor: Autores Cuadro 5_3
Fuente: http://Www_grupotvcabls_COffl.eo'cablemodetrvbanda_snchal

Satnet posee también cuatro paquetes con velocidades análogas a las de WiPLus y

funcionando con tecnología AOSL, que es similar a la de WiPLus. Los precios de los

paquetes son mucho más costosos que los de WiPLus, lo que brinda una ventaja de

precios notoria. En cobertura WiPLus también es muy superior ya que Satnet también

se ve limitado a brindar su servicio a las zonas periféricas del Valle de Los Chillos por

lo explicado en el (Anexo 5.1). En cuanto al servicio técnico y al de atención al cliente

sus usuarios no encuentran ninguna deficiencia.
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• Interactive: Es un proveedor con una alta participación de mercado, a pesar de su

primitiva tecnología, dial-up, con la que funciona. Los precios y paquetes se presentan

a continuación (ver cuadro 5.4):

TARIFAS

S610 Correo 1,lim.laOOl uso 5.90
10 Horas mensuales USO 9.90
20 Horas mensuales USO 14.00
Bullo Plus USO 12.00
(1q"OO ~ 7"fm '{ p,n".. n" ''''''''"''1
Estudiantil USO 12.00
(l .~MO a :?1I'onrJ)

ilimitada MerlSlJ81 USO 16.50
Ilimitada Semestral USO 88.00
ilimitada Anual USO 165.90

Elaboradopor: Interactive Cuadro 5.4
Fuente : http:lANww.interactive.net.ecIproductosldutfndex.htm

Como se observó en el cuadro anterior las tarifas y los paquetes de servicios de

Interactive son muy variados, tienen planes desde USO 5,90 hasta de USO 165, todos

funcionan con tecnología dial-up, "que tiene en general tiene una velocidad máxima

teórica de 56 Kbps; pero en la práctica su velocidad promedio es de 10 Kbps·3o. Esta

es una velocidad demasiada baja para las actuales necesidades del mercado, además

esta tecnología hace uso de la línea telefónica por lo que el usuario se ve impedido a

usar el teléfono mientras utiliza el Internet y se elevan el costo del servicio. Es por esto

que es considerado a este como un competidor sólo de servicio ya que su tecnología

de transmisión no es comparable con la de WiPLus. En cuanto a su servicio, tanto

técnico como al cliente, es aceptable según la investigación de mercado.

lO www.glcbalpc.net/servicioszdialup asp
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• Andi - Andinatel: Andi es un servicio que brinda Andinatel, el cual requiere de la

instalación de un software, que es utilizado para contabilizar el tiempo que el usuario se

ha conectado a Internet, para luego cargar el costo de conexión al Internet en la planilla

telefónica. El servicio funciona por medio de dial up y la tarifa del servicio se muestra a

continuación (Ver Cuadro 5.5):

c===--- --~--~---
~ - - -

ANDI
---- - ---- - - - -- -----

PLAN TARIFA INSCRIPCiÓN

Ilimitado Anual S 165.00 S -

Ilimitado Semestral S 87.00 S -
Ilimitado Trimestral S 44.00 S -
Ilimitado Mensual S 15.00 S -

Noches Libres S 10.00 S 1.50
Estudiantes $ 10.00 S 1.50

Ágil 15 S 10.00 S 1.50
Ilimitado Fin de Semana $ 10.00 S 1.50

Elaborado por:Autores
Fuente : http://www.andinanet.netlplanesdialup.htm

Cuadro 5.5

•

..

•

Andi de Andinatel es un servicio diseñado para las personas que requieren el Internet

para una revisión rápida de mails o de pequeñas búsquedas de información, dirigida a

las clases sociales medias bajas y bajas, que no han desarrollado una cultura

informática. Es por esto que al igual que los servicios de Interactive se lo considera un

competidor secundario a los competidores con tecnología AD8L.

5.3.2.3.2 Competidores Indirectos

Como competidores indirectos se ha considerado a los cibercafés o cafénets, debido a que

estos brindan el servicio de Internet a personas que carecen del acceso al mismo. Pero debido

a su tamaño y a su capacidad son competidores que están dirigidos a clases sociales medias

bajas y bajas, a las cuales WiPlus no está enfocado. Los costos de estos son altos

considerando la relación preciolbeneficio, por lo que el servicio que brindan es limitado.
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Los clientes potenciales deben tener las siguientes caracteristicas para que formen parte del

.segmentoal cual WiPlus está enfocado:

segmentación Geográfica

• Pais: Ecuador.

• Provincia: Pichincha.

• Cantón: Rumir'lahui.

• Ciudad: SangoJquí.

• Densidad de la Población: Urbana o Suburbana.

Segmentación Demográfica

• Edad: 24 o más.

• Sexo: Masculino y femenino.

• Estado Civil: Solteros, casados, divorciados, unión libre y viudos.

• Ingreso: de USO 450 o más mensuales.

Segmentación Sicológica

• Necesidades/Motivación: De mantenerse comunicado en todo momento, de tener

acceso a información y que encuentre al Internet como una necesidad.

• Participación en el aprendizaje: Alta participación.

Segmentación Slcográfica

• Estilo de Vida: Personas activas, que buscan comunicación, accesibilidad y

comodidad a bajos costos.

Segmentación Sociocultural

• Clase Social: Media, media alta y alta.

• Ciclo de Vida Familiar: Solteros, casados jóvenes, con hijos, sin hijos.
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Segmentación Relacionada con el Uso

• lndice de Uso: leves, medianos e intensos.

~ Estado de Conciencia: Consientes, interesado y entusiasta.

segmentación por la situación de Uso

• TIempo: Ocio, estudio y de trabajo .

• Localización: Hogar u Oficina.

• Persona: Miembros de la familia .

Segmentación por Beneficios

• Comodidad, economla y fidelidad .

A parte de cumplir con estas características generales y formar parte del segmento de WiPLus

se han creado subsegmentos, que están divididos según el paquete de servicio, ya que las

caracteristicas de los paquetes cumplen con las diferentes necesidades de los subsegmentos.

Max 100: (Velocidad =100 Kbps) es un paquete para personas de clase media , media alta y

alta que buscan comunicarse por mail o chat, buscar información para estudios o trabajos, leer

noticias y periódicos virtuales y hacer transacciones bancarias y pago de servicios.

Max 250: (Velocidad =250 Kbps) es un paquete para personas de clase media alta y alta, que

requieren de las caracteristicas anteriores y además: descargar música y videos, llamar de

larga distancia via Internet, tener su web personal o necesitan hasta dos computadores

funcionando con Internet.

Max 450: (Velocidad = 450 Kbps) es un paquete para personas de clase alta o empresas, que

requieren las características anteriores y además: jugar y ver videos, compartir archivos en

linea o requieren de tres a cuatro computadores funcionando con Internet independientemente.
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Max 1050: (Velocidad = 1050 Kbps) es un paquete especializado para personas, empresas o

organizaciones que requieren las características de los paquetes anteriores y además: hacer

negocios en la red, jugar en red con otros jugadores en todo el mundo y crear películas, videos

y canciones en línea, trabajar desde el hogar y ver películas en línea o requieran diez

computadores funcionando independientemente con Internet.

5.3.3 Posicionamiento del Servicio

Se utilizará dos tipos de posicionamientos de mercado. El primero es el "posicionemiento por

atributos.31, que como dice su titulo se basará en posicionarse según el principal atributo, que

es brindar el servicio de Internet con tecnología de última generación.

El segundo es el "posicianemiento por competencie'", que afirmará que el servicio de WiPLus

es mejor que el de la competencia en cuanto a precios, cobertura, servicio técnico y al cliente.

Se debe tomar en cuenta la percepción de las personas que viven en el Valle de Los Chillas en

cuanto a los principales proveedores de Internet que existen en este mercado. Es por esto que

después de realizada la ínvestigación de mercado se ha encontrado que los principales

proveedores que operan en este mercado son:

• Fastboy de Andinatel: Que es considerado como un buen proveedor de Internet en el

Valle pero su limitante es que no tiene mucha cobertura de servicio.

• Interactive: Un proveedor con buena cobertura del Valle de Los Chillos, pero con

tecnología de dial up que según los encuestados es tecnología costosa, lenta y de

dificil conexión.

• Satnet de Tv Cable: Un proveedor con poca cobertura y de altos costos.

" Staton, Fundamentos de Marketing Pág. 164
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5.3.3.1 Marca

WiPLus trabajará estrictamente en el Valle de Los Chillas, y tendrá que ser identificada como

tat. Es por esto que se ha diseñado un logotipo de la empresa o "símbolo de marca"33 y un

"nombre de marca"34 que dé a conocer a la empresa y sus servicios, como en el lugar en el que

funcionará.

Logotipo de la empresa

Elaborado por: Autores Cuadro 5 6

Como se puede observar, en el lago constan: el nombre de la empresa con dos colores

distintivos; azul y anaranjado, que son los colores escogidos por los creadores. El colibrí, ave

distintiva y característica del Valle de Los Chillas por su conocido monumento. Las hondas que

salen de la misma, que representan a la tecnología con la que funcionará la empresa la cual es

mediante frecuencias de radio,

5.4 Marketing Táctico

WiPLus tendrá cuatro paquetes de servicios que están diseñados para satisfacer las

necesidades del mercado, los cuales se muestran a continuación.

5.4.1 Producto

WiPLus ha diseñado 4 paquetes, que inicialmente cubrirán las necesidades de conexión de los

dientes en el Valle de Los Chillas. Cada uno de estos tiene como nombre "Max", que hace

referencia a la tecnología WiMax, seguido por el número indicativo de la velocidad de

transmisión a la cual trabajará. Los paquetes pretenden cubrir a todos los segmentos del

mercado objetivo, de acuerdo a los requerimientos de uso de cada usuario como se explico en

el punto 5.32.4.

" Staton. Fundamentos de Marketing Pág 302
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5.4.1.5 Control y Evaluación

Se analizará al mercado, competencia , comportamiento y los niveles de ventas para comprobar

que Jos ingresos por cada paquete estén dentro las proyecciones y de no ser asi se diseñarán

promociones , las cuales permitan alcanzar las metas de ventas propuestas. Este análisis

servirá para diseñar nuevos paquetes y promociones según las necesidades del mercado y

contrarrestar las estrategias que utilice la competencia para captar clientes .

5.4.2 Precio

Los paquetes de WiPLus han sido creados pensando en las necesidades y posibilidades del

mercado, es por esto que los precios de los paquetes son bajos en comparación al promedio

del mercado. Esto se realizó mediante el "Método de asignación de precio para hacer frente a

la competencia':": basándose en los precios predominantes del mercado, buscando el máximo

crecimiento en ventas, fijando precios que permitan penetrar en el mercado (Ver Cuadro 5.7).

Precios de los Paquete de Internet de WiPLus

~L~

PLAN PRECIO (USO)
INSTALACiÓN

lUSO)

Max 100 S 27,90 S70,00
Max 250 S47,90 S70,00
Max 450 S 65,90 S70,00
Max 1050 S 105,00 S70,00

Elaborado por: Autores Cuadro 5 7
Fuente : Estudio Financiero y de Mercado

Cuadro Comparativo de los Precios Promedios de la Competencia y los de WiPLus

PRECIO MERCADO PRECIO DIFERENCIA (USO)VELOCIDAD
PROMEDIO (USO)

PLAN (USO)

• 128 kbps s 34,90 Max 100 s27,90 s7,00
256 kbps s51,60 Max 250 s47,90 $ 3,70
512 kbps s70.00 Max 450 s65,90 s4,10
800 Kbps $125,00 Max 1050 $105,00 S 20,00

Elaborado por: Autores Cuadro 58
Fuente : Cotización Proveedores Internet

" Staton, Fundamentos de Marketing Pág 397
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Para los precios promedios por paquete del mercado han sido tomados en cuenta los

siguientes proveedores, que según la investigación de mercado son la principal competencia

de WiPlus: CabJemódem, Fastboy, Alegro NIU y Panchonet. Comparando el precio promedio

de la competencia con el de WiPLus, se puede observar una diferencia notable de a favor de la

empresa, que se traducirá en un alto crecimiento de ventas y mayor relación precio/beneficio

para el cliente.

5.4.2.1 Control y Evaluación

El análisis y comparación de los precios de la empresa con la competencia han demostrado

que WiPLus está por debajo del promedio. Esto significa una gran ventaja que permitirá

mantener una posición favorable frente a la competencia. Esta será una de las principales

caracteristicas con la que WiPLus se posicionará en el mercado.

5.4.3 Publicidad

La estrategia constará de campañas publicitarias por medio de vallas e islas publicitarias, que

darán a conocer la ventaja del servicio y la confiable e innovadora tecnología a utilizarse.

• Vallas Publicitarias

Se efectuará publicidad en vallas en diferentes zonas del Valle de Los Chillas, durante los tres

primeros meses del año. Estas se localizaran en una zona estratégica del Valle de los Chillas,

donde se asegurará que la mayor cantidad de gente pueda venas. Se considera al sector del

'Trianqulo" , entre otros, como un sitio que cumple con estas caracteristicas. El costo de las

vallas se muestra a continuación.

Cotización Publicitaria para anuncio de Valla

• VALlA

letrasigma

NUMERO

1

TIEMPO

3 meses

COSTOUSD

$7,000.00

IMPUESTO

incluye

Elaborado por: Autores
Fuente: Cotización Letra sigma

Cuadro 5.9

•

Existen varias cooperativas de buses que recorren por el Valle de Los Chillas, pero hasta ahora

ninguna a publicitado nada en sus unidades por lo que se deberá acordar con dos de las

principales cooperativas para lograr que publicidad de WiPLus se encuentre e estas unidades.
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• Islas o Estantes Pubficitarios

Las islas o estantes publicitarias estarán ubicadas en los principales centros comerciales del

Valle de Los Chillas, como son: San Luis Shopping, Mall del Rio y Plaza del Valle.

Por medio de impulsadoras se repartirá volantes con información acerca del servicio de

WiPLus. Se explicará el funcionamiento de la nueva tecnología mediante videos, contando con

computadoras que brinden Intemet con la tecnología de WiPLus. Así se logrará un contacto

directo del cliente con el servicio. En los estantes también se encontrarán paquetes

promocionales que el diente puede adquirir mediante contratos. Este tipo de publicidad se

realizará tres meses al año durante todos los fines de semana de los meses de julio,

septiembre y diciembre, debido a que estos meses son los de más afluencia de personas. Los

costos de las islas se presentan a continuación.

Cotización de estantes publicitarios en Centros Comerciales

CENTRO COMERCIAL COSTO (USO) IMPUESTO TlEMPO

San Luis Shopping 300 incluye 1 mes

Mall del Río 98 induye 1 mes

Plaza del Valle 150 no ind uye 1 mes

Elaborado por. Autores
Fuente: Cotización Centros Comerciales

5.4.3.1 Control y Evaluación

Cuadro 5.10

•

•

El tipo de control que se llevará a cabo, para comprobar si los canales de publicidad están

dando resultados, de las siguientes maneras:

1. Mediante encuestas las cuales darán a conocer que tan posicionada esta la marca y

que tan eficientes son los canales publicitarios utilizados.

2. Las personas que adquieran los paquetes de servicios de WiPLus en los diferentes

estantes publicitarios, tendrán descuentos especiales y estas ventas serán registradas

para llevar un control del monto recaudado por este medio. Esto permitirá decidir si es

justificados utilizar estos medios de publicidad.

3. Se analizará el nivel de ventas realizadas antes y después de lanzar las distintas

campañas publicitarias, para comprobar el efecto de estas durante el año y su

incidencia en las ventas.
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• Pagina Web

Se diseñara una página Web, la cual contendrá datos principales de la empresa como: visión,

misión, objetivos, dirección, teléfonos, e-mails y Iinks de contactos. La página también

contendrá detalles de los servicios, promociones, noticias y eventos que organizará WiPLus.

Esta página Web será otro método más para que los proveedores, clientes de WiPLus y los

posibles clientes tengan otra fuente de información adicional y tengan todas las herramientas

para mantenerse contactados con la empresa.

Las cotizaciones de la página se muestran a continuación:

. ; ...
Web Site CorneIdal, rráxirro 7 piginas írtemas ron éJ1irración FLASH.

PÁGINA lE M:NJ o INIOQ DetaHe de la web cm accesodiredD a walquier página irtema, induye fRNvfE
anrredo.

PÁGINA 2-3-45 6c PlOrrmá'l dePnxludDs (DEtalle ¡ropcrdoradopor el atente), incluye FAAM: anrredo y
detalle de ¡rodJeto con anirredá'l RASH, rrúsica re fordo.

pÁG!M 7: F<nrulano para C(J1t~C6 eotre el Clle'lte y la fh1:lresa, induye fRIlMEanirncrlo .

Promoción Incl~ I-b!ting YRegistrode COninio

•
Elaborado por: Autores
Fuente : http :IAtww.visionet.comeclweMndex.htm

5.4.4 Promoción

• Auspicio de Eventos

Cuadro 5.11

•

•

WiPLus, al querer integrarse en la comunidad que sirve, ha diseñado una estrategia de

auspicios de eventos, logrando as! el reconocimiento de los pobladores, permitiendo que

identifiquen a la empresa como parte del Valle de los Chillas. WiPLus en su principio auspiciará

5 eventos pequeños por año debido al corto presupuesto que se destinará a este propósito,

USD 200 máximo por cada evento (ver Cuadro E6). Se empezará con eventos como: torneos y

quermeses escolares, clubes deportivos, etc. Para a medida que sigue creciendo la empresa

destinar más recursos para este propósito.

Cuadro de Presupuesto de Gasto Promocional de Auspicio de Eventos
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Las visitas promocionales serán otro medio publicitario de WiPLus. se efectuarán por un

grupo de vendedores e impulsadoras que visitarán distintos sectores del Valle de Los

Chillas como son: ciudadelas, urbanizaciones, clubes deportivos, parques y ferias, en las

cuales se ubicará la carpa promocional, que dará a conocer a WiPLus, sus paquetes de

servicios y cómo funciona la innovadora tecnología mediante brochures con distintas

promociones, charlas y demostraciones con computadoras que cuenten ya con el servicio

de WiPLus. y brindándoles la opción de adquirir cualquiera de los paquetes mediante

contrato. El presupuesto se muestra a continuación.

Cuadro de Presupuesto de Gasto Promocional de Visitas Promocionales

3x3m 2 3 S 70 S 210

2x 1.5 m 2
3 S 25 S 74

111l15tm 1 mes 1600 $0.25 $400

mpulsadoras 1 mes 3 S 300 S 900

TOTAL S 1,584
- .

Elaborado por: Autores

5.4.4.1 Control Y Evaluación

Cuadro 5.13

•

•

Se llevará un control muy similar al del publicitario el cual constará de tres tipos de controles:

1. Se llevará a cabo encuestas para evaluar la eficiencia de los auspicios en cuanto a

posicionamiento de la marca en la mente de los individuos que habitan en del Valle de

Los Chillas.

2. Se analizará el nivel de ventas en las visitas promocionales, para evaluar si este

método tiene incidencia en el nivel de ventas.

3. Los brochures tendrán un cupón promocional desprendible el cual se receptará de las

personas que adquirieron los servicios de WiPLus con las distintas promociones. Con

estos cupones se hará un conteo y evaluación del número de brochures repartidos y el

número de cupones receptados para ver si estos están influyendo en las ventas

realizadas.
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5.4.5 Distribución

La distribución de los paquetes de servicio de WiPLus mantendrá el tipo básico de canal de

distribución que existe para un productor de servicios, "Productor - consumídor'". Esta se

realizará mediante visitas promocionales, islas o estantes publicitarios en distintos centros

comerciales del Valle de Los Chillos o directamente con la empresa, ya sea acudiendo a las

oficinas o contactándose por teléfono para enviar un representante a atender al interesado.

Después de que el cliente ha adquirido el paquete de servicio, se le toman los datos y un

equipo técnico de WiPLus acudirá al domicilio del cliente a instalar el equipo y comience a

disfrutar del servicio.

Sistema de Distribución

•
•

Elaborado por: Autores
Fuente : Cotización Centros Comercia/es

5.4.5.1 Control y Evaluación

Cuadro 5.14

•

•

El sistema de distribución directo se ha escogido debido al tamaño de mercado reducido. pero

este sistema será evaluado anualmente para comprobar si el nivel de ventas está en

confonnidad con las proyecciones realizadas. Se decidirá si este sistema funciona de

confonnidad con las proyecciones o si es necesario otro tipo de sistema de distribución que

pennita llegar al mercado objetivo.

J6 Staron, Fundamentos de Marketing Pág 465
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5.4.6 Proyección de Ventas

El análisis de la distribución de este paquete se realizará en tres diferentes escenarios:

optimista, esperado y pesimista. Esto permitirá enfrentar cualquiera de estas situaciones que

se puedan presentar.

• Escenario Optimista: En este escenario se asume que se vendará un 20% más de

paquetes, esto quiere decir un total de 942 paquetes. Este porcentaje es obtenido

mediante la realización de una regresión lineal con los datos obtenidos de la industria

de telecomunicaciones del Ecuador del número de abonados con lineas dedicadas

desde el año 2001 al 2005, donde después se obtuvo la desviación estándar con la que

se obtuvo el respectivo porcentaje (Ver Anexo 5.1).

Este escenario se puede presentar debido a una alta aceptación de WiPLus y su

servicio por parte del mercado . (Ver cuadro 5.15).

11: " .
PLAN NÚMEROOE 'lit DE

USUARIOS CRECIMIENTO

• Max 100 252 30%
Max 250 84 30%
Max450 76 30%
Max 1050 B 30%

TOTAL 420

Elaborado por: Autores

ESCENARIO OPTIMISTA +20%
I I

NÚMERO DE "lo DE NÚMERO DE "lo DE NÚMERO DE 'lItOE NOMEROOE
USUARIOS CRECIMIENTO USUARIOS CRECIMIENTO USUARIOS CRECIMIENTO USUARIOS

328 25% 410 20% 491 15% 565
109 25% 137 20% 164 15% 188
98 25% 123 20% 147 15% 170
11 25% 14 20% 16 15% 19.. . .

Cuadro 5.15

•
PLAN

• Escenario Esperado: En el escenario esperado se ha previsto vender el 100% de los

paquetes previstos, ro que resultará un total de 819 paquetes durante Jos cinco años .

Este número de paquetes se lo ha calculado según la capacidad máxima instalada de

la empresa .(Ver cuadro 5.16)

ESCENARIO ESPERADO

NúMERO DE % DE NOMERO DE % DE NOMERO DE % DE NúMERO DE % DE NÚMERO DE
USUARIOS CRECIMIENTO USUARIOS CRECIMIENTO USUARIOS CRECIMIENlO USUARIOS CRECIMIENTO USUARIOS

TOTAL 350 '

Elaborado por. Autores

•

Max 100
Max250
Max 450
Max lOSO

210
70
63
7

30%
30%
30%
30%

273
91
82
9

25%
2S%
2S%
2S%

341
114
102
11

20% 410 20% 491
20% 137 20% 164
20% 123 20% 147
20% 14 20 % 16

Cuadro 5.16
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.. Esl:8l18rio Pesfrnfsta: En este escenario WiPLus podrá vender solo el 80% de sus

paquetes totales que resultaría en un total de 655 paquetes durante los cinco anos de

funcionamiento, el porcentaje de calda en este escenarío es calculado de igual manera

que para el escenario optimista como se puede ver en el (Anexo 5.1). La razón para

que se puede presentar esta calda de ventas en un 20% puede darse debido a la poca

aceptación de la tecnología o la difícil penetración de mercado. (Ver Cuadro 5.17)

• " ; ' "
ESCENARIO PESI 1STA ·20%

1 ,

PLAN

Max l00
Max 2SO
Max 450
Max lOSO

NÚMERO DE
USUARIOS

168
56
SO
6

% DE
CRECIMIENTO

NÚMERO DE
USUARIOS

218
73
66
7

% DE NÚMERO DE
CRECIMIENTO USUARIOS

25% 273
25% 91
25% 82
25% 9

.", DE NÚMERO DE % DE
CRECIMIENTO USUARIOS CRECIMIENTO

20% 328 20%

20% 11 20%

NÚMERO DE
USUARIOS

393
131
118
13

TOTAL 280

Elaborado por Autores

5.5 Conclusión

Cuadro 5.17

•

•

•

Después de realizado el Plan de Marketing se puede observar que el mercado al que WiPLus

se dirigirá es un mercado de 3071 hogares, que están desatendido por los actuales

proveedores de Internet, que los precios de la competencia son elevados a comparación de Jos

de WiPLus y que constan con muy poca cobertura. Es por esto que se ha disenado dos tipos

de posicionamientos que aprovechan este escenario y los medios publicitarios a utilizarse son

pocos debido no hay medios especlficos para el Valle de Los Chillas.
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Capitulo 6

Análisis Financiero

Una vez realizada la investigación de mercado y haber determinado el mercado objetivo y

definido las estrategias de mercado a seguir, se ha visto la necesidad de realizar un análisis

financiero, para determinar la viabilidad del plan de negocio tomando en cuenta la inversión,

costos de serv icio, ingresos y gastos. Los que se utilizarán para crear diferentes flujos de caja

para diferentes escenarios que permitirán evaluar la rentabilidad del negocio, mediante el

cálculo y análisis del VAN y el TIR, tomando en cuenta el costo de oportunidad.

6.1 Supuestos

1. WiPLus operará en el Valle de los Chillas proveyendo Internet en la zona , contando

para esto con nueva tecnología WiMax.

2. La inflación no se encuentra reflejada ni en los egresos ni en los ingresos de este plan

de negocio, debido a que al tener una economía dolarizada el Ecuado r ha conseguido

obtener Indices inflacionarios relativamente bajos.

3. Para cada escenario se ha diseñado su propio nivel de inversión, gasto,

requerimientos de banda ancha y capital de trabajo . Esto es debido a que para cada

escenario se ha asignado distintos niveles de ventas (Ver Anexo 6.11). Esto influye

drásticamente en las decisiones de inversión y gastos que efectuará WiPLus según el

escenario en el que se encuentre (Ver Anexo 6.1 y 6.5).

4. Los precios referenciales de las inversiones tanto para el escenario esperado,

optimista y pesimista son estimados utilizando cotizaciones y precios actuales en el

mercado (Ver Anexo 6.2, 6.3 Y6.4).

5. Se tendrá un stock del 5% de CPEs para hacer frente a la demanda o a posibles

daños de los aparatos (Ver Anexo 6.2,6.3 Y 6.4).

6. El capital de trabajo se ha calculado tomando en cuenta los tres primeros meses de

los gastos totales, esto es debido a que se ha considerado que éstos son los meses

más críticos para la empresa , después de los cuales se podrá contar con ingresos

que permitirán seguir el funcionamiento de la misma (Ver Anexo 6.2, 6.3 Y6.4).



•
125

•

•

•

•

7. El total de gastos anuales es una suma de gastos básicos, publicitarios, nómina,

operativos, de depreciación y de amortización (Anexo 6.5).

8. Se ha determinado el valor de los gastos de arrendamiento de banda ancha por cada

escenario y de acuerdo al requerimiento de cada paquete (Anexo 6.6).

9. La nomina de WiPLus y sus sueldos nominales para los diferentes escenarios se

mantiene constantes durante los 5 años de proyección (Ver Anexo 6.8,6.9 Y 6.10).

10. El Contador y Coordinador de Soporte Técnico no constan en la nómina de la

empresa por cuanto sus servicios son pagados mediante honorarios, al Coordinador

de Soporte Técnico se le asigna una comisión adicional en base al cumplimiento de

las metas propuestas y el crecimiento de la empresa (Ver Anexo 6.8,6.9 Y 6.10).

11. Existen en la Nómina dos Vendedores los cuales se los contratará por 6 meses de

cada año debido a que sus servicios son necesarios sólo hasta cumplir las metas de

ventas propuestas cada año (Ver Anexo 6.8, 6.9 Y 6.10).

12. En el análisis financiero se presentan tres diferentes escenarios, esperado, pesimista

y optimista, para lo que se toma en cuenta un porcentaje de reducción en ventas, en

relación al escenario normal, de un 20% para el pesimista y un aumento en el mismo

porcentaje para el escenario optimista. Estos porcentajes fueron obtenidos mediante

una regresión lineal obtenida con los datos de la Industria como se explicó

previamente en el capitulo anterior (Ver Anexo 6.12).

13. Se ha diseñado cuatro diferentes planes de servicios de los cuales el plan básico es

el que tiene mayor porcentaje de ventas, basándose en los resultados obtenidos en la

investigación de mercados y a la capacidad de la empresa (Anexo 6.12).

14. El precio del servicio se basa en un análisis de la competencia y los resultados de la

encuesta (Ver Anexo 6.12).

15. El incremento de ventas se basa en el resultado de las encuestas, análisis del

mercado potencial y el crecimiento de la industria que en el 2006 fue del 51% (Ver

Anexo 6.13).

16. El porcentaje de abandonos del servicio se baso en el promedio de la industria que es

un 20% del total de clientes activos por año (Anexo 6.13).
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17. El porcentaje de crecimiento de ventas de un año en relación al anterior disminuye en

un 5% anual debido a la capacidad de la empresa y a la amenaza de posibles

competidores entrantes (Anexo 6.13).

18. Se realiza un préstamo de USO 40.000, el cual permitirá constituir la empresa, con un

interés del 9.57% y un plazo de 5 años (Ver Anexo 6.14).

19. Para el análisis del costo de oportunidad se utilizó un promedio del riesgo pais desde

el mes de Octubre hasta Noviembre, como tasa libre de riesgo se utilizó las cifras de

•
bonos del Estado Americano y el dato de la beta es tomada del promedio de la

industria de Servicio de Telecomunicaciones de Estados Unidos (Ver Anexo 6.15).

6.2 Análisis

Una vez determinados los supuestos a considerar dentro del análisis financiero y elaborado

los flujos de caja en cada uno de les escenarios previstos, se realizó un cuadro resumen

que arrojo los siguientes resultados:

$ 44.642 s (11.356) s 34.017 s 57.600 s 1.560

Resumen de Flujos de Caja

. .... ...
41% 26% 42% 48% 30%

.... . ...
OPTIMISTA PESIMISTA ESPERADO OPTIMISTA PESIMISTA

FlUJO

imtt!D
l-.mD.....VAN

TIR

•

Elaborado por: Autores
Fuente: Análisis Financiero

STO OPOR U . • 1 29%
Cuadro 6.1

•
El costo de oportunidad del negocio se calculó tomando en cuenta una prima de

descuento del 13,4%, que fue tomando en base al promedio de las pequeflas y medianas

industrias de los Estados Unidos. El dato de la beta se obtuvo basado en la información

recolectada de la página financiera de www.damodaran.com tomando como referencia la

Beta de la Industria de Servicios de Telecomunicaciones de los Estados Unidos .

•
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6.2.1 Análisis de Flujos de Caja Pesimistas
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Para el análisis de este escenario es importante considerar que existe una disminución de

suscriptores importante por lo tanto se planteó una reducción en inversiones y gastos. Una

vez realizado los flujos de caja se obtuvo, en el no apalancado, una TIR menor al costo de

oportunidad, por lo que se determinó que el plan de negocio no es viable financieramente

bajo estas condiciones. Este no es el caso del flujo pesimista apalancado el cual tiene una

TIR del 30% apenas superior al costo de oportunidad pero brinda la factibilidad financiera

para realizar el emprendimiento. (Anexos 6.18 y 6.21)

6.2.2 Análisis de Flujos de Caja Esperados

Este es el escenario más probable en el que se desarrolle el plan de negocios. El VAN es

positivo en Josdos flujos realizados así como la TIR es mayor al costo de oportunidad. Vale

recalcar que los datos muestran que es más atractivo y rentable apalancarse debido a que

se puede trabajar con el dinero de los acreedores y existen incentivos tributarios al

momento de endeudarse. (Anexos 6.17 y 6.20)

6.2.3 Análisis de Flujos de Caja Optimistas

Este sería el escenario ideal para la empresa. Las ventas son altas pero también se

necesita mayores inversiones y gastos. Aun así este escenario es el más rentable de todos

y al igual que los anteriores flujos el apalancarse es la mejor opción en cuanto al análisis de

la rentabilidad. El TIR es bastante alto llegando al 41% en el no apalancado y al 48% en el

flujo apalancado. (Anexos 6.19 y 6.22)
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Dentro del análisis financiero es importante determinar el punto de equilibrio, que a futuro

servirá de referencia para la toma de decisiones dentro de la empresa como son los niveles

minimos de ventas requeridos para que el negocio pueda subsistir, disminuyendo

problemas de liquidez que pueden afectar el desempetlo de la empresa.

•
El cálculo del punto de equilibrio determino que para que los ingresos por ventas equiparen

a los costos variables y fijos de la empresa en necesario contar con 476 suscriptores

mensuales e ingresos por USD 19.163 (Ver Gráfico 6.2)

Gráfico del Punto de Equilibrio
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• Elaborado por: Autores
Fuente: Análisis FinanCIero

Gráfico 6.2

•
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6.2.5 Análisis de Indices Financieros

Dentro del análisis del plan de negocio se calcularon varios ratios financieros que son

vistos a continuación:

• La Razón Circulante es una medida de liquidez que permite conocer la capacidad de la

.emoresa para hacer frente a sus obligaciones a corto plazo. En este caso se observa

que la empresa está en una muy buena posición de liquidez en todos los anos

analizados. (Ver Cuadro 6.3)

RazónCirculante
Elaborado por: Autores
Fuente: Análisis Financiero.

20011

974%

•

• La Rotación de Activos Totales mide la eficiencia de la empresa para generar ventas

comparado con el tamaño de sus activos. En este caso se ve un descenso de la

eficiencia que se debe principalmente al crecimiento de los activos, impulsados por el

aumento del disponible de la empresa que se puede analizar como un aumento

excesivo de liquidez. (Ver Cuadro 6.4)

Rotación de ActivOs Totales:

Elaborado por. Autores
Fuente: Análisis Financiero.

20011

111%

Cu8dro6.4

•
• Al igual que el anterior Ratio, el ROA ayuda a comprender con que eficiencia se crean

utilidades en la empresa en relación a los activos. La empresa va aumentando su eficiencia

ano a ano, mediante el incremento sostenido de las utilidades. (Ver Cuadro 6.5)

•

2008
13%

Elaborado por: Autores
Fuente : Análisis Financiero

2009
20%

2010

31%

2011
37%

2012

38%
Cuadro 6 5
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6.3 Conciusión

Según los datos presentados anteriormente, el plan de negocio es viable en todos los

escenarios financieros propuestos (excepto en el pesimista no apalancado) por los

siguientes motivos:

• La Tasa Interna de Retomo (TIR) que se calculó es mayor al costo de oportunidad. esto

implica que para un inversionista es mucho más rentable invertir en este plan de

negocio que hacerlo en la mejor inversión alternativa.

• La suma de los flujos de caja, restada la inversión y traídos a valor actual a una tasa de

descuento igual al costo de oportunidad, es positiva; es decir el Valor Actual Neto

(VAN) es mayor a cero, por lo tanto el plan de negocios se lo considera rentable.

El plan de negocio de un proveedor de Internet con tecnología inalámbrica para el Valle de

Los Chillas resulta atractivo y factible financieramente para los inversionistas.

En el caso de encontrarse en el escenario que muestra el flujo de caja pesimista no

apalancado, no se recomienda invertir en el plan de negocios, ya que la Tasa Interna de

Retomo (TIR) del 26% obtenida, está por debajo del 29% que es el costo de oportunidad.

Cabe recalcar que la mejor alternativa para el plan de negocios representa la opción de

apalancamiento, debido a que los indicadores financieros muestran un mayor beneficio

pero a su vez el riesgo de liquidez aumenta en mayor proporción , que al invertir con capital

propio en su totalidad.
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Capftulo 7

Contingentes

-Existen factores que pueden ocurrir durante la vida del plan de negocios. Para este tipo de

eventualidades se ha dispuesto a crear un plan de contingentes para enfrentar los posibles

riesgos que se pueden presentar.

7.1 Análisis de Contingentes

~ Restricción del uso de frecuencia

WiPLus pretende funcionar en la frecuencia de libre acceso de 2.4 GHz Uno de los

principales riesgos para WiPLus es que se cree algún tipo de restricción en esta

frecuencia que no permita usar este espectro para las operaciones.

Solución:

Si existiera alguna restricción para el uso de la frecuencia de 2.4 GHz, WiPLus tendrá

que alquilar o adquirir una licencia para el uso de otra frecuencia en la que se pueda

operar con los mismos equipos adquiridos.

r: Obsolescencia de Equipos

La acelerada evolución de nuevas tecnologías puede aumentar el ritmo de

obsolescencia, tanto del hardware como del software, utilizados en el negocio.

Solución:

Para que la empresa no quede rezagada frente al aparecimiento de nuevas tecnologías

usadas por posibles competidores, es importante tomar en cuenta que sería necesario

realizar nuevas inversiones que permitan renovar los recursos tecnológicos utilizados

en la empresa.

,. Reducción de Ventas

La empresa puede encontrarse en un escenario. donde las ventas se reduzcan y las

utilidades disminuyan.
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St)lución:

Al reducirse el número de suscripciones; quedará capacidad sobrante. La empresa,

proveerá otros servicios como:

1. Última milla a otros proveedores de Internet cobrando un costo fijo por el

servicio prestado, aumentando así los ingresos que percibe la empresa.

2. Servicio de VolP para llamadas internacionales (Ver Anex07.1).

:.- Incremento de Ventas

WiPLus puede tener un crecimiento más grande que el del escenario esperado, donde

las ventas se incrementen al igual que las utilidades.

Solución:

Al presentarse un incremento de ventas, se aumentará: el personal, los gastos

operativos y las inversiones; situación que se puede manejar con la liquidez generada

por el incremento de ventas.

»- Desastres Naturales

Dada la ubicación geográfica de la empresa y las instalaciones, en especial de las

antenas y sus estaciones, es un riesgo potencial el sufrir algún tipo de desastre natural

como terremotos, erupciones volcánicas y deslaves.

Solución:

Se contará con un stock de repuestos, para reparar los equipos dañados y acudir para

su reposición al seguro contratado.

7.2 Conclusión

La empresa se encuentra preparada para hacer frente ante los principales riesgos y

eventualidades negativas que puedan afectar al negocio, procurando reducir el impacto de las

mismas al tener un plan de contingencia que permita actuar de manera acertada ante los

imprevistos expuestos anteriormente.
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Capitulo 8

Conclusiones y Recomendaciones

Del plan de negocios elaborado para WiPLus (Proveedor de Internet con tecnología

inalámbrica para el Valle de Los Chillas), se puede concluir y recomendar varios puntos.

8.1 Conclusiones

• La actual situación de conflicto politico en al país crea incertidumbre y dificultad para

planificar a largo plazo ya que no existen reglas claras en las que se pueda desarrollar

la empresa, es por eso que el horizonte de planificación no es muy amplio.

• El mercado de proveedores de Internet es oligopolizado por las grandes compañias

tanto estatales como privadas, pero debe tomarse en cuenta que la penetración del

Internet aún es baja en relación con otros países especialmente en lugares con menor

densidad de población, por lo que el dirigirse a mercados de estas caracterlsticas es

factible y rentable como queda demostrado en este plan de negocios.

• El plan de negocios se basa en la tecnología WiMax, que es de nueva implementación

y aplicación por lo que todavla se encuentra en creciente evolución lo cual crea

incertidumbre al momento de realizar una inversión en esta tecnología ya que la

tendencia es que los precios bajen o la tecnologla se vuelva obsoleta en poco tiempo.

• En la investigación de mercado analizada en el Capitulo 3, se obtuvo un segmento de

mercado con las siguientes características: Personas que viven en el Valle de Los

Chillos de niveles económicos medios, medio altos y altos, con un estilo de vida activo,

que tiene acceso por cuenta conmutada y comparte su conexión con 3 personas, que

tiene su propia cuenta de correo y recibe alrededor de 10 mensajes diarios, por lo

general escribe y recibe correos, navega en Internet y chatea, que interactúa con su

entorno, que le gusta estar informados, que busca comodidad y sus principales

obstáculos son la lentitud en la conexión y la amenaza de virus. Con el que se pudo

determinar la factibilidad de comercialización de los servicios ofrecidos.
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• Se determinó que el tamaño de mercado consta con 3071 hogares y un segmento

.objetivo de 654 hogares al cual WiPLus está enfocado.

• Para el mercado del Valle de Los Chillos , el precio de alrededor de USD 25 para un

servicio de Internet de banda ancha (100 Kbps) es un precio aceptado y acogido por el

mismo.

• Los factores más importantes que debe tener ISP para las personas del Valle de los

Chillas son: la velocidad de conexión y el precio.

• WiPLus cuenta con dos ventajas principales las que facilitan el éxito de la misma.

Utiliza tecnología innovadora que permite proveer Internet a bajo costo y requiere de

poca inversión. Y WiPLus se implementará en un mercado poco explotado.

• Una estructura piramidal con un sistema de comunicación horizontal desde la gerencia

hacia los demás departamento es adecuada debido al tamaño de la empresa .

• Las barreras de entrada para el negocio de proveedor de Internet mediante tecnologlas

inalámbricas son bajas, por lo que la entrada de nuevos competidores es una amenaza

constante y alta para la empresa.

• Las barreras de salida de un negocio de proveedor de Internet con tecnología

inalámbrica son altas debido a que sus equipos e instalaciones son especificas para

dar el servicio de Internet. Lo que dificultaría la decisión de desínversión en caso de

afrontar panoramas adversos.

• La inversión total requerida para iniciar el negocio en el año 2008 es de USD 117.085.
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• ~ Según el análisis financiero realizado en el Capltuto 6, tos flujos de caja de los

diferentes escenarios apalancados y no apalancados mostraron los siguientes

resultados:

41% 26% 42% 48% 30%

OPTIMISTA PESIMI5TA ESPERADO OPTIMISTA PESIMISTA

S 44.642 S (11.356) S 34.017 S 57.600 S 1.560

. ... . ...

29%

• • I ' . . • • •

Resumen de Flujos de Caja

•
Elaborado por.Autores
Fuente: Análisis Financiero.

Cuadro 8.1

Resulta mas atractivo para los inversionistas apalancar el plan de negocios debido a

que todos los escenarios apalancados se muestran rentables.

• La rentabilidad del negocio es alta con un ROA al quinto ano del 38%, pero hay que

tomar en cuenta que invertir en el sector de las telecomunicaciones es más riesgoso en

•
comparación a otras industrias, por el dinamismo de esta industria, que se debe

principalmente a la diversidad de nuevas tecnologías y la constante renovación que se

requiere, para estar a la par de la competencia.

La limitada utilización de medios de comunicación para realizar el lanzamiento y

publicidad de WiPlus, se debe a que existen pocos canales publicitarios locales que

sean especificos para el Valle de los Chillos.

• Dado a la existencia de un mercado potencial, un entorno bueno y a los resultados

• financieros favorables se concluye que es viable llevar a cabo la creación de un

proveedor de Internet en el Valle de los Chillos.

•
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8.2 Recomendaciones
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• Investigar actualizaciones, tanto de equipos como de instalaciones para evitar la

obsolescencia y deficiencias al proveer del servicio de Internet.

• Elaborar el banco de datos de los clientes, junto con el diseno del mapa de rutas, para

mejorar y ampliar la atención del servicio.

• Buscar opciones atractivas de apalancamiento para la empresa con el fin mejorar el

rendimiento, e invertir los excesos de liquidez en opciones rentables que permitan

optimizar los dineros del negocio.

• El actual número de proveedores de Internet en Quito ha aumentado

considerablemente en Jos últimos anos, conforme al crecimiento de la demanda de

servicios de Internet, por lo que se recomienda adecuar el presente a proyecto a otras

ciudades del Ecuador donde no existe la misma oferta de servicios, y una red WiMAX

• puede resultar comercialmente atractiva.

• Una vez implementada la red, es aconsejable, realizar un monitoreo detallado del

tráfico de la red y el comportamiento de los usuarios durante cierto tiempo, para

optimizar la utilización de los recursos de la red de la mejor manera, tanto para el

usuario final como para el proveedor. Si es necesario es posible expandir la capacidad

de los discos duros de los servidores y la memoria, y conforme crece la red, adquirir

nuevos servidores para independizar los servicios y ofrecer nuevos servicios al cliente.

•

•
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ANEXO 1.1

En la Web pocos aplastan el acelerador
5/6/2007

Redacción Tecnología

La velocidad real de acceso a la Internet no siempre es tan alta como la anuncian los proveedores.

A medida que el usuario se aleja de la central telefónica, la velocidad disminuye. Este factor no solo
afecta a los clientes que tienen una cuenta de Internet, vía telefónica (' ::! ¡ ,~ : . u¡/), sino también a
quienes disponen de la tecnologfa de conexión ADSL (la misma línea telefónica, pero divid ida en
dos canales, una para la transm isión de voz y otra para datos) .

Roberto Falconf, gerente técnico de la firma Punto Net, dice que mientras más lejos está el usuario
de la central telefónica la calidad del enlace a la Red disminuye.

En ello coincide Mario Flores, técnico de Quick Internet, quien señala que cuando la vivienda del
cibernauta está situada a más de ocho kilómetros de la central telefón ica, !\ ndinatel no autoriza la
instalación de ADSL.

"Ofrecemos esta tecnología de conexión a una distancia menor a los ocho kilómetros". Pero
¿cómo afecta esto en la velocidad disponible para el usuario?

Por ejemplo, si el cibernauta vive a siete km de la central telefónica el proveedor no podrá garantizar
los 256 kilobits por segundo (Kbps) que demandó, sino una velocidad menor: 180 a 200 Kbps.

Otro de los factores, que inciden en este servicio es un cable en mal estado, un módem averiado
-por sobrecarga eléctrica-, o una deficiente acometida telefónica.

Las familias que no tienen estos inconvenientes técnicos se aproximan más a las veloc idades
prometidas por los proveedores de acceso a Internet (ISP).

Los usuarios 'dial up' alcanzan de 56,6 Kbps (velocidad para descargar y enviar archivos).

Un cliente doméstico con conexión con tecnología ADSL, en cambio, puede alcanzar hasta 256
kilobits por segundo (la velocidad máxima de descarga de archivos de la Web), es decir, más de
cuatro veces más que la permitida por la conexión 'dial up'.

Según la consultora IDC, una regla acertada para calificar de buena una conexión a Internet
mediante ADSL es que alcance, con frecuencia, el 80 por ciento de la velocidad máxima y en el
país esta regla no siempre se cumple .

Hay momentos en que las velocidades disminuyen de forma significativa. ¿Por qué? Una de las
razones está ligada con el número de personas que comparten el mismo ancho de banda otorgado
por un determinado proveedor (compartición).

Para brindar conexión a la Red a los hogares, los ISP agrupan a varios usuar ios en un solo paquete
de banda ancha y esta política sí incide en la velocidad .

Por ejemplo, si un cibernauta contrató 128 Kbps, tiene que dividir esta cifra para el número de
usuarios que comparten con él el mismo ancho de banda y obtendrá la velocidad de conexión .

Por ejemplo, si son seis usuarios, el proveedor garant iza una velocidad de 21 Kbps de descarga , es
decir, para bajar archivos digitales de la Internet, como música y videos .
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Esto ocurre, sobre todo, cuando estos seis cibernautas se conectan al mismo tiempo a la Internet.

Cuando eso no ocurre, el usuario puede alcanzar los 128 Kbps de velocidad. Todo depende del
número de cibernautas que se conectan a la Internet.

Javier Domínguez, director de tecnología de Interactive, explica que la industria de Internet clasifica a
los clientes en tres categorías: pequeñas empresas, corporaciones y usuarios de hogar y a cada uno
de ellos asigna diferentes niveles de compartición, como lo llaman los especialistas.

En Ecuador, apunta, el estándar es que ocho personas compartan el mismo ancho de banda. Eso
significa que hay que dividir los 128 kilobits por segundo para ocho usuarios, lo que da como
resultado una velocidad real de 32 Kbps.

Eso significa que puede tardar un promedio de 15 minutos en descargar una fotografía que pese un
megabyte.

Mario Flores manifiesta que así como hay individuos que comparten un mismo ancho de banda,
también hay clientes con canales exclusivos.

Este es el caso de las empresas que mantienen comunicaciones en línea, entre las cuales, están las
florícolas, las compañías farmacéuticas o empresas dedicadas al comercio electrónico.

Los ISP también brindan canales donde solo dos usuarios comparten el mismo ancho de banda.
Este servicio está orientado, sobre todo, a los cibercafés que brindan servicios como Voz sobre IP.

Aunque la velocidad contratada al proveedor no siempre cubre las expectativas, una de las opciones
para los usuarios es conectarse a la Internet cuando hay menos usuarios enlazados.

Transmisión de datos

Las velocidades de transmisión de datos se miden en kilobits por segundo (kbps), mientras que el
almacenamíento o tamaño de los archivos en bytes (kilobytes, megabytes, gigabytes).

Cada vez más usuarios contratan una conexión ADSL en el país. En los dos últimos años,
únicamente la empresa Punto Net, proveedora el número de clientes ADSL creció de apenas 100
a 3000.

Los proveedores de acceso a la Internet también brindan conexiones inalámbricas Wi-Fi
principalmente,
para los usuarios de hogar que tienen más de una PC.

Punto de Vista

Rodrigo Vasco. Ingeniero en Sistemas

El control de calidad a los ISP

En la actualidad, hay ISP que ofrecen tecnología ADSL de 512 Kbps de subida (envío de
información) y 264 de bajada (descarga). Incluso, en el mercado ecuatoriano hay conexiones ADSL
que brindan 512 de subida y bajada.

Todo depende de los requerimientos de los usuarios.

Hoy en día, hay muchas cooperaciones que alcanzan hasta un megabyte de velocidad en la
transmisión de los datos. La política corporativa busca ahora realizar controles de calidad al
proveedor de acceso a la Internet para constatar si están brindando la velocidad contratada. Son
pruebas técnicas ya contempladas.

Derechos reservados ® 2001-2008 GRUPO EL COMERCIO C.A.
Prohibida la reproducción total o parcial de este contenido sin autorización de Diario El Comercio .
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ANEXO 2.1

Reglamento para otorgar concesiones de los servicios de

telecomunicaciones

(Resolución No 469-19-CONATEL-2001)

CONSEJO NACIONAL DETELECOMUNICACIONES CONATEL

Considerando:

Que, el artículo 58 de la ley para la Transformación Económica del Ecuador reformó el

Capítulo VII de la ley Especial de Telecomunicaciones reformada y estableció en el artículo 38

que todos los servicios de telecomunicaciones se brindaran en régimen de libre competencia;

Que, el Presidente de la República mediante Decreto Ejecutivo 1790, dictó el Reglamento

General a la ley Especial de Telecomunicaciones reformada, publicado en el

Registro Oficial 404 de 4 de septiembre del 2001; Que, es necesario reformar íntegramente el

Reglamento para Otorgar Concesiones para la Prestación de los Servicios de

Telecomunicaciones en Régimen de Libre Competencia, publicado en el Registro Oficial 168 de

21 de septiembre del 2000, de manera que guarde armonía con el Reglamento

General a la ley Especial de Telecomunicaciones reformada y, En ejercicio de la atribución que

le confiere el artículo 58 de la ley para la Transformación Económica del Ecuador,

Resuelve: Expedir el siguiente :"REGLAMENTO PARAOTORGAR CONCESIONES DE

LOS SERVICIOS DETELECOMUNICACIONES".

CONTENIDO

CApíTULO I Objetivo y definiciones.

CApíTULO 11 De las concesiones.

CApíTULO 11I Del procedimiento para el otorgamiento de concesiones de servicios mediante

adjudicación directa.

CApíTULO IV Del procedimiento para el otorgamiento de concesiones de servicios mediante

proceso público competitivo de ofertas.

CApíTULO V Del procedimiento para el otorgamiento de concesiones de servicios mediante

proceso de subasta pública de frecuencias.

CApíTULO VI Del servicio universal y del Fondo de Desarrollo de las Telecomunicaciones.

GLOSARIO DE DEFINICIONES



•

•

•

•

•

142

Capítulo I

OBJETIVO Y DEFINICIONES

Art. 1.- Objetivo.- El presente reglamento tiene como objetivo establecer los procedimientos,

términos y plazos a través de los cuales el Estado podrá delegar, mediante concesión, a otros

sectores de la economía la prestación de los servicios finales y portadores de

telecomunicaciones en régimen de libre competencia y la concesión del espectro

radioeléctrico correspondiente.

Art. 2.- Definiciones.- A efectos de este reglamento, las definiciones tendrán el significado que

consta en la Ley Especial de Telecomunicaciones Reformada, en el reglamento general a la ley

yen el glosario de términos y definiciones de este reglamento.

Capítulo 11

DE LAS CONCESIONES

Art. 3.- La concesión es la delegación del Estado para la instalación, prestación y explotación

de los servicios finales y portadores de telecomunicaciones y la asignación de uso de

frecuencias del espectro radioeléctrico correspondiente, mediante la suscripción de un

contrato autorizado por el CONATEL y celebrado por la Secretaría Nacional de

Telecomunicaciones, con una persona natural o jurídica domiciliada en el Ecuador y que tenga

capacidad legal, técnica y financiera.

Las concesiones para la prestación de servicios de telecomunicaciones se otorgarán a solicitud

de parte, mediante:

1. Adjudicación directa.

2. Proceso público competitivo de ofertas,

3. Proceso de subasta pública de frecuencias.

Los contratos de concesión tendrán una duración máxima de quince (15) años.

Art. 4.- El otorgamiento de concesiones para la prestación de servicios de telecomunicaciones

se efectuará obligatoriamente por proceso público competitivo de ofertas o por subasta

pública de frecuencias cuando, al amparo del Reglamento General a la Ley Especial de

Telecomunicaciones reformada :

1. Exista un número mayor de interesados al número de concesiones que pueden ser

otorgadas.

2. Exista restricción en la disponibilidad de frecuencias o bandas de frecuencias .
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En cualquier otro caso, el CONATEL, podrá autorizar a la Secretaría suscribir contratos de

concesión en forma directa sin necesidad del procedimiento público competitivo, de acuerdo a

lo establecido en este reglamento.

El otorgamiento de una concesión para prestar servicios de telecomunicaciones que no

requiera del uso del espectro radioeléctrico, podrá estar sujeto a proceso competitivo, cuando

así lo exijan las condiciones del mercado y lo determine el CONATEL.

Art. 5.- Los procesos para el otorgamiento de concesiones se llevarán a cabo con objetividad y

en igualdad de condiciones y oportunidades para todos los participantes.

Art. 6.- Son derechos del concesionario, entre otros los siguientes:

1. Prestar los servicios concesionados y percibir del usuario, como retribución por los servicios

prestados, la tarifa que se fije siguiendo la metodología pactada en el contrato de concesión.

2. Subcontratar total o parcialmente las actividades que le correspondan cumplir de

conformidad con lo pactado en el contrato de concesión y siempre que la subcontratación no

implique cesión de derechos u obligaciones.

3. Transferir excepcionalmente la concesión a otra persona, previa autorización expresa del

CONATEL.

4. Obtener de la Secretaría, así como de cualquier otra autoridad del Gobierno Central,

Regional o Local, los permisos, autorizaciones o licencias necesarias cumpliendo, de ser el caso,

con la legislación que resulte aplicable a la fecha del otorgamiento del título habilitante.

5. Verificar que sus abonados o usuarios no hagan mal uso de los servicios que les preste. Si de

tal verificación se desprendiese un uso fraudulento o indebido, pondrá tales hechos en

conocimiento del CONATEL y la Superintendencia, para que éstos adopten las medidas

necesarias.

Cuando no sea posible la intervención inmediata de la Superintendencia, el concesionario

podrá proceder cautelarmente a desconectar de la red cualquier aparato, equipo, dispositivo o

sistema que afecte gravemente o produzca daños graves en sus redes, debiendo dar cuenta de

ello en el plazo máximo de 48 horas al CONATEL ya la Superintendencia.

6. Los demás que se pacten en el contrato de concesión o que se deriven de la ley y del

reglamento.

Art. 7.- Son obligaciones del concesionario, entre otras las siguientes:

1. Instalar, operar y administrar los servicios concesionados de acuerdo a los términos,

condiciones y plazos previstos en el contrato de concesión.

2. Presentar las garantías que aseguren el cumplimiento de sus obligaciones por la explotación

del servicio o servicios concesionados, en la forma y montos señalados en el contrato de

concesión .
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3. Prestar el o los servicios en forma ininterrumpida y con la calidad mínima establecida en el

contrato de concesión, salvo caso fortuito o fuerza mayor debidamente calificados por la

Superintendencia.

4. Pagar oportunamente los derechos y demás obligaciones que origine la concesión.

5. Proporcionar a la Secretaría y a la Superintendencia la información vinculada al contrato de

concesión y en general brindar las facilidades para efectuar las labores de inspección,

verificación y supervisión.

6. Adoptar las medidas necesarias para garantizar la inviolabilidad y el contenido de las

telecomunicaciones, de acuerdo con lo que pueda establecerse en la regulación espe cífica o en

el respectivo contrato de concesión.

7. Garantizar el ejercicio de los derechos del usuario de conformidad a la Ley Orgánica de

Defensa del Consumidor y su reglamento.

8. Informar a la Secretaría de cualquier cambio o modificación referente a, condiciones de

interconexión y de precios al usuario.

9. Las-demás que se establezcan en la Ley, los reglamentos y el contrato de concesión.

Art. 8.- El contrato de concesión como mínimo deberá contener:

a. Identificación de las partes;

b. La descripción del servicio objeto de la concesión, sus modalidades de prestación y el área

geográfica de cobertura;

c. Período de vigencia de la concesión;

d. Los términos y condiciones para la renovación;

e. Criterios para fijación y ajuste de las tarifas de ser el caso;

f. O El plan mínimo de expansión y parámetros de calidad del servicio;

g. Los derechos y obligaciones de las partes y las sanciones por el incumplimiento del contrato;

h. El monto de los derechos a pagar para obtener la concesión y su forma de cancelación, si

fuera el caso;

i. La garantía de fiel cumplimiento y los criterios y procedimientos para su ajuste y renovación;

j. La potestad del Estado de revocar- la concesión cuando el servicio no sea prestado de

acuerdo a los términos del contrato. En el cabo de los servicios públicos de

telecomunicaciones, el Estado garantizará la continuidad de los mismos;

k. Las limitaciones y condiciones para la transferencia de la concesión;

1. Laforma de extinción del contrato, sus causales ,y consecuencias;

m. Los requisitos establecidos en la Ley de Modernización del Estado,
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Privatización y Prestación de Servicios Públicos por parte de la Iniciativa Privada y su

reglamento, cuando fueren aplicables; y, n. Cualquier otro que el CONATEL haya establecido

previamente.

Art. 9.- El contrato de concesión podrá ser renovado de conformidad con lo estipulado en

dicho instrumento, a solicitud del concesionario.

De no renovarse la concesión, el CONATEL tomará las medidas pertinentes para asegurar la

continuidad de los servicios concesionados. La renegociación de los contratos de concesión se

iniciará con por lo menos cinco años de anticipación a la terminación del mismo. Para el caso

de que las partes no se hayan puesto de acuerdo en los términos de la renegociación en el

plazo de dos años, el CONATEL convocará a un procedimiento público competitivo en el cual

podrá participar el concesionario saliente. El valor que deberá cancelar el nuevo adjudicatario

de la concesión al saliente por los activos tangibles e intangibles será determinado por una

firma evaluadora de reconocido prestigio y experiencia en el sector de telecomunicaciones.

Antes de la terminación de la concesión, el concesionario saliente, a su costo, procederá a

contratar a la firma evaluadora antes mencionada mediante concurso público. El valor

determinado por la firma evaluadora servirá como base para la licitación de la nueva

concesión, monto que se le entregará al concesionario saliente por la transferencia de los

bienes tangibles e intangibles al nuevo concesionario, en caso de que el concesionario

saliente no fuese el nuevo adjudicatario. En los casos de terminación anticipada del plazo de

vigencia del contrato de concesión, para cumplir con la continuidad del servicio, el Estado

intervendrá a través del organismo competente. El tratamiento de los activos del

concesionario saliente deberá observar el mismo procedimiento previsto en la terminación de

la concesión por cumplimiento del plazo .

Art. 10.- La modificación de las características técnicas y de operación de los equipos y

sistemas, así como de la variedad o la modalidad de los servicios otorgados, requerirá de

notificación escrita a la Secretaría, siempre y cuando no cambie el objeto de la concesión; caso

contrario, las modificaciones propuestas deberán ser sometidas a conocimiento y resolución

del CONATEL.

Art. 11.- Los términos, condiciones y plazos generales que establezca el CONATEL para otorgar

concesión, serán iguales para todos los solicitantes que aspiren a prestar - el mismo servicio en

condiciones equivalentes. Los modelos de contratos de concesión estarán a disposición, del

público a través de la página electrónica del CONATEL.

A efecto del cálculo para el pago de los derechos para el otorgamiento de la concesión, se

establecerá como fecha de inicio la del día siguiente al de la notificación al solicitante con la

resolución afirmativa y los pagos se harán de conformidad con lo mencionado en la resolución

correspondiente.

Art. 12.- La utilización de frecuencias esenciales por parte de los titulares de concesiones,

quedará vinculada con la prestación del servicio autorizado y constarán en un contrato anexo

al contrato de concesión del servicio. En caso de ser aplicable, las frecuencias esenciales

adicionales serán adjudicadas mediante procesos públicos competitivos si no se encuentran

dentro de la lista de frecuencias liberadas por el CONATEL, o si estando dentro de la lista
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existen otros interesados en las mismas frecuencias, o, existe restricción de disponibilidad de

frecuencias.

Art. 13.- Cuando la prestación de un servicio de telecomunicaciones requiera del uso de

frecuencias no esenciales, el peticionario podrá solicitarlas conjuntamente con la concesión del

servicio, de ser este el caso, o en trámite independiente si ya ha obtenido previamente la

concesión del servicio. El CONATEL autorizará a la Secretaría la suscripción de los contratos

correspondientes. Todo poseedor de una concesión que preste varios servicios de

comunicaciones estará obligado a prestarlos como negocios independientes y en consecuencia

a llevar sistemas contables independientes. Quedan prohibidos los subsidios cruzados.

Capítulo 111

DEL PROCEDIMIENTO PARA ELOTORGAMIENTO DE CONCESIONES DE SERVICIOS MEDIANTE

ADJUDICACiÓN DIRECTA

Art. 14.- El peticionario de una concesión para prestar servicios de telecomunicaciones deberá

presentar, ante la Secretaría, una solicitud acompañada de, por lo menos, la siguiente

información de carácter legal, financiera y técnica:

1.- Información legal:

a. Cuando se trate de una persona natural : nombres, apellidos del solicitante. En caso de

personas jurídicas: razón social o denominación objetiva y apellidos del representante legal;

b. Copia de la cédula de identidad o ciudadanía de la persona natural; c. Copia del Registro

Único de Contribuyentes (RUC); d. Copia certificada o protocolizada, del nombramiento del

representante legal, que se halle vigente, debidamente inscrito en el Registro. Mercantil;

e. Para las personas jurídicas, se deberá presentar el certificado de existencia legal de la

compañía, capital social, objeto social, plazo de duración y cumplimiento de obligaciones

extendido por la Superintendencia de Compañías;

f. Copia del estatuto social de la compañía;

g. Certificado, emitido por la Contraloría General del Estado, de no hallarse impedido de

contratar con el Estado; y,

h. Informe de la Superintendencia de Telecomunicaciones respecto de la

prestación de servicios de telecomunicaciones del solicitante y sus accionistas, incluida la

información de imposición de sanciones en caso de haberlas.

2. Información financiera:

a. Cuando el solicitante sea persona natural: copia de las declaraciones de impuesto a la renta

correspondientes a los dos últimos ejercicios económicos. Cuando el solicitante sea una

persona jurídica: copia de los estados financieros presentados a la Superintendencia de

Compañías, correspondientes a los dos últimos ejercicios económicos y copia de los informes

de auditores externos por los mismos períodos, de ser el caso; y,
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b. Proyección de la inversión prevista, para los primeros cinco (5) años de la con cesión y monto

de la inversión inicial a ser ejecutada durante el primer año.

3. Información técnica:

a. Descripción técnica detallada de cada servicio propuesto, incluyendo cobertura geográfica

mínimo de éste; b. Análisis general de la demanda de los servicios objeto de la solicitud;

c. Proyecto técnico que describa los equipos, redes, la localización geográfica de los mismos,

los requerimientos de conexión e interconexión, la identificación de los recursos del espectro

radioeléctrico que sean necesarios, si fuere e l caso, con precisión de bandas y anchos

requeridos y los elementos necesarios para demostrar la viabilidad técnica, firmado por un

ingeniero electrónico colegiado; y,

d. Plan tarifario propuesto. Toda la información anterior, salvo la descrita en el literal a) y b) de

la información jurídica y los literales a) y c) de la información técnica así como los

requerimientos de conexión e interconexión, serán cons iderados confidenciales.

Art. 15.- la Secretaría en un término de diez (10) días, luego de la presentación de la

documentación completa por parte del peticionario, pondrá en conocimiento del público los

datos generales de cada petición en su página elect rónica. En caso de que se presentaren

oposiciones de interesados legítimos, el trámite se suspenderá hasta que las mismas sean

resueltas por la Secretaría de conformidad con la regulación respectiva. Esta suspensión no

podrá ser superior a diez (10) días hábiles luego de los cuales la Secretaría continuará el

trámite, salvo que la oposición sea favorable al oponente, en cuyo caso dispondrá el archivo de

la solicitud. luego de diez (10) días de la publ icación y en caso de que no se presenten

oposiciones a las solicitudes, la Secretaría dentro de sesenta (60) días, estudiará la petición y

emitirá su informe el cual será presentado ante el CONATEl el que resolverá en el término de

veinticinco (25) días. En caso de que la Secretaría requiera información adicional o

complementaria, la solicitará al peticionario por una sola vez, y éste tendrá el término de diez

(10) días, contados a partir del día siguiente de la notificación. la petición de la Secretaría

suspende el término de sesenta (60) días el que se reanudará en cuanto el peticionario cumpla

con lo solicitado. En caso que el peticionario no cumpla con este requerimiento en el término

de diez (10) días, la solicitud será archivada. En caso afirmativo, la Secretaría generará el

contrato respectivo y notificará a los adjudicatarios dentro del término de los quince (15) días

siguientes a la emisión de la resolución del CONATEl, quienes tendrán un término de treinta

(30) días para firmar dicho contrato, caso contrario, el trámite será archivado.

Art. 16.- El contrato de concesión deberá ser suscrito en el plazo máximo de cuarenta y cinco

(45) días contados a partir de la fecha de notificación con la Resolución por parte del CONATEl

y el proyecto de contrato. En caso de que el solicitante no suscriba el contrato en el plazo

indicado, la Resolución quedará sin efecto, y no dará lugar a ningún tipo de indemnización por

daños y perjuicios.

Art. 17.- Todo solicitante tiene derecho a recibir oportuna respuesta a su pedido. El

incumplimiento de los términos que se señala en los artículos anteriores dará lugar al silencio

administrativo positivo a favor del administrado.

Capítulo IV
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DEL PROCEDIMIENTO PARA EL OTORGAMIENTO DE CONCESIONES DE SERVICIOS MEDIANTE

PROCESO PÚBLICO COMPETITIVO DE OFERTAS

Art. 18.- Cuando exista un número mayor de interesados al número de concesiones que

pueden ser otorgadas o, exista restricción en la disponibilidad de frecuencias o bandas de

frecuencias, la Secretaría preparará, para la aprobación del CONATEL, todos los documentos

que sean necesarios para llevar a cabo el proceso público competitivo de ofertas

Art. 19.- El proceso del concurso público competitivo de ofertas abarcará fas siguientes etapas:

a. Preparación de bases para el concurso;

b. Aprobación de las bases por parte del CONATEL;

c. Publicación de la convocatoria;

d. Venta de bases;

e. Aclaración a las bases;

f. Recepción de ofertas;

g. Estudio y evaluación de ofertas;

h. Resolución sobre el concurso e

i. Suscripción del contrato

Art. 20.- Las bases deberán contener como mínimo lo siguiente:

a. Los poderes que deberán acreditar los interesados;

b. Modelo de la carta de presentación y compromiso;

c. La disposición de que las condiciones de las bases no serán susceptibles de negociación con

ninguno de los solicitantes o interesados;

d. Instrucciones a los oferentes;

e. Los principios y criterios para la evaluación y ponderación de las ofertas;

f. Garantías, características y sus montos

g. El modelo del contrato de concesión; y,

h. Cualquier otro documento o requisito que el CONATEL considere necesario.

Art. 21.- Concluida la preparación de las bases del concurso y su aprobación por

parte del CONATEL, la Secretada publicará la convocatoria por tres días consecutivos en dos

diarios de mayor circulación en el país, editados en dos ciudades diferentes y en su página

electrónica (Web). Podrá, también, efectuar una convocatoria a nivel internacional.
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Art. 22.- La convocatoria al proceso público y competitivo de ofertas deberá contener como

mínimo lo siguiente:

a. El nombre del servicio;

b. La descripción general del servicio materia del concurso;

c. El número de concesiones que se otorgará en el concurso;

d. Las indicaciones del lugar, fecha y que los interesados podrán adquirir las bases;

e. El precio de las bases y forma de pago;

f. La fecha, hora y lugar de celebración del acto de presentación de las ofertas y apertura de la

oferta técnica;

g. La fecha, hora y lugar de celebración de apertura de la oferta económica;

h. Fecha estimada de iniciación de la prestación del servicio; e.

i. Cualquier otro requisito que el CONATEL considere oportuno o necesario.

Art. 23.- Las bases deberán ponerse a disposición de las personas naturales y jurídicas

interesadas en participar en el proceso a partir del día hábil siguiente al de la primera

publicación de la convocatoria y hasta siete días hábiles previos al acto de presentación de las

ofertas y apertura de la oferta técnica. El CONATEL fijará, en cada caso, el valor de las bases.

Será atribución de los interesados revisar los documentos integrantes de las bases previo al

pago de dicho costo, por una sola ocasión, en el lugar que determine el CONATEL. La compra

de las bases será requisito indispensable para la inscripción y participación en el concurso.

Art. 24.- El CONATEL responderá, por escrito, a las preguntas e inquietudes que hayan

formulado los participantes, dentro del tiempo establecido en las bases. Las respuestas se

pondrán en conocimiento de todos los intervinientes, en la misma fecha.

Art. 25.- La presentación de las ofertas técnica y económica deberá hacerse en dos sobres

independientes y su entrega se hará en la fecha, hora, lugar y forma establecidos para tal

efecto en las bases. Las ofertas se redactarán en idioma español y su presentación deberá

realizarse en sobres cerrados y sellados, debidamente foliados y rubricados en todas sus hojas

por él o los representantes legales de cada uno de los participantes.

Art. 26.- El CONATEL conformará una Comisión Técnica multidisciplinaria, que presentará un

informe detallado respecto de cada oferta. La Comisión Técnica deberá realizar la revisión y

evaluación de las propuestas sometidas a su consideración, de conformidad con lo establecido

en las bases. Durante el plazo de estudio y con anticipación a la fecha de emisión del informe

de la Comisión Técnica, el CONATEL podrá solicitar de los oferentes las aclaraciones que estime

convenientes. Las ofertas no podrán ser modificadas ni se podrá agregar documentos bajo

ningún concepto.

Art. 27.- El CONATEL, con base en el informe presentado por la Comisión Técnica, dará a

conocer el resultado a todos los oferentes y procederá a convocar a la audiencia pública para

la apertura de los sobres que contengan las ofertas económicas, solamente de aquellos
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participantes cuyas ofertas técnicas hayan resultado calificadas. Los oferentes no calificados

podrán retirar el sobre que contiene la propuesta económica, sin ser abierto, así como la

devolución de la garantía rendida, en cualquier momento, previa la firma de recepción

correspondiente.

Art. 28.- El análisis de la oferta económica será realizado por la Comisión Técnica

multidisciplinaria la que presentará un informe detallado respecto de cada oferta al CONATEL.

El CONATEl analizará el informe y decidirá sobre la adjudicación o no del contrato de

concesión, considerando las propuestas que satisfagan todos los requisitos de las bases. La

resolución del CONATEL sobre el resultado del proceso deberá hacerse conocer, por escrito, a

todos los oferentes calificados, .dentro del término de cinco 5 días luego de adoptada la

resolución . El Secretario hará público el resultado del concurso a través de cualquier medio.

Art. 29.- Concluido el concurso y adoptada la resolución de adjudicación, el CONATEL,

autorizará al Secretario proceda a la suscripción de los contratos de concesión del servicio y de

utilización del espectro radioeléctrico correspondiente.

Capítulo V

DEL PROCEDIMIENTO PARA EL OTORGAMIENTO DE CONCESIONES DE SERVICIOS MEDIANTE

PROCESO DESUBASTA PÚBLICA DE FRECUENCIAS

DISPOSICIONES GENERALES

Art. 30.- El procedimiento de subasta pública de frecuencias es para el otorgamiento en

concesión de uso de espectro radioeléctrico por bandas o sub bandas de frecuencias para la

prestación, en concesión, de un servicio de telecomunicaciones.

Art. 31.- Cuando las subbandas de frecuencias a ser otorgadas en concesión formen parte de

una misma banda de frecuencias, el CONATEl podrá subastarlas a través de un solo proceso o

procesos independientes. la persona natural o jurídica que haya obtenido una concesión para

la prestación de un servicio asociado al uso de una banda o sub banda de frecuencias dentro de

una área geográfica determinada, no podrá participar o seguir participando en la subasta

pública destinada al otorgamiento en concesión de cualquier otra subbanda dentro de la

misma banda de frecuencias asociadas a la misma área geográfica, siempre que se trate del

mismo servicio. Esta limitación se aplicará tanto en los casos en los cuales la concesión se haya

obtenido por medio de un procedimiento público competitivo de ofertas, como en los casos en

que se haya obtenido por adjudicación directa. En estos casos, la. persona nat ural o jurídica

podrá participar o seguir participando en la subasta pública de frecuencias destinadas al

otorgamiento en concesión de servicios de la misma banda o subbanda de frecuencias o de

cualesquiera de las restantes bandas o subbandas de frecuencias, en una área geográfica

distinta a aquella en la cual le haya sido otorgada. las porciones de espectro radioeléctrico

otorgadas en concesión mediante un procedimiento de subasta pública de espectro serán

otorgadas mediante nuevos contratos de concesión.

Art. 32.- La adquisición de las bases constituirá la inscripción para participar en el proceso de

subasta.

Art. 33.- El procedimiento al que se refiere este capítulo estará conformado por dos fases:
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1. Precalificación.

2. Selección, bajo la modalidad de subasta.

Art. 34.- El CONATEL podrá conformar una Comisión de Subasta con el objeto de llevar a cabo

el proceso de subasta pública. Las facultades ~ la comisión serán definidas en las bases. La

comisión, en forma periódica, informará al CONATEL de los resultados obtenidos para su

aprobación.

DELA FASE DE PRECALlFICACIÓN

Art. 35.- El CONATEL o la comisión, según sea el caso, conformará un Comité Técnico

multidisciplinario, que presentará un informe fundamentado respecto de la precalificación de

los participantes, de conformidad con lo establecido en las bases. Durante el plazo de estudio y

con anticipación a la fecha de emisión del informe del Comité Técnico, el CONATEL o la

comisión podrá solicitar de los participantes las aclaraciones que estime convenientes.

Art. 36.- El CONATEL pondrá en conocimiento de los participantes el resultado de la fase de

precalificación. A tal efecto, el CONATEL notificará al interesado o a su rep resentante del

particular. Además, se procederá a la publicación de estos resultados en dos diarios de amplia

circulación nacional.

Art. 37.- En la fase de precalificación, el CONATEL podrá declarar desierto el procedimiento

para el otorgamiento de concesiones de servicios mediante proceso de subasta pública de

frecuencias, en los siguientes casos:

1. Cuando no existan interesados en el proceso de subasta pública de frecuencia.

2. Cuando por cualquier motivo existiere un solo interesado en el proceso.

3. Cuando no existan precalificados en el proceso.

4. Cuando convenga por razones de interés nacional.

Una vez declarado desierto el proceso de subasta pública, el CONATEL, podrá determinar la

reapertura del proceso o la nueva forma como debe entregarse las concesiones, de

conformidad con lo previsto en este reglamento.

Art. 38.- No se podrá suspender o declarar desierto el proceso de subasta de frecuencias

cuando el número de participantes precalificados sea igualo menor al número de bandas o

subbandas ofertadas.

DELA FASE DE SELECCiÓN

Art. 39.- Los mecanismos para la realización de las rondas de subasta pública se determinarán

en las bases que apruebe el CONATEL, en atención a las características del sistema a ser

empleado.

Art. 40.- Concluida la fase de precalificación, el proceso de selección bajo la modalidad de

subasta pública solo podrá ser declarado desierto cuando no exista al menos una oferta inicial

válida en la primera ronda.
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Art. 41.- Una vez iniciada la fase de selección, si sólo se presentare una oferta inicial válida, el

CONATEL, transcurrido el plazo que se señala en las bases, procederá a adjudicar al único

oferente la concesión, quien estará obligado a pagar el precio ofertado en los plazos

establecidos en las bases.

Art. 42.- Para los fines de la puja por el precio, se considerarán como válidas aquellas ofertas

que cumplan con lo dispuesto en las bases.

Art. 43.- En el caso de declararse fallida la oferta adjudicada, el CONATEl dispondrá la

ejecución de la garantía correspondiente.

Art. 44.- No se otorgarán títulos habilitantes para prestar servicios de telecomunicaciones ni

del uso del espectro radioeléctrico a quienes, a pesar de haber sido adjudicados, estén

incursos en los supuestos siguientes:

1. Cuando el CONATEl, constate que se han suministrado datos falsos o inexactos por parte de

los adjudicatarios, o cuando éstos hayan sido declarados en quiebra entre la fase de

precalificación y la suscripción del contrato correspondiente.

2. Cuando el adjudicatario renuncie por escrito a tal condición.

3. Cuando el adjudicatario no pague el valor ofertado en la subasta dentro de los plazos

previstos en las bases.

Art. 45.- Cuando no se otorgue la concesión por las causales previstas en el artículo anterior, el

CONATEl, ejecutará la garantía de seriedad de oferta.

Art. 46.- Cuando el adjudicatario no pague el precio ofertado dentro del plazo previsto en las

bases del proceso de subasta pública, no podrá participar en ningún otro proceso público

competitivo o subastas públicas de frecuencias que el CONATEL lleve adelante, por el plazo de

un año, así como no tendrá derecho a solicitar títulos habilitantes para la prestación de

servicios de telecomunicaciones o uso de frecuencias por el mismo tiempo. En aquellos casos

en los cuales el adjudicatario demuestre que la falta de pago se deba a causas que no le sean

imputables, el plazo para el pago del precio ofertado podrá ser prorrogado de conformidad

con lo que al efecto se establezca en las bases del proceso.

Capítulo VIII

DEL SERVICIO UNIVERSAL Y DEL FONDO DE DESARROLLO DE LAS TELECOMUNICACIONES

Art. 47.- Se constituye el Fondo para el Desarrollo de las Telecomunicaciones en áreas rurales y

urbano-marginales, FODETEL. Para la conformación de este fondo, todos los prestadores de

servicios de telecomunicaciones, aportarán una contribución anual sobre sus ingresos. Esta

contribución, se fija en el uno por ciento (1%) de los ingresos totales facturados y percibidos

por los prestadores de servicios de telecomunicaciones. La recaudación se realizará en forma

trimestral y su liquidación se efectuará al final del ejercicio económico. El establecimiento,

administración, financiamiento, operación y supervisión del Fondo para e l Desarrollo de las

Telecomunicaciones en las áreas rurales y urbano-marginales, se realizará a través del

Reglamento del Fondo para el Desarrollo de las Telecomunicaciones en áreas rurales y urbano

marginales (FODETEL) aprobado por el CONATEL. El otorgamiento de títulos habilitantes para
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la prestación de servicios de telecomunicaciones considerados como de servicio universal, se

ejecutará de acuerdo a lo establecido en el Reglamento del FODETEL.

Art. 48.- Los proyectos de implementación del servicio universal en áreas rurales y urbano­

marginales, que no hayan sido contemplados en los planes de expansión de los prestadores de

servicios y operadores de redes, aprobados por el CONATEL, serán financiados con los recursos

provenientes del Fondo para el Desarrollo de las Telecomunicaciones en áreas rurales y

urbano-marginales, FODETEL.

Art. 49.- El CONATEL definirá el conjunto de servicios que constituyen el servicio universal y

establecerá, conforme al reglamento mencionado en el Art. anterior, el Plan de Servicio

Universal, señalando las metas específicas a alcanzarse así como los medios para el efecto. El

Plan de Servicio Universal establecerá las obligaciones de los proveedores de servicios de

telecomunicaciones, a través de los planes de expansión. En el Plan de Servicio Universal se

promoverán, de manera prioritaria los proyectos de telecomunicaciones en las áreas rurales y

urbano-marginales. En especial se considerará la prestación del servicio universal mediante la

instalación de centros de atención al público para fines de educación y salud.

Art. 50.- Para la prestación e implementación del servicio universal, el CONATEL podrá

contratar, mediante procedimientos competitivos públicos, basados en el menor subsidio

explícito y otros parámetros de selección, la prestación de servicios objeto del servicio

universal en áreas especificas, con cualquier prestador de servicio de telecomunicaciones. Los

prestadores de servicios de telecomunicaciones, deberán asumir, de conformidad con los

términos de sus respectivos contratos de concesión, la provisión de servicios en las áreas

rurales y urbano-marginales ubicadas en el territorio de su concesión. El Plan de Servicio

Universal establecerá también otras obligaciones de servicio social a cargo de los proveedores

de servicios de telecomunicaciones, tales como llamadas de emergencia, provisión de servicios

auxiliares para actividades relacionadas con seguridad ciudadana, defensa nacional o

protección civil.

DISPOSICiÓN FINAL

Art. 51.- El presente reglamento deroga el Reglamento para otorgar concesiones de los

servicios de telecomunicaciones que se brindan en libre competencia, publicado en el Registro

Oficial 168 de 21 de septiembre del 2000 y cualquier otra norma que se le oponga.

GLOSARIO DE DEFINICIONES

Adjudicación: Es la declaración que efectuará el CONATEL sobre la oferta ganadora en el

concurso público competitivo de ofertas o subastas. Comité de Subasta: Constituida por el

CONATEL con el objeto de llevar a cabo la subasta. Las facultades del comité serán descritas en

las bases. Comisión Técnica: Grupo de profesionales que el CONATEL nombrará a efectos de

recibir, evaluar y calificar los documentos presentados en la subasta. CONATEL: Consejo

Nacional de Telecomunicaciones. Concesión: Ver artículo 3 de este reglamento. Ley Especial:

Ley Especial de Telecomunicaciones reformada. Oferta Inicial Válida: Oferta que es igualo

superior al monto base de la subasta. Proceso Público Competitivo de Ofertas : Es un proceso

de selección del titular de una concesión mediante llamado público que promueve la
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participación del mayor número de participantes, así como transparencia en la selección.

Reglamento General : Reglamento General a la Ley .Especial de Telecomunicaciones reformada.

Secretaría: Secretaría Nacional de Telecomunicaciones Servicios Públicos: Son los servicios

finales de telecomunicaciones respecto de los cuales el Estado garantiza su prestación y

comprenden la telefonía fija, local, \nacional e internacional. Superintendencia:

Superintendencia de Telecomunicaciones. El presente reglamento entrará en vigencia a partir

de su publicación en el Registro Oficial. Dado en Quito, 20 de noviembre del 2001.

Reglamento de Derechos de Concesión y tarifas por el uso de frecuencias del espectro

radioeléctrico

(Resolución No. 769-31-CONATEL-2003)

EL CONSEJO NACIONAL DETELECOMUNICACIONES - CONATEL

Considerando:

Que el Consejo Nacional de Telecomunicaciones es el ente de administración y regulación de

las telecomunicaciones en el país; Que mediante Resolución 14-005-CONATEL-96, el Consejo

Nacional de Telecomunicaciones, expidió el Reglamento de Tarifas por el Uso de Frecuencias,

el mismo que se encuentra publicado en el Registro Oficial 896 de 4 de marzo de 1996; Que el

Reglamento de Tarifas por el Uso de Frecuencias ha sido modificado por las siguientes

resoluciones : 47-15 CONATEL-96, publicada en el Registro Oficial 980 del 3 de julio de 1996;

297-17 CONATEL-98, publicada en el Registro Oficial 346 del 24 de junio de 1998; 480-33­

CONATEL-99, publicada en el Suplemento del Registro Oficial 351 del 31 de diciembre de 1999;

431-21-CONATEL-2002, publicada en el Registro Oficial 663 del 16 septiembre de 2002; 521­

27- CONATEL-2002, publicada en el Registro Oficial 705 del 15 de noviembre de 2002; 522-27­

CONATEL-2002, publicada en el Registro Oficial 705 del 15 de noviembre de 2002; y, 58-35­

CONATEL 2002, publicada en el Registro Oficial 724 del 13 de diciembre de 2002; Que el 25 y

26 de septiembre de 2002, se llevaron a cabo las audiencias públicas para la revisión del

Proyecto del Reglamento de Tarifas por Uso de Frecuencias Radioeléctricas, el mismo que fue

presentado para conocimiento del CONATEL en sesión del 11 de octubre de 2002 y fue

aprobado en las partes correspondientes a sistemas de acceso fijo inalámbrico (WLL),

mediante Resolución 283-12-CONATEL-2002; Servicio Móvil Avanzado y Servicio Móvil por

Satélite, mediante Resolución 522-27-CONATEL-2002; y mediante la disposición 74-27­

CONATEL-2002 se nombró una comisión para que realice el análisis del Proyecto de

Reglamento de Tarifas; Que el literal c) del artículo lnnurnerado tercero del artículo 10 de la

Ley94, publicada en el Registro Oficial 770 del 30 de agosto de 1995, dispone que corresponde

al CONATEL aprobar el Plan Nacional de Frecuencias y de uso del espectro radioeléctrico; Que

las disposiciones del Reglamento General a la Ley Especial de Telecomunicaciones reformada,

atribuyen a la Secretaría Nacional de Telecomunicaciones la recaudación económica por

derechos de concesión, derechos de autorización y uso de frecuencias, en cumplimiento del

artículo 103, literal h) del Reglamento General a la Ley Especial de Telecomunicaciones

reformada; Que es necesario adecuar el cálculo de las tarifas por uso de frecuencias del

espectro radioeléctrico atendiendo los avances tecnológicos y los nuevos servicios de

radiocomunicaciones para una adecuada gestión del espectro radioeléctrico; Que la facultad

prevista en la Ley 94, publicada en el Registro Oficial 770 del 30 de agosto de 1995, artículo 10
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innumerado 3 literal e), en concordancia con el literal q) del artículo 88 del Reglamento

General a la Ley Especial de Telecomunicaciones reformada, señala que corresponde al

CONATEL fijar los derechos y tarifas por la concesión y el uso del espectro radioeléctrico; y, En

ejercicio de sus atribuciones,

Resuelve:

Expedir el REGLAMENTO DE DERECHOS POR CONCESiÓN Y TARIFAS POR USO DE

FRECUENCIAS DEL ESPECTRO RADIOELÉCTRICO.

Capítulo I

ASPECTOS GENERALES

Del ámbito de aplicación

Art. 1.- Los derechos y tarifas establecidos en el presente reglamento seaplicarán para el pago

por la concesión, siempre que no existan procesos públicos competitivos o subastas públicas

de frecuencias y por el uso de frecuencias el espectro, radioeléctrico, respectivamente. Las

frecuencias necesarias para el servicio móvil marítimo serán explotadas por la Armada

Nacional; y la concesión de frecuencias para los medios , sistemas y servicios de radiodifusión y

televisión se regirán por la Ley de Radiodifusión y Televisión y serán otorgadas por el

CONARTEL. De los términos y definiciones para el presente reglamento

Art. 2.- Las definiciones de los términos técnicos de telecomunicaciones serán las establecidas

en la Ley Especial de Telecomunicaciones reformada, en el Reglamento General a la Ley

Especial de Telecomunicaciones reformada, en el presente reglamento, en el Reglamento de

Radiocomunicaciones, en el Plan Nacional de Frecuencias, en los reglamentos específicos de

los servicios de telecomunicaciones yen el Reglamento de Radiocomunicaciones de la UIT.

Capítulo 11

DELAS TARIFAS POR USODE FRECUENCIAS

De los factores Ka, an y Bn.

Art. 3.- El valor del factor de ajuste por inflación (Ka) podrá ser revisado por el CONATEL luego

de un estudio técnico presentado por la Secretaría Nacional de Telecomunicaciones siempre

que lo estime conveniente, en el transcurso del primer mes de cada año y deberá ser menor

que el índice inflacionario del año anterior. El valor del Coeficiente de Valoración del Espectro

(an) y del coeficiente de corrección (Bn ) para los distintos servicios y bandas de frecuencias

será fijado por el CONATEL, cuando este lo determine, en base de un estudio de la Secretaría

Nacional de Telecomunicaciones, que incluya las consideraciones necesarias, como se

determina en la definición de dichos coeficientes. El subíndice "n" es un número natural. El

coeficiente an es un factor que será definido al inicio de un período de concesión y no podrá

ser incrementado durante ese período. El coeficiente an podrá disminuirse dentro de un

período de concesión previa aprobación del CONATEL. En caso que un sistema opere en

bandas con diferentes an se aplicará el mayor valor de éste. Cuando el CONATEL determine

una variación en el coeficiente Bn, en una zona geográfica, éste será aplicable en los enlaces de

última milla que presten servicio a dicha zona y sistemas de propagación en coberturas locales.
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El valor máximo de este coeficiente es de 1. El coeficiente Bn, tendrá un valor igual a 1,

independientemente de valores fijados por el CONATEL en los siguientes casos: a. Sistemas

privados, exceptuando los sistemas de los servicios fijo y móvil en bandas entre 30 y 960 MHz;

y, b. Autorizaciones de uso temporal de frecuencias. En el caso de que una estación

radioeléctrica cubra zonas con valores diferentes de Bn se aplicará el mayor valor de éste. Se

establece inicialmente el valor de 1 para la constante Ka yel coeficiente Bn. De los servicios fijo

y móvil en banda bajo 30 MHz

Art. 4.- Para los fines de cálculo de las tarifas por uso de frecuencias para los servicios fijo y

móvil, incluido el Móvil Aeronáutico (OR) y Móvil Aeronáutico (R), que operan en las bandas

bajo 30 MHz, la zona de concesión será todo el territorio ecuatoriano. Ypagarán una tarifa por

uso d e frecuencias por frecuencia asignada, en función del número de horas a utilizarse por día

y del número de estaciones que operen en cada frecuencia, de acuerdo con la siguiente

ecuación:

T(US$) = Ka *al*Bl*A*Ft (Ec.l)

Donde:

T (US$) = Tarifa mensual en dólares de los Estados Unidos de América, por frecuencia asignada.

Ka = Factor de ajuste por inflación.

al = Coeficiente de Valoración del Espectro Servicios Fijo y Móvil en bandas bajo 30 MHz no

multiacceso (De acuerdo a la tabla 1 anexo 1).

Bl = Coeficiente de corrección, para el Servicio Fijo y Móvil en bandas bajo 30 MHz, no

multiacceso.

Ft = Factor de tiempo de uso y número de estaciones del sistema (De acuerdo a la tabla 2,

anexo 1).

A = Anchura de banda de la frecuencia asignada, en kHz. La tarifa por uso de frecuencias para

los servicios fijo y móvil que operen en la banda de HF ( 30.000 kHz) se calculará en función del

tiempo autorizado y del número de estaciones que comparten la frecuencia asignada, según la

constante Ft, de acuerdo a lo establecido en la tabla 2, anexo 1. De los servicios fijo y móvil en

bandas entre 30 y 960 MHz

Art. 5.- Para efectos del cálculo de tarifas se considerará que los servicios fijo y móvil que

utilizan bandas de frecuencias entre 30 y 960 MHz operan las 24 horas del día. Art. 6.- La tarifa

mensual pos uso de frecuencias del servicio móvil terrestre en bandas entre 30 y 960 MHz,

incluido el Móvil Aeronáutico (OR) y Móvil Aeronáutico (R), se calculará de acuerdo con la

ecuación 2, la cual sirve para el cálculo de la tarifa por uso de frecuencias para el servicio móvil

que se presta mediante los sistemas comunales de explotación y los sistemas móviles privados

(convencionales) .

T (US$) = Ka *a2*B2*A*Fp (Ec.2)

Donde:
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T (US$) = Tarifa mensual en dólares de los Estados Unidos de América, por frecuencia asignada.

Ka = Factor de ajuste por inflación. a2 = Coeficiente de Valoración del Espectro para el Servicio

Móvil en bandas sobre 30 MHz, no multiacceso (De acuerdo a la tabla 1, anexo 2).

B2 = Coeficiente de corrección para el servicio móvil en bandas sobre 30 MHz, no multiacceso.

A = Anchura de banda de la frecuencia asignada, en kHz.

Fp = Factor de propagación (De acuerdo a las tablas 2 hasta la S, anexo 2).

El coeficiente de valoración del espectro a2 a aplicarse para el servicio móvil en bandas entre

30 y 960 MHz, no multiacceso, se detalla en la tabla 1, anexo 2.

Art. 7.- Se establecen factores de propagación de acuerdo al anexo 2, para los fines de cálculo

de la tarifa del servicio móvil entre 30 y 960 MHz, de acuerdo a la ganancia de la antena,

potencia de la estación repetidora en transmisión semidúplex o de la primera estación en

transmisión sirnplex, altura efectiva de la antena de la estación repetidora en semidúplex o de

la primera estación en transmisión simplex, y de acuerdo al rango de frecuencias, donde

aplicare, de acuerdo a las tablas 2 a S, anexo 2.

Art. 8.- Los valores referenciales para efectos de cálculo, de ganancia de antena y de potencia

para el servicio móvil entre 30 y 960 MHz, son los establecidos por las tablas referidas en el

artículo 7 de este reglamento para las distintas bandas de frecuencias especificadas. Los

valores de referencia de altura efectiva de antena de la estación repetidora en transmisión

semidúplex o de la primera estación en transmisión sirnplex, para fines de cálculo, serán los

determinados de acuerdo a los datos obtenidos por la ubicación de las antenas, aproximados

al valor de referencia inmediato superior, con valores de altura efectiva mínima de 200 m y

altura efectiva máxima de 1000 m. Del servicio fijo. Enlaces punto-punto, Punto-Multipunto

(No Multiacceso) (Reformado por el Art. 2 de la Res. 416-1S-CONATEL-200S R.O. 142, 10-XI­

2005)

Art. 9.- (Reformado por el Art. 2 de la Res. 416-1S-CONATEL-200S R.O. 142, 10-XI-200S).- La

tarifa por uso de frecuencias para el servicio fijo, enlace puntopunto, se calculará en base de la

distancia (D) en kilómetros entre las estaciones fijas y la anchura de banda (A) utilizada, de

acuerdo con la ecuación 3: T (US$) = Ka *a3 * B3 *A*(D)2 (Ec.3)

Donde:

T (US$) = Tarifa mensual en dólares de los Estados Unidos de América, por frecuencia asignada.

Ka = Factor de ajuste por inflación.

a3 = Coeficiente de valoración del espectro del servicio fijo para enlaces puntopunto (de

acuerdo a la tabla 2, anexo 3).

B3 = Coeficiente de corrección para el sistema fijo, enlace punto-punto.

A = Anchura de banda de la frecuencia asignada, en MHz.

D = Distancia en kilómetros entre las estaciones fijas .
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La ecuación 3 se aplica a cada frecuencia del enlace Vpor enlace. Si una estación fija opera con

más de una frecuencia en la misma dirección, la tarifa resultante será la suma de las tarifas

individuales calculadas por cada frecuencia de transmisión Vrecepción. De acuerdo al rango de

frecuencias correspondiente V cuando el caso lo amerite, para fines del cálculo de tarifas, se

usarán los valores de distancia máxima V mínima aplicable contemplados en la tabla 1, anexo

3. El Coeficiente de Valoración del Espectro a3 a aplicarse para el Servicio Fijo, enlaces punto­

punto para las distintas bandas se muestra en la tabla 2, anexo 3. Para el caso de enlaces

punto-multipunto (No Multiacceso), éstos pagarán una tarifa como enlaces punto-punto

individuales. Del servicio fijo V móvil (multiacceso)

Art . 10.- Se considera como servicio fijo (Multiacceso), en la modalidad puntomultipunto al

que se brinda mediante el uso de tecnologías tales como WLL, MMDS, LMDS V también a

aquellos que usan enlaces punto-multipunto (Multiacceso) V otros servicios que el CONATEL

determine. Dentro de la categoría de servicio móvil que utiliza técnicas de multiacceso se

encuentran el servicio de telefonía móvil celular, servicio móvil avanzado, sistema

buscapersonas bidireccional, sistema troncalizado V otros que el CONATEL determine. El

calculo de la tarifa por uso de frecuencias para los enlaces punto-multipunto para el servicio

fijo Vpara Vpara los servicios móviles que hacen uso de multiacceso, se hará en base de dos

componentes:

a) Tarifa A: (Reformado por el Art. 3 de la Res. 416-1S-CONATEL-20DS R.O. 142, 10-XI-200S)

Por cada centro de multiacceso, esto es, por cada Estación de Base del Servicio Móvil

(Multiacceso) o por cada Estación Central del Servicio Fijo enlaces punto-multipunto

(Multiacceso) Vsistemas WLL, por la anchura de banda en transmisión V recepción en el área

de concesión V su radio de cobertura; V, b) Tarifa C: Por el número total de estaciones

radioeléctricas de abonado fijas V móviles activadas en el sistema multiacceso. Del

componente de la tarifa por uso de frecuencias por estación de base o estación central fija.

Art. 11.- (Reformado por el Art. 4 de la Res. 416-1S-CONATEL-200S R.O. 142, 1D-XI-2DDS) Tarifa

A: Para el cálculo del componente de la tarifa por uso de frecuencias por cada estación de base

del servicio móvil (multiacceso) o por cada estación central fija del servicio fijo punto­

multipunto (multiacceso) se utilizará la siguiente ecuación:

T(US$)= Ka ·a4 • B4 ·A·(D)2 (Ec.4)

Donde:

T (US$) = Tarifa mensual en dólares de los Estados Unidos de América.

Ka = Factor de ajuste por inflación.

a4 = Coeficiente de valoración del espectro para el servicio fijo V móvil (multiacceso)(de

acuerdo a tabla 1, anexo 4).

B4 = Coeficiente de corrección para la tarifa por estación de base o estación central fija.

A = Anchura de banda del bloque de frecuencias en MHz concesionado en transmisión V

recepción .
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D = Radio de cobertura de la estación de base o estación central fija, en Km (De acuerdo a la

tabla 1, anexo 4).EI radio de cobertura o alcance de la estación de base o estación central fija,

así como el Coeficiente de Valoración del Espectro para el Servicio Fijo y Móvil (multiacceso),

se detalla en la tabla 1, anexo 4, según la banda de frecuencias autorizada para los servicios

especificados. Para fines de cálculo se considerará que cada estación repetidora opera como

una estación de base o estación central fija diferente; entendiéndose por ésta, el punto

geográfico determinado por la infraestructura de instalación. Para el Servicio Móvil

(Multiacceso), prestado mediante un Sistema Troncalizado, por cada Estación de Base se

aplicará la Ecuación 4 y la tabla correspondiente, considerando la totalidad de la anchura de

banda en transmisión y recepción asignada en el Área de Concesión.

Art. 12.- En la aplicación de la fórmula del artículo 11 para los sistemas que utilicen técnicas de

Distribución Dúplex en el Tiempo (TDD), se debe considerar que la anchura de banda será el

equivalente al bloque completo de transmisión y recepcion concesionado,

independientemente de si se utiliza solo una parte de éste. El ancho del bloque de frecuencias

,en los sistemas que utilizan frecuencias discretas discontinuas se determinará sumando los

anchos de banda individuales de cada frecuencia de transmisión y recepción. Del componente

de la tarifa por estaciones de abonado móviles y fijas

Art. 13.- Tarifa C: El cálculo de la tarifa mensual por estaciones radioeléctricas de abonado fijas

y móviles activadas en el Servicio Fijo y Móvil (multiacceso), se realizará aplicando la ecuación

5:

T(US$) = Ka*as*Fd (Ec.s)

Donde:

T (US$) = Tarifa mensual en dólares de los Estados Unidos de América por estaciones de

abonado móviles y fijas activadas en el sistema.

Ka = Factor de ajuste por inflación.

aS = Coeficiente de valoración del espectro por estaciones de abonado móviles y fijas para el

Servicio Fijo y Móvil (multiacceso) (De acuerdo a la tabla 2, anexo

4). Fd = Factor de capacidad (De acuerdo al Servicio Fijo y Móvil (multiacceso), refiérase a las

tablas 3 hasta la 8, anexo 4). El factor de capacidad (Fd) aplicable a cada servicio en función del

número de estaciones, radioeléctricas de abonado móviles y fijas habilitadas en el sistema, se

especifica en las tablas 3 a 8, anexo 4.

Art. 14.- (Sustituido por el Art. 5 de la Res. 416-1s-CONATEL-200s R.O. 142,lO-XI-200s).- Para

el Servicio Fijo, en la modalidad enlaces punto-multipunto (Multiacceso), todas las frecuencias

de enlace entre las distintas estaciones deben ser las mismas y podrán llegar a un máximo de

dos frecuencias . Para efectos de pago, se considera todas las estaciones fijas, inclusive la

Estación Central Fija y todos los enlaces punto-multipunto (Multiacceso) como enlaces punto­

punto individuales. Para el caso del Servicio Móvil (Multiacceso) (Servicio de Telefonía Móvil

Celular, Servicio Móvil Avanzado, Sistema Buscapersonas Bidireccional, Sistema Troncalizado y

otros que determine el CONATEL), se considera como Estación de Abonado Móvil y Fija a
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cualquier estación que use las frecuencias esenciales. No se considera a las estaciones de Base

en el valor del número total de estaciones.

Art. 15.- Para el servicio móvil (multiacceso), prestado mediante un sistema troncalizado, se

aplicará la ecuación 5 y la tabla correspondiente, considerando un mínimo de 50 estaciones de

abonados móviles por cada par de frecuencias. Para el sistema buscapersonas unidireccional y

bidireccional, se aplicará la ecuación 5 y la tabla correspondiente, considerando un mínimo de

50 estaciones radioeléctricas de abonados móviles por cada estación repetidora.

Art. 16.- El cálculo del componente de la tarifa por estaciones radioeléctricas de abonado

móviles y fijas se realizará por cada banda de frecuencias otorgada en el título habilitante, en

forma independiente. Elvalor total de este componente será la suma de las tarifas individuales

que resulten por cada banda de frecuencia asignada al concesionario.

Art. 17.- Los concesionarios del servicio fijo y móvil (multiacceso), deberán informar a la

Secretaría Nacional de Telecomunicaciones, dentro de los cinco primeros días hábiles de cada

mes, el número total de estaciones (estaciones de base, estaciones centrales fijas, estaciones

de abonado móviles y estaciones de abonado fijas) activadas en el sistema en su zona de

concesión, por banda de frecuencia, hasta el último día del mes inmediatamente anterior a la

presentación.

Art. 18.- Los enlaces punto-punto que se utilicen para el transporte de señales a las estaciones

centrales fijas del servicio fijo punto-multipunto (multiacceso) y WLL o a las estaciones de base

del servicio móvil (multiacceso); así como los enlaces punto-punto empleados en los sistemas

que operan en si mulcast, se considerarán por separado, aplicando para tal efecto el artículo 9

del presente reglamento. De las estaciones que utilizan frecuencias en bandas de Sistemas de

Modulación Digital de Banda Ancha (Sustituido por el Art. 6 de la Res. 416-ls-CONATEL-200s

R.O. 142, lD-XI- 2005)

Art. 19.- (Sustituido por el Art. 6 de la Res. 416-ls-CONATEL-200s R.O. 142, 10-XI-200s).- Los

Sistemas de Modulación Digital de Banda Ancha, en las bandas que el CONATEL determine,

pagarán una tarifa por uso de frecuencias por anticipado, por un período de un año, según la

ecuación 6: TA(US$) = Ka· a6* B6*B*NTE (Ec.6)

Donde:

TA(US$) = Tarifa anual en dólares de los Estados Unidos de América.

Ka = Factor de ajuste por inflación.

a6 = Coeficiente de valoración del espectro para los Sistemas de Modulación Digital de Banda

Ancha (De acuerdo a la Tabla 1, Anexo 5).

B6= Coeficiente de corrección para los sistemas de Modulación Digital de Banda Ancha.

B= Constante de servicio para los sistemas de Modulación Digital de Banda Ancha (De acuerdo

a la Tabla 2, Anexo 5).
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NTE = Es el número total de estaciones fijas y móviles de acuerdo al sistema. El valor del

coeficiente a6 se detalla en la Tabla 1, Anexo 5 y el valor de la constante B para los sistemas de

Modulación Digital de Banda Ancha se detalla en la Tabla 2, Anexo 5. Del servicio de

radioaficionados

Art. 20.- Los títulos habilitantes que amparen el Servicio de Radioaficionados Novatos,

generales, en tránsito e internacionales, pagarán una tarifa única, por el tiempo de duración

del título habilitante, de acuerdo al siguiente detalle : US$ 5 para los radioaficionados novatos,

US$ 10 para los radio aficionados generales, US$ 10 para los radioaficionados en tránsito y US$

20 para los radioaficionados internacionales, por el otorgamiento o renovación del título. La

tarifa del servicio de radioaficionados es independiente de las bandas y transmisores; y se

pagará por anticipado previo a la entrega de la credencial de operación. Los radioaficionados

que instalen repetidoras o estaciones satelitales deberán registrarse, con los requisitos

correspondientes, en la Secretaría Nacional de Telecomunicaciones, en un plazo no mayor a 30

días posteriores a la instalación del sistema. Del servicio de banda ciudadana

Art. 21.- Los títulos habílitantes del serv icio de banda ciudadana, pagarán una tarifa única, por

el tiempo de duración del título habilitante, de uss la, por el otorgamiento o renovación del

permiso, el pago se realizará por anticipado. Del servicio fijo por satélite

Art. 22.- (Reformado por el Art. 7 de la Res. 416-1S-CONATEL-200S R.O. 142, lO-XI-200S).- El

cálculo de la tarifa mensual por estación terrena para la prestación del servicio fijo por satélite,

por cada portadora se determina de acuerdo con la ecuación

7: T(US$) = Ka* a7* B7* A* FS (Ec.6)

Donde:

T (US$) = Tarifa mensual en dólares de los Estados Unidos de América, por estación terrena.

Ka = Factor de ajuste por inflación.

a7 = Coeficiente de valoración del espectro del servicio fijo por satélite (De acuerdo a la tabla

1, anexo 6).

B7 = Coeficiente de corrección para el servicio fijo por satélite.

FS = Factor del servicio fijo por satélite (De acuerdo la tabla 2, anexo 6).

A = Anchura de banda del bloque de frecuencia asignado en kHz. Para efectos de pago, el valor

mínimo de Anchura de Banda del bloque de frecuencias asignado será de 100 kHz. El

coeficiente de valoración del espectro a7, a aplicarse para el servicio fijo por satélite, para el

correspondiente ancho de banda de la portadora asignada a la estación terrena, se detalla en

la tabla 1, anexo 6. Del servicio móvil por satélite

Art. 23.- El cálculo de la tarifa mensual por estaciones radioeléctricas de abonado móviles y

fijas activadas en el servicio móvil por satélite, se determina de acuerdo con la ecuación 8:

T(US$) = Ka* a8 * B8 * Fd (Ec.8)

Donde :
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T (US$) = Tarifa mensual en dólares de los Estados Unidos de América por

estaciones de abonado móviles y fijas activadas en el sistema.

Ka = Factor de ajuste por inflación.

a8 = Coeficiente de valoración del espectro por estaciones de abonado móviles y

fijas para el servicio móvil por satélite (De acuerdo a la tabla 3, anexo 6).

B8 = Coeficiente de corrección para la tarifa por estaciones de abonado móviles

y fijas.

Fd Factor de capacidad (De acuerdo al servicio móvil por satélite, refiérase a la

tabla 4, anexo 6).

De las tarifas para frecuencias de uso reservado

Art. 24.- Los servicios fijo y móvil prestados mediante sistemas de

radiocomunicaciones que hacen uso de frecuencias con carácter de reservado,

tales como las de uso institucional de las FuerzasArmadas y la Policía Nacional,

pagarán una tarifa mensual equivalente a11% del valor que resulte de aplicar las

ecuaciones y tablas pertinentes señaladas en el presente reglamento y

proporcional al tiempo de duración del contrato.

De las tarifas por frecuencias de uso experimental y con fines de carácter social

o humanitario.

Art. 25.- Los servicios fijo y móvil prestados mediante sistemas de

radiocomunicaciones que hacen uso experimental de frecuencias (no comercial)

pagarán una tarifa igual al 10% del valor que resulte de aplicar las ecuaciones y

tablas del presente reglamento y proporcional al tiempo de duración del contrato.

El primer pago por uso de frecuencias será por anticipado al momento de

otorgar la concesión y será el equivalente a la tarifa de tres meses, previa

aprobación del proyecto presentado CONATEL.

Art. 26.- Los servicios fijo y móvil prestados mediante sistemas de

radiocomunicaciones con fines de carácter social o humanitario pagarán una

tarifa por uso de frecuencias igual al 10% del valor que resulte de aplicar las
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ecuaciones y tablas del presente reglamento y proporcional al tiempo de duración del

contrato.

De las tarifas por uso temporal de frecuencias Art. 27.- La tarifa por uso temporal de

frecuencias requerirá de un pago por anticipado equivalente a 10 veces el valor que resulte de

aplicar las ecuaciones y tablas pertinentes del presente reglamento y tendrá una duración de

hasta 90 días, renovables por una sola vez. El coeficiente Bn, para este tipo de autorizaciones

será siempre igual a 1. De las tarifas mínimas

Art. 28.- La tarifa mínima mensual a pagar como resultado de aplicar las ecuaciones del

Capítulo 11, será de US$ 5,00 por factura emitida, por concesionario.

Art. (29).- (Añadido por el Art. 8 de la Res. 416-1S-CONATEL-200S RO. 142, 10-XI-200S).- Los

valores de las tarifas por uso de frecuencias que no se encuentren determinados en el

presente reglamento deberán ser fijados por el CONATEL, previo estudio técnico-económico

sustentado por la Secretaría Nacional de Telecomunicaciones.

Capítulo 111

DE LOS DESECHOS DE CONCESiÓN

Art. 29.- Los derechos de concesión de frecuencias del espectro radioeléctrico serán los

aprobados por CONATEL en base de los estudio respectivos elaborados por la Secretaría

Nacional de Telecomunicaciones, para cada servicio, banda de frecuencias y sistema a operar.

Art. 30.-(Sustituido por el Art. 9 de la Res. 416-1S-CONATEL-200S RO. 142, 10- XI-200S).- Los

derechos de Concesión para los Servicios y Sistemas contemplados en el presente reglamento,

y que requieran del respectivo título habilitante, a excepción de aquellos que se autoricen

mediante registro, deberán pagar por una sola vez por el tiempo de duración de la concesión,

los valores que resulten de aplicar la Ecuación 9. Dc = T (US$) * Te * Fcf (Ec.9)

Donde:

T (US$) = Tarifa mensual por uso de frecuencias del espectro radioeléctrico en dólares de los

Estados Unidos de América correspondiente al servicio y al sistema en consideración.

Tc = Tiempo de concesión. Valor en meses de la concesión a otorgarse al respectivo servicio y

sistema.

Fd =Factor de concesión de frecuencias (De acuerdo a la tabla 1, anexo 7). Dc =Derecho de

concesión.

Art. 31.- El CONATEL aprobará, en base de un estudio sustentado de la Secretaría Nacional de

Telecomunicaciones, los valores del factor de concesión de frecuencias (F) para cada Servicio y

Sistema, de acuerdo a las bandas de frecuencias correspondientes y a las políticas de

desarrollo del sector de las radiocomunicaciones que se determinen.

Art. 32.- (Eliminado por el Art. 10 de la Res. 416-1S-CONATEL-200S RO. 142, 10-XI-200S).

Art. 33.- El concesionario tiene el plazo de un año contado a partir de la firma del contrato

para poner en operación el sistema y firmar el acta de puesta en operación conla
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Superintendencia de Telecomunicaciones, caso contrario se le retirará la concesión, previo

informe de la Superintendencia de Telecomunicaciones.

Art. (34).- (Añadido por el Art. 11 de la Res. 416-1S-CONATEL-2DDS R.O. 142, 1D-XI-2DDS).- Los

valores de los derechos de concesión que no se encuentren determinados en el presente

reglamento deberán ser fijados por el CONATEL, previo estudio técnico-económico sustentado

por la Secretaría Nacional de Telecomunicaciones.

Capítulo IV

DEL COBRO, PAGO, MORA Y MULTAS EN ELPAGO DE LAS TARIFAS

Del cobro

Art. 34.- Toda persona natural o jurídica, nacional o extranjera, de derecho público o privado,

que sea concesionaria de las frecuencias contempladas en el presente reglamento, está en la

obligación de pagar las tarifas establecidas en este reglamento de conformidad con los

procedimientos aprobados por la Secretaría Nacional de Telecomunicaciones y la

Superintendencia de Telecomunicaciones, cada una en el ámbito de su competencia.

Art. 35.- Los derechos de concesión de frecuencias del espectro radioeléctrico contemplados

en el presente reglamento deberán ser cancelados previo la firma del contrato de concesión

respectivo.

Art. 36.- (Sustituido por el Art. 12 de la Res. 416-1S-CONATEL-2DDS R.O. 142, 1D-XI-2DDS).­

Para el cobro de las tarifas por uso de frecuencias del espectro radioeléctrico, la Secretaría

Nacional de Telecomunicaciones emitirá las facturas en forma mensual, a cada uno de los

concesionarios, una vez que se hayan firmado los respectivos contratos. Los valores facturados

corresponderán al valor de las tarifas más los impuestos de ley. Las facturas deberán ser

canceladas en el plazo de ocho días contados a partir de su emisión; vencido este plazo, el

concesionario pagará el valor de las tarifas, los impuestos de ley y el interés causado por la

mora.

Del pago

Art. 37.- Los concesionarios del espectro radioeléctrico, deberán pagar los derechos de

concesión y las facturas por uso de las frecuencias del espectro radioeléctrico en las oficinas de

recaudación de la matriz, en las direcciones regionales o en las instituciones financieras del

sector público o privado que la Secretaría Nacional de Telecomunicaciones determine. Los

pagos se efectuarán en efectivo o cheque certificado a nombre de la Secretaría Nacional de

Telecomunicaciones. La Secretaría Nacional de Telecomunicaciones podrá determinar los

procedimientos de pago de los derechos de concesión y las facturas por uso de frecuencias,

reconocidos por las instituciones monetarias del país. El pago por uso de espectro

radioeléctrico se lo hará a mes vencido a no se que exista una disposición expresa al contrario.

Art. 38.- El uso del espectro radioeléctrico se cobra por derecho de concesión de frecuencias y

tarifas por su utilización en sistemas de radiocomunicaciones. La no utilización de las

frecuencias concesionadas, no exime del pago de la tarifa correspondiente, en razón de que



•

•

•

•

•

165

éstas están destinados para uso exclusivo del beneficiario de acuerdo a las condiciones

establecidas en el título habilitante.

De la mora en el pago

Art. 39.- Para el cálculo de los intereses por mora, se aplicará la tasa señalada para todas las

obligaciones en mora a favor de las instituciones del Estado, la misma que será aplicada de

acuerdo al Código Tributario en vigencia a la fecha de pago.

Art. 40.- Si los concesionarios no cancelaren facturas por más de 90 días (tres meses), la

Secretaría Nacional de Telecomunicaciones dará por terminado en forma anticipada y

unilateral los contratos; y las frecuencias serán revertidas al Estado, sin perjuicio de la acción

coactiva que se iniciará para cobrar lo adeudado.

Art. 41.- La mora se extinguirá con el pago de la obligación, así como de los intereses

devengados.

Art. 42.- La Secretaría Nacional de Telecomunicaciones efectuará devoluciones totales o

parciales de los valores que se hubieren cobrado, mediante notas de crédito, de los valores

que se hubieran cobrado, cuando por razones técnicas, legales o administrativas así se

comprobare.

Art. 43.- Para la presentación de cualquier trámite de concesión o renovación de frecuencias,

los peticionarios no deberán mantener obligaciones pendientes de pagó por ningún concepto

en la Secretaría Nacional de Telecomunicaciones y Superintendencia de Telecomunicaciones.

Art. 44.- Las multas que impusiera la Superintendencia de Telecomunicaciones, deberán ser

canceladas en dicha institución en un plazo de treinta días, contados a partir de la fecha de su

notificación.

Art. 45.- Para los nuevos servicios y sistemas de radiocomunicaciones, el CONATEL fijará los

derechos por concesión, siempre que no existan procesos públicos competitivos o subastas

públicas de frecuencias y las tarifas por el uso de las frecuencias radioeléctricas.

Art. 46.- El CONATEL resolverá todas las dudas que surgieren por la aplicación del presente

reglamento.

GLOSARIO DETÉRMINOS V DEFINICIONES

Altura Efectiva de la Antena de una Estación: La altura efectiva por cada radial es el promedio

de la suma de la altura sobre el nivel del mar del terreno donde se ubica la antena y la altura

del centro de radiación de la antena por encima del terreno, restada de la altura promedio del

perfil topográfico, entre 3 y 15 km, con alturas tomadas cada km. La altura efectiva total de la

entena de una estación será el promedio de las alturas efectivas de cada radial tomado cada

30·, Área de Cobertura: Zona geográfica (km2) en la cual se recibe la señal emitida por una

estación radioeléctrica, ubicada en su interior. A efectos del presente reglamento, se definen

áreas de cobertura nacional (en las bandas de HF) yen función del radio de cobertura para las

bandas superiores a 30 MHz. El área de cobertura depende de la banda de frecuencia,

potencia radiada aparente y altura efectiva del transmisor, delimitadas según lo dispuesto en

el presente reglamento. Área de Concesión: (Sustituido por el Art. 13 de a Res. 416-15-
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CONATEL-200S R.O. 142, lO-XI-200S) Área geográfica determinada, en la cual un concesionario

de frecuencias puede operar el sistema contemplado en el respectivo título habilitante. El área

de concesión se define en base de los informes técnicos que emite la Secretaría Nacional de

Telecomunicaciones, tomando en cuenta la información y requisitos remitidos por el

solicitante de a Concesión de Uso de Frecuencias, de acuerdo a la reglamentación que aplique.

Coeficiente de Valoración del Espectro (an): Coeficiente multiplicador que se aplica en el

cálculo de la tarifa para el uso específico de una frecuencia, sobre la base del tipo de servicio,

tipo de propagación y la banda de frecuencias, contemplando las políticas de

telecomunicaciones del país, la valoración del espectro y la densidad de uso de frecuencias. El

coeficiente de valoración del espectro será determinado por CONATEL. Coeficiente de

Corrección (Bn): Coeficiente de corrección determinado por CONATEL en base de la zona

geográfica y de la necesidad de desarrollo relativo del sector de telecomunicaciones en dicha

zona. Compartición de Frecuencia por Horario: Uso exclusivo o privativo de una frecuencia en

la banda de HF, en un horario determinado. CONATEL: Consejo Nacional de

Telecomunicaciones. CONARTEL: Consejo Nacional de Radiodifusión y Televisión. Derecho de

Concesión por Uso de Frecuencias: Valor establecido por derechos por el uso de espectro

radioeléctrico a todos los sistemas y servicios, contemplados en el presente reglamento.

Estación Central Fija: Estación particular del servicio fijo enlaces puntomultipunto

(Multiacceso) y sistemas WLL, que distribuye el tráfico entre las otras estaciones f ijas en su

área de cobertura. Estación de Base: Estación terrestre del servicio móvil terrestre,

independientemente del número de equipos transceptores usados para el multiacceso

existentes en el mismo punto geográfico. Estación Espacial: Estación situada en un objeto que

se encuentra, que está destinado a ir o que ya estuvo, fuera de la parte principal de la

atmósfera de la tierra. Estación Fija: Estación del servicio fijo. Estación Móvil: Estación del

servicio móvil destinada a ser utilizada en movimiento o mientras esté detenida en puntos no

determinados. Estación Radioeléctrica de Abonado Fijo: Estación del servicio fijo, que

corresponde a un grupo de estaciones pertenecientes a un mismo abonado y que tienen un

solo acceso inalámbrico a la estación central fija; no se incluye a las estaciones centrales fijas.

Estación Radioeléctrica de Abonado Móvil: Estación del servicio móvil, asignada como equipo

terminal de usuario y activada en el sistema, no son estaciones de abonado móvil las

estaciones de base de los sistemas de multiacceso. Estación Radioeléctrica o Estación: Uno o

más transmisores o receptores, o una combinación de transmisores y receptores, incluyendo

las instalaciones accesorias, necesarios para asegurar un servicio de radiocomunicación, o el

servició de radioastronomía en un lugar determinado. Las estaciones se clasificarán según el

servicio en el participen de una manera permanente o temporal. Estación Repetidora: Un

transmisor-receptor, o una combinación de transmisores y receptores, incluyendo las

instalaciones accesorias, que recibe una señal en una frecuencia determinada, la regenera y la

retransmite en otra frecuencia. Estación Terrena: Estación situada en la superficie de la Tierra

o en la parte principal de la atmósfera terrestre destinada a establecer comunicación: _ Con

una o varias estaciones espaciales. Con una o varias estaciones de la misma naturaleza,

mediante el empleo de uno o varios satélites reflectores u otros objetos situados en el espacio.

Estación Terrestre: Estación del servicio móvil no destinada a ser utilizada en movimiento.

Factor de Ajuste por Inflación (Ka): Constante establecida por CONATEL como coeficiente

multiplicador aplicable en el cálculo de las tarifas por uso de frecuencias, sobre la base de las

condiciones de inflación del país. Factor de Concesión de Frecuencias: Constante de ajuste que

sirve para calcular el valor de concesión para los sistemas de radiocomunicación, de acuerdo a
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la banda de operación del sistema y el servicio en consideración. Factor de Propagación: Factor

definido para las tarifas de los servicios fijo y móvil en bandas entre 30 y 960 MHz, en función

de la banda de frecuencias, la ganancia de la antena transmisora, de la altura efectiva de la

misma y de la potencia de transmisión. Factor de Servicio por Satélite: Factor definido para las

tarifas de los servicios fijo y móvil por Satélite, en función de la velocidad de transmisión.

Factor de Tiempo de Uso: Factor definido para las tarifas de los servicios fijo y móvil, incluido el

móvil aeronáutico (OR) y móvil aeronáutico (R), que operan en las bandas bajo 30 MHz, en

función del tiempo de uso y del número de estaciones del sistema. Multiacceso: Término que

referencia para los sistemas de los servicios fijo y móvil, en los cuales para establecer

comunicación se dispone de una estación base o estación central fija, la cual permite a

múltiples estaciones de abonado fijas y móviles, realizar comunicaciones simultáneas

mediante diversas técnicas de acceso al canal radioeléctrico o a la banda de frecuencias

asignada para el sistema o servicio concesionado. Las técnicas de acceso pueden ser

relacionadas con el tiempo de acceso, el uso y reuso de frecuencias dentro del canal o banda

concesionada, así como el empleo de técnicas digitales de transmisión y modulación para tal

fin. Servicio de Radiocomunicación : Servicio que implica la transmisión, la emisión o la

recepción de ondas radioeléctricas para fines específicos de telecomunicación. Todo servicio

de radiocomunicación que se mencione en el presente reglamento, salvo indicación expresa

en contrario, corresponde a una radiocomunicación terrenal. Servicio Fijo: Servicio de

radiocomunicación entre puntos fijos determinados. Servicio Fijo Enlaces Punto-Multipunto

(Multiacceso): (Sustituido por el Art. 13 de a Res. 416-1S-CONATEL-200S R.O. 142, 10-XI-200S)

Servicio Fijo en el cual se establecen comunicaciones simultáneas entre una Estación Central

Fija con múltiples estaciones fijas, mediante diversas técnicas de acceso al canal radioeléctrico

o a la banda de frecuencias asignada y que no sobrepase las distancias especificadas para las

diferentes bandas en la Tabla 1 del Anexo 4. Servicio Fijo Enlaces Punto-Punto: Servicio fijo en

el que las estaciones establecen comunicación entre puntos fijos determinados. Servicio Fijo

por Satélite: Servicio de radiocomunicación entre estaciones terrenas situadas en

emplazamientos dados cuando se utilizan uno o más satélites; el emplazamiento dado puede

ser un punto fijo determinado o cualquier punto fijo situado en una zona determinada; en

algunos casos, este servicio incluye enlaces entre satélites que pueden realizarse también

dentro del servicio entre satélites; el servicio fijo por satélite puede también incluir enlaces de

conexión para otros servicios de radiocomunicación espacial. Servicio Fijo y Móvil

(Multiacceso): Servicios fijo y móvil en que las estaciones establecen comunicación mediante

el acceso en forma automática a cualquier canal asignado al sistema, que se encuentre

disponible. Servicio Móvil: Servicio de radiocomunicación entre estaciones móviles y

estaciones terrestres o entre estaciones móviles. Servicio Móvil Aeronáutico (OR): Servicio

móvil aeronáutico destinado a asegurar las comunicaciones, incluyendo las relativas a la

coordinación de los vuelos, principalmente fuera de las rutas nacionales e internacionales de la

Aviación Civil.

Servicio Móvil Aeronáutico (R): Servicio Móvil Aeronáutico reservado a las comunicaciones

aeronáuticas relativas a la seguridad y regularidad de los vuelos, principalmente en las rutas

nacionales o internacionales de la Aviación Civil. Servicio Móvil Avanzado (SMA): Es un servicio

final de telecomunicaciones del servicio móvil terrestre, que permite toda transmisión,

emisión y recepción de signos, señales, escritos, imágenes, sonidos, voz, datos o información

de cualquier naturaleza. Servicio Móvil por Satélite: Servicio de radiocomunicación: _ Entre
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estaciones terrenas móviles y una o varias estaciones espaciales o entre estaciones espaciales

utilizadas por este servicio. _ Entre estaciones terrenas móviles por intermedio de una o varias

estaciones espaciales. _ También puede considerarse incluidos en este servicio los enlaces de

conexión necesarios para su explotación. Servicio Móvil Terrestre: Servicio móvil entre

estaciones de base y estaciones móviles terrestres o entre estaciones móviles terrestres.

Sistema Buscapersonas: Sistema del servicio de radiocomunicaciones móvil terrestre destinado

a cursar mensajes individuales o a grupos, en modo unidireccional o bidireccional, desde redes

alámbricas, inalámbricas o ambas, hacia una o varias estaciones terminales del sistema, las

cuales pueden ser móviles, portátiles, o fijas. Sistemas Comunales de Explotación : Conjunto de

estaciones de rad iocomunicación utilizadas por una persona natural o jurídica, que comparte

en el tiempo un canal radioeléctrico para establecer comunicaciones entre sus estaciones de

abonado. Son sistemas especiales de explotación. Sistemas de Modulación Digital de Banda

Ancha: (Añadido por el Art. 14 de a Res. 416-15-CONATEL-2005 R.O. 142, 1D-XI-2005)Sistema

de radiocomunicaciones que utilizan técnicas de codificación o modulación digital, cuyos

equipos funcionan de conformidad con los límites de potencia y la densidad media de P.I.R.E.

que se establecen en la norma correspondiente, en las bandas de frecuencias que determine el

CONATEL Sistemas Móviles Privados (Convencionales) : Conjunto de estaciones de

radiocomunicación utilizadas por una persona natural o jurídica, que usa exclus ivamente un

canal radioeléctrico para establecer comunicaciones entre sus estaciones de abonado. Sistema

Troncalizado: Sistema de radiocomunicación de los servicios fijo y móvil terrestre, que utiliza

múltiples pares de frecuencias, en que las estaciones establecen comunicación mediante el

acceso en forma automática a cualquiera de los canales que estén disponibles . Sistemas de

Radiocomunicaciones con Fines de Carácter Social o Humanitario: Son sistemas destinados

exclusivamente para ayuda a la comunidad, a la prevención de catástrofes, para socorro y

seguridad de la vida, en los que no se permite cursar correspondencia pública ni utilizar para

actividades comerciales. Estos sistemas son los utilizados para actividades de la Defensa Civil,

Cruz Roja, Bomberos, y para Telemetría Sísmica destinada a prevenir catástrofes, y aquellos

que determine el CONATEL Sistemas de Radiocomunicaciones de Uso Experimental: Son

sistemas de radiocomunicaciones destinados a propósitos académicos o de investigación, y

desarrollo. El CONATEL calificará, en base de un informe técnico y jurídico elaborado por la

Secretaría Nacional de Telecomunicaciones, a los sistemas de radiocomunicaciones con fines

experimentales. Sistemas de Radiocomunicaciones de Uso Reservado: Son sistemas de

radiocomunicaciones empleados para fines de utilidad pública o por motivos de seguridad

interna y externa. El CONATEL calificará, en base de un informe técnico y jurídico elaborado

por la Secretaría Nacional de Telecomunicaciones, a los sistemas de uso de reservado. Última

Milla: Es el enlace entre un nodo de distribución de la red y el usuario final.

DISPOSICIONES TRANSITORIAS

Primera.- La Secretaría Nacional de Telecomunicaciones aplicará las nuevas fórmulas y

disposiciones del presente reglamento a los contratos de autorización y concesión de

frecuencias vigentes, cuando los contratos así lo establezcan.

Segunda.- (Sustituido por el Art. 15 de a Res. 416-15-CONATEL-2005 R.O. 142, 10-XI-2005).- En

caso de que en el informe técnico que forma parte de los contratos de concesiones o

renovaciones existentes, a la fecha de entrada en vigencia del presente reglamento no esté

especificado la altura efectiva de antena, ganancia de antena, potencia o ancho de banda que
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permita calcular la cobertura en el Servicio Fijo y Móvil, se aplicarán para los fines de cálculo

de las tarifas por uso de frecuencias radioeléctricas los valores referenciales de la Secretaría

Nacional de Telecomunicaciones. En caso de que no se conozcan las coordenadas geográficas

de las estaciones que permitan calcular la distancia en kilómetros de los enlaces punto a punto

del Servicio Fijo, se utilizarán para los fines de cálculo de las tarifas por uso de frecuencias

radioeléctricas los valores de la Tabla 1, Anexo 8.

Tercera.- En ningún caso se aplicará la disposición transitoria segunda, a los nuevos

concesionarios de frecuencias o a las renovaciones de concesiones. Cuarta.- La Secretaría

Nacional de Telecomunicaciones informará obligatoriamente al CONATEL en el plazo de seis

meses a partir de la aprobación del presente reglamento, el resultado de la aplicación de este

reglamento a fin de ajustar, de ser necesario el coeficiente ano Este coeficiente será ajustado

de acuerdo a la ocupación de las bandas del espectro radioeléctrico y al presupuesto aprobado

del 2004 para los organismos de regulación, administración y control de las

telecomunicaciones, conforme al artículo 37 de la Ley Especial de Telecomunicaciones

reformada.

Quinta.- La Secretaría Nacional de Telecomunicaciones presentará en 30 días a partir de la

aprobación del presente reglamento, a consideración del CONATEL una tabla de coeficientes

Bn para diferentes regiones del país.

Sexta.- Los servicios fijo y móvil prestados mediante sistemas de radiocomunicaciones que

hacen uso de frecuencias con carácter de reservado, tales como las de uso institucional de las

Fuerzas Armadas y la Policía Nacional, pagarán una tarifa mensual equivalente el 1 por mil del

valor que resulte de aplicar las ecuaciones y tablas pertinentes señaladas en el presente

reglamento y proporcional al tiempo de duración del contrato, solo en el año 2004.

DEROGATORIAS

Derógase el Reglamento de Tarifas por el Uso de Frecuencias, el que se aprobó mediante

Resolución 14-00S-CONATEL-96 y se encuentra publicado en el Registro Oficial 896 de 4 de

marzo de 1996. Derógase todas las resoluciones que opongan al presente reglamento.

DISPOSICiÓN FINAL

La Secretaría Nacional de Telecomunicaciones el primer mes de cada año podrá poner a

consideración del CONATEL una revisión del coeficiente Ka. Esta resolución es de ejecución

inmediata y el reglamento entrará en vigencia a partir del 1 de enero de 2004, sin perjuicio de

su publicación en el Registro Oficial. Dado en Quito, 16 de diciembre de 2003.
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Cuentas Cuentas Usuarios
OPERADOR COBERTURA Dial Up Dedicadas Dedicados

totales totales totales

ANDINATEL S.A.
De acuerdo al contrato de 25832 2060 6951

concesión

ASAPTEL S.A.
Machala, Guayaquil y Puerto

O 13 184
Baquerizo (Galápagos) , Ambalo .

AT&T GLOBAL SERVICES Quilo, Guayaquil 88 1 37

BRIGHTCELL Quilo O 16 208

COMPIMS.A. Guayaquil 15 O O

COMPSANET (FREDDY CALVA) Yanzalza 3 1 5

CONECEL S.A. Quilo, Guayaquil 3355 129 3870

COSINET S.A. Quilo, Guayaquil 109 5 92

DINOLAN Sanlo Domingo O 9 45

EASYNET S.A.
De acuerdo al contrato de 5882 157 1878concesión.

ECUADOR TELECOM S.A. Guayaquil O 2154 7680

ECUAENLACESATELlTAL S.A. Quilo, Guayaquil y Cuenca 43 16 16

EFICENSA S.A. Guayaquil 45 O O

ELECTROCOM (LK-TRO-KOM S.A.) Guayaquil O 66 407

ESCUELA POLITÉCNICA JAVERIANA Quito 5 3 30

ESPOLTEL Guayaquil 999 64 640

ETAPA TELECOM Cuenca 5176 59 59

FIX WIRELESS Quilo e Ibarra 5 23 138

FLATEL Quilo 157 9 21

GPF CORPORACION CIA.LTOA. Quilo 39 61 606

GRUPO BARAINVER S.A. (TELFONET) Quilo 332 4 47

GRUPO BRAVCO Quilo, Guayaqu il y Cuenca 973 39 1357

GRUPO MICROSISTEMAS Quito O 150 1931

IMBANET S.A. Ibarra 224 8 63

IMPSATEL Quilo, Guayaqu il, Lago Agrio, Loja O 287 4484

INTELLlCOM INFORMATICA Guayaquil 113 5 5

INTERCOM Quilo 198 O O

INTERTEL Quito, Latacunga 18 31 202

JAIME BEJAR FEIJOO Guayaquil 250 O O

LUTROLS.A.
Guayaquil, Qu~o, Cuenca , 10037 963 963Machala , Ambato, Manta.

MEGADATOS Qu~o, Guayaquil, Cuenca 7460 749 14980

Quilo, Guayaquil, Cuenca, Manla ,
ONNET Esmeraldas , Machala, Libertad, 1384 12 36

Bahia de Caráquez
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Tulcán, Ibarra, Cayambe, Quito y
valles, Guayaquil, Sal inas, Amb alo ,

OTECEL S.A. (MOVISTAR)
Lalacunga, Riobamba , Cuenca,

524 250 250
Esmeraldas, Manta, Portov iejo,
Machala, Loja , carretera Santo

Domingo- Guayaquil .

PANCHONET Quijo y Guayaquil 4324 372 1954

PARADYNE
Quijo, Guayaquil, Cuenca, Ambato,

19 44 336
Machala, Manta , Portoviejo

PORTALDATA Ambato 515 15 107

PRODATA (HOY NET) Quito 600 86 86

PUCENET Quito 624 O 445

Quito , Guayaq uil , Ambato ,
PUNTO NET S.A. Riobamba, Santo Domingo, 8117 1299 12232

Machala , Manta, Cuenca

READYNET Quito 412 65 503

SATNET
Quijo, Guayaquil, Cuenca , Ambato,

7729 377 3630Machala, Manta

SETEL Quito , Guayaquil y Cuenca O 1197 3789

Quito, Guayaquil , Cuenca , Manta ,
Machala , Ambato, Santo Dom ingo,

SITA
Latacunga , Riobamba, Ibarra ,

t7 144 144
Otavalo, Loja ,Milagro, Salcedo,

Azogue z, Santa Rosa, Huaquillas,
Cavambe . Portoviejo.

SPEEDNET S.A Guayaquil 396 O O

STEALTH TELECOM DEL ECUADOR
Quito 30 31 t18

SA

SURATEL Quijo y Guayaquil O 19501 34049

SYSTELECOM Quijo y Guayaquil 2 21 192

TELCONET Guayaqu il, Quijo , Loja 3279 525 12849

TELECOMUNICACIONES
NETWORKING TELYNETWORKING Quito 38 13 54

C.A.,

TELECSA S.A. (Alegro PCS)
Territorio nacional (Dial Up por

14753 259 259terminales móviles)

TELYDATA CIA. LTDA. Quijo, Riobamba, Ambato 39 45 264

TESAT SA Quijo y Guayaquil O 1 50

TRANS-TELCO Quijo y Guayaquil O 619 845

UNISOLUTIONS INFORMÁTICA S.A . Quito 550 58 184

UNIVERS IDAD TECN ICA PARTICULAR
Loja, Zamora , Chinchipe, El Oro 264 O O

DE LOJA

Total general 105515 32228 121295

Fuente: Consejo Nacional de Telecomunicaciones (CONATEL)
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ANEXO 3.1

Guía Entrevista a Expertos:

Lafunción de este documento es guiar a los entrevistadores durante la entrevista, para que no pierdan el

enfoque del tema con preguntas innecesarias y para cumplir con los objetivos propuestos para la misma.

Preguntas Guías:

¿Qué conocimiento tiene acerca de las tecnologías inalámbricas7

¿Qué sabe acerca de WIMax7

¿Cuáles podrían ser las ventajas y limitaciones del uso de esta tecnología'?

¿Cuáles son los requerimientos necesarios para el uso de tecnologías inalámbricas aquí en el Ecuador'?

¿Qué tan factible sería la implementación de esta tecnología en el Ecuador, específicamente en el Valle

de los Chillos7

¿Qué diferencia existe entre el funcionamiento de un proveedor con tecnología ADSL y un proveedor

con tecnología WiMax'?

¿Qué equipos se necesitan Instalar para un proveedor de Internet con esta tecnología y cuales son sus

características'?

¿Qué consejo nos podrfa dar con respecto a nuestro plan de negocio'?
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ANEXO 3.2

Guía Grupo Focal :

Introducción:

Nuestro nombres son y , y seremos los moderadores de este grupo focal, nuestra

función será la de guiarles durante todo el proceso, haciendo preguntas guías y procuraremos que todo

el grupo focal se lleve en forma respetuosa y ordenada.

Este grupo focal durara una hora, se espera que todos opinen y participen; evitando comentarios entre

ustedes por que temo perderme algunos comentarios. Por favor les pedimos que esta actividad la

tomen con seriedad y respeto hacia los demás. Tomemos en cuenta que toda respuesta es valida y

siéntanse libres de participar a cualquier momento, sin importar que su opinión sea diferente al resto ya

que es muy importante para nosotros. Lo importante en este proceso son sus opiniones, ideas y

sentimientos.

Debido a que este grupo focal es parte de una investigación de mercados, y no me avanzara el tiempo

para tomar nota, nos vemos obligados a grabar en video este proceso.

En este grupo focal el tema principal a tratar será el conocer sus hábitos y necesidades del uso de

Internet.

Tiene alguna pregunta.

Les agradecemos mucho por su colaboración y tiempo

General (25 minutos):

¿Tiene usted servicio de Internet en su hogar?

¿Con qué frecuencia usa el Internet?

¿Qué uso le da usted a su Internet?

¿Qué opina de los servicios actuales de Internet?

¿Cuál sería para usted un servicio ideal de Internet?

¿Qué servicio de Internet utiliza actualmente?

¿Está de acuerdo con el precio que está pagando por su servicio de internet?

8. ¿Qué características tomo en cuenta para adquirir ese servicio?

9. ¿Qué le gustaría de un servicio de Internet?

10. ¿Estaría dispuesto a cambiarse de servicio de Internet?
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Conceptos Especificas (35 minutos):

1. ¿Ha escuchado usted de la tecnología Wimax? (Explicar su concepto, funcionamiento y

utilidades).

2. ¿Qué opina de Wi-Max?

3. ¿Qué esperaría de una tecnología como esta?

4. ¿Si le ofrecieran Wi-Max para su hogar o negocio lo aceptaría?

Muchas gracias por su colaboración y tiempo, todas sus respuestas han sido muy útiles
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ANEXO 3.3

ENCUESTA

Buenos Días, estamos realizando una investigación de mercado para un trabajo académico;

le agradeceríamos si nos concede unos 6 minutos de su tiempo.

Marcar con una X la respuesta.

1.- ¿Tiene usted acceso a Internet, en su hogar, trabajo, cafénet, etc?

Si No_

Porque: _

2.- ¿Si usted contesto no a la pregunta anterior, le gustaría tener acceso a este servicio?

Si No_

Porque: _

3.- ¿Qué tan importante considera usted, el tener acceso a Internet?

Muy importante __

Importante __

Indiferente

Poco importante __

Si no hace uso ni tiene acceso a Internet por favor pase a la pregunta 17

4.- ¿En que lugar o lugares hace usted uso de Internet? (Puede escoger mas de una respuesta)

Hogar

Trabajo _

Cafénet _

Otros (especifique)
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5.- ¿Si en la pregunta anterior NO eligió la opción HOGAR, podría indicar las razones por las

cuales usted no consta con este servicio en su hogar?

Precio muy alto __

No hay servicio disponible _

No tiene computador en su hogar _

No lo encuentra necesario _

Otros (explique) _

6.- ¿Con qué frecuencia utiliza el Internet a la semana?

1 vez a la semana

2 veces por semana __

3 veces por semana __

4 a 5 veces por semana __

Toda la semana

7.- ¿Cuál de las siguientes aplicaciones de Internet es la más importante de acuerdo con su

criterio? Califique del 1 0/6. Siendo 110 mas importante y 6/0 menos importante.

E-Mail
Chat
Búsqueda de información
Ent retenimient o
Búsqueda / Compras productos
Bajarmúsica, videos y contenido multimedia

Elaborado por: Autores Cuadro C2 5

•

•

(Si usted contesto gue utiliza Internet en el hogar. favor seguir a la siguiente pregunta, caso

contrario ir a la pregunta 171

8.- ¿Qué tan importante es para usted tener servicio de Internet en su Hogar?

Muy importante __

Importante __

Indiferente

Poco importante __
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9.- ¿Dentro de su hogar quién es la persona que más utiliza el servicio de Internet? Escoger

solo una respuesta

Padre

Madre

Hijos__

Otros (especifique) _ Edad de la persona __

•
10.- ¿Esta persona qué aplicación es la que más utiliza?

Escoger solo una opción.

E-M ail

Chat

Búsqueda de información

Ent ret enimient o

Búsqueda I Compras productos

Bajar música, videos V contenido multimedia
Elaborado por: Autores Cuadro C26

•

•

•

11.- ¿Con qué proveedor t iene usted el servicio de Internet en su hogar?

Satnet (Cablemódem) _

Puntonet _

Andinanet _

Interactive _

Easynet _

Alegro NIU _

Panchonet _

Otro (especifique) _

12.- ¿Qué tipo de conexión de Internet tiene?

Por teléfono (Dial Up)

Banda Ancha

Otros (especifique) _
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13.- ¿Cuánto paga usted al mes por este servicio?

Menos de USO15

USO15 a USO20_

USO 20 a USO30_

USO30 a USO40_

USO40 a USOSO_

Mas de USO50_

14.- ¿Tomando en cuenta su actual proveedor de Internet califique 105 sigu ientes factores?

FACOTRES BUENO REGULAR MA LO

PRECIO

VELOCIDADDE CONEXiÓN

SERVICIO TECNICO

SERVIOO AL CUENTE

INNOVACION

PROMOCIONES
Elaborado por: Autores

15.- ¿Está usted contento con su actual proveedor de Internet?

Cua dro C27

• SI NO

16.- ¿Ha tenido usted últimamente algún problema con su actual proveedor de Internet?

SI NO

•

•

Si contesto "SI" detalle cual o cuales: _

17.- ¿Indique en este cuadro cuales son para usted 105 factores más importantes debe tener

un proveedor de Internet? Califique del 1 al 6. Siendo 1 más importante y 6 menos

importante.

Servicio Técnico

Precios

Velocidad de Internet

Capacitación sobre el Uso y

Beneficios del Internet

Servicio de E-mail

Cobertura
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18.- ¿Cuánto estaría dispuesto a pagar usted por un servicio de Internet que le ofrezca

tecnología inalámbrica, velocidad de banda ancha, soporte técnico y gran amplitud de

cobertura?

De USO15 a USO20_

USO20 a USO30_

USO 30 a USO40_

USO40 a USO 50_

Más de USO50_

19.- ¿Si existiera una empresa en el Valle de los chillas que le brinde un servicio de Internet

inalámbrico, con velocidad de banda ancha y soporte técnico, estaría dispuesto a adquirirlo?

51__ N0__

•

Datos de Control.

Sector donde Vive: _

Numero de miembros de la familia:

Ingreso promedio mensual por hogar:

INGRESO

USO 300A USO

I400
USO SOOA USO

700

USO 800 A USO
900

USO 1000 A USO
1200

USO 1300 A USO
lS00

USO 1600 A USO
2000

USO 2S00O MAS

• Elaborado por: Autores Cuadro C28

•

Le agradecemos por brindarnos unos minutos de su valiosos tiempo. Y colaborar con este

estudio.
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BASE DESEGMENTAClON VARIABlES DESEGMENTACIÓN SELECCIONADAS

Segmentación Geográfica

País: Ecuador

Provincia: Pichincha

Cantón: Rumiñahui

Ciudad Sangolqui

Densidad de la Población Urbana

Segmentación Demográfica

Edad: 24 o más

Sexo: Masculino y femenino

Estado Civil : Solt eros, casados, divorc iados, unión libre y viudos

Ingreso: de $450 o mas men suales

Segmentación Sicológica

De mantenerse comunicado en to do momento, de tener acceso a información mundial y que
Necesidades/ Mot ivación:

encue ntre al Internet como una necesidad

Participación en el aprendizaje: Alta participación

Segme nta ción Sicográfica

Personas activas , que buscan comunicación, accesibilidad y comodidad a bajos costos
Est ilo de Vida:

Segmentaci6n Sociocultural

Clase Social: Media , media alta y alta

Ciclo de Vida Familiar: ISolteros, casados jóvenes, con hijos, sin hijos

Segmentación Relacionada con el Uso

[ndice de Uso : l leves, medianos e intensos

Estado de Conciencia : IConcientes, interesado y e ntu siasta

Segmentación por la situacl6n de Uso

Tiempo: Ocio y de Trabajo

l ocalización: Hogar

Pe rsona: Miembros de la familia

Segmentación por Beneficios: Comodidad, economía y fidelidad

•

•

Elaborado por: Autores

Fuente: Schiffman, Comportamiento Del Consumidor, Pág. 54

Cuadro C29
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•

ANEXO 3.5

Elaborado por: Autores

Fuente: http://www.edufuturo.com/imprime.php 'c=2684
Cuadro C30

183
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ANEXO 4.1

COBERTURA DE WIPLUS EN EL VALLE DE LOS CHILLaS CON UNA ESTACiÓN DE TRANSMISiÓN

Fuente: Google Earth



•

•

•

•

•

ANEXO 5
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ANEXO 5.1

Regresión

Variables introducidas/eliminadas (b)

Resumen del modelo (b)

a Todas las variables solicitadas introducidas
b Variable dependiente: VAR00002

Variables
I

Variables IModelo introducidas eliminadas Método

1 AÑOS I · 1 Introducir
..

•
I R cuadrado I R cuadrado Error tipo de la

Modelo R corregida estimación
1 ,867(a) I ,752 1 ,669 5605,76990

a Variables predictoras: (Constante), ANOS
b Variable dependiente: ABONADOS

ANOVA (b)

•

I Suma de
I I Media

IModelo cuadrados GI cuadrática F Sigo
1 Regresión 285433747,

1
285433747,

9,083 ,057(a)
600 600

Residual 94273968,4
3

31424656,1
00 33

Total 379707716,
4

000
a Variables predictoras: (Constante), ANOS
b Variable dependiente: ABONADOS

Coellclentes(a)

•

Coeficientes
Coeficientes no estandarizado
estandarizados s

Modelo B Error tipo Beta t Sigo

1 (ANOS) - 3550719,1
10690813,

68
-3,011 ,057

800
AÑOS 5342,600 1772,700 ,867 3,014 ,057

a Variable depend iente: ABONADOS

Año
Abonados Líneas

Dedicadas

2001 2623

2002 6499

2003 4563

2004 11599

2005 26786

Desviación Estándar = 5605,8

•
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% desviación frente al 2005= 20,928%

Abonados Lineas Dedicadas
•• •••••••••••• • ••• •• • • •••••••••• • • ••• • • • • • • • • ••••••• • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • ••• •••• • • • •• • • • • ·h••• . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . .. . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . ,.

~
1,
¡
!

I
1
~

ooסס3 T--· ·""· ~-- ----..- - - - ---.-

25000 ··r·········..····..··· ·.. ············.. ····· ·········· .
¡ y = 5342,x . 1E+D

ooסס2 .-¡-.- _ _ R1 -:.O;751- :/ :: ..

15000 .1 ~:::7':::··. . . . . .. .. . .. .. .. . . .. .. .. .. . . -+-~:~:~~:Lineas

ioooo .¡ ;/:::.... . Linear (Abonados Lineas

5000

0

1,: ~~~~ ~: 7~: ·.<... .' '__ :__.__ .) Dedicadas)

:'.".".'.2!: :~12:: ::::: :~ ~::~ :: ... . . 1

•

Elaboradopor: Autores

•

•

•
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ANEXO 5.2

Cantidad de usuarios mundiales de Internet aumentó 10"/0 en el último año
3/6/2007

Washington. AFP

La cantidad de usuarios de Internet en todo el mundo aumentó 10% en el último año, gracias a un incremento en India,
China y Rusia, reveló hoy una encuesta.

El informe, realizado por la firma de investigación de mercado comScore Networks, estimó que 747 millones de
personas de más de 15 años utilizaron Internet en el mundo en enero de 2007, lo que significa un incremento de 10%
respecto a enero de 2006 .

Estados Unidos sigue siendo el país con más usuarios, con 153 millones, pero el crecimiento fue de solo 2%, indicó
comScore.

China quedó segundo, con 86,7 millones de usuarios y un incremento de 20%. La cifra es inferior a la estimación

oficial china de 137 millones de usuarios, que incluye usuar ios en cibercafés y otros lugares públ icos.

Pero el mayor crecimiento se registró en India, donde la cantidad de usuarios de la red aumentó 33% a 21,1 millones .

La cantidad de usuarios de la Federación rusa aumentó por su parte 21% a 12,7 millones.

Derechos reservados ® 2001-2008 GRUPO EL COMERCIO C.A.
Prohibida la reproducción total o parcial de este contenido sin autorización de Diario El Comercio
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ANEXO 6.1

INVERSIONES 2008 2009 2011 2012

EQUIPOSDE COMPUTACIÓN S61.025 S27.525 S15.525 S12.949

VEHfcULOS S10.000 SO SO SO
OBRA CIVIL S16.200 S16.200 SO $0

EQUIPOSTECNOLÓGICO s 20.946 S16.757 $0 SO
MUEBLESY EQUIPOS DE OFICINA S8.914 S320 $0 $0

• INVERSIONES 2008 2009 2011 2012

EQUIPOS DE COMPUTACIÓN S49 .625 S23.300 S13.500 S11.177

VEHfcULOS S10.000 So SO $0

OBRA CIVIL S16.200 S16.200 $0 SO
EQUIPOSTECNOLÓGICO S20.946 S16.757 SO $0

MUEBLES Y EQUIPOS DE OFICINA S8.514 SO $0 SO

INVERSIONES

EQUIPOS $ 71.675 S34.275 $ 17.466 $9.089

VEHfcULOS

OBRA CIVIL

S 10.000

S 16.200

S5.000
S 16.200

$0

SO
so
$0

[ __ _ _ _ _ TOTAL! . $ 12~.13S 1_ $ 7~.192 ! $ 17.466 1 $ 9.089•
EQUIPOSTECNOLÓGICO

MUEBLES Y EQUIPOS DE OFICINA

S 20.946

S9.314

S16.757

$ 960
$ 0

$0

$0

$0

•

•
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ANEXOG 2
,T'I . e . ' liTe lE!D

EQUIPOS DE COMPUTACiÓN

DESCRIPCiÓN CANTIDAD COSTOUNIT COSTO TOTAL

SERVIOORESGNU/LINUX AMDTURION 2 S 900 $ 1 800

COM PUTADORESINTER CORE DUO 9 $400 s 3.600
L1 NKSYSWIRElESS-N BROADBAND ROUTER 1 $ 125 $ 125

ePEs Al VARION usa 802.16e 370 $ 150 S55.500

_mm! •

VEHlCUlOS

DESCRIPCIÓN I CANTIDAD COSTOUNIT COSTO TOTAL

SUPERCARRY 2002 2 $ 5 000 $ 10 000

mm! ...." ..)(1 • I

OBRA CIVil

DESCRIPCiÓN I CANTIDAD COSTOUNIT COSTO TOTAL

TORRES DETRANSMISION Triangular 30m 1 s 16.200 s 16.200

l'! ~. ~
EQUIPOS TECNOlóGICOS

DESCRIPCiÓN CANTIDAD COSToUNIT COSTO TOTAL

She lf de la Estaci ón Base Breez eMax 1 s3.465 s3.465

Uni dad de Fuent e Al imenta ció n Estación Breeze M a 1 $ 693 $ 693

Unidad de Proc esador de Red Bre ezMa x 1 S6.930 S 6 930

Unidad de Int erface de Al im entación 1 S 693 $ 693

Modulo de Interface de la Unidad de Acceso 1 $ 5.198 S5 198

Unidad de Radio Externa 1 $ 2.079 S 2.079

Antena 5,8 Ghz sector ia l 90 · Polar izac ión Vertical 1 $ 472 $ 472

Cable para conectar la unidad ext erna a la Antena 1 S 95 S95

APC 1300VA BX1300lCD 8 Outlet UPS 2 $ 120 S 240

Cable para conectar la unidad interna a la Anten a 1 $93 s 93

Max de frecuencia Interm edia 1 $990 $ 990

~ L'VJU',,· , •

DESCRIPt:léN CANTIDAD COSTOUNIT COSTOTOTAL

Mesa doble arco 220xl 02x74 1 $ 320 s32()

Mesa auxiiiar llüx55x74 1 $ 80 S80

Mesa Cala recta 18Ox82 5 $180 $ 900

Mesa de ala Cala 5 $ 60 $ 300

Armario correderas 15Ox42x76 2 $ 302 $ 604

Armario bajo con puertas 92x42>78 5 s 280 $1.400

MOOULO INICIAL: 86 x 59 x-l25cm 2 5115 S23C

Sill ón, de respa ldo alto . con brazos, gir ator io y elevación. SilI6n 1 S120 S 120

Sill ón de respaldo alto, con brazos, girator io Velevaclón 5 $60 $ 300

Sillones de respaldo bajo con ruedas 6 s50 s 300

Taburete con ruedas 4 S4S $180

Mesa jun tas 200.1 00 1 s240 $ 240

Mesa de centro 582, est ructu ra barnizada wen gué.

Cristal tra nsparen te lOOxS8 1 $160 $ 160

Sof á4 patas Cubik, de una o dos plazas.Estructura

cromada 1 $ 240 S 240

Sill ón giratorio retornabie, Estructura cromada 2 S 80 $ 160

Panel Act ivo T1 PTx90 12 s150 s 1.80CO

Marco Puerta Vidrio 090 Mont 6 ~ 180 ~ 1.0BO

Mostrador curvo exterior 18S-146x95x11Ocm 1 $ 500 $ 500

~ ~

•11 . .n'., I I a:,' . " ~,!<"'::fC'- '" ,'-;'~;r,,,;3;' sZ{~c I :t.".,. ~.~ ~,~ '""té

e e e

G~tos de Cons titución $800

Homolog..dÓn de EquIpos $510

Permisos de ~ljncionamiento S 2.300

I ;-;,~..:o;,,_ , -11e ... " .. ·" t'i.i'::.i .: ,' :In ", ..
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ANEXO 6.2

LlI" " ;¡~(!h'l~I:H~!. 1!~

EQUIPOS DE COMPUTACIÓN

DESCRIPCIÓN CANTIDAD COSTOUNIT COSTOTOTAL

SERVIDORESGNU/LINUX AMD TURION 3 $900 $ 2.700

COM PUTADORES INTERCORE DUO 3 $400 S1.200

CPEs ALVARION USB802 .16e 210 s 113 s 23.625

WW!

08RAClVIl

DESCRIPCiÓN CANTIDAD COSTOUNIT COSTOTOTAl

TORRES DETRANSMISION Triangular ~Om 1 S 1¡¡.200 S 1¡¡.200

~ -EQUIPOS TECNOlOGICOS

DESCRIPCiÓN CANTIDAD COSTOUNIT COSTOTOTAL

Shelf de la Estac ión Base BreezeMax 1 $ 2.77 2 s2.772

Uni dad de Fuent e Alimentación Estación Bree 1 $ 554 $ 554

Unidad de Procesador de Red BreezMax 1 $ 5.544 s5.544

Unidad de Interface de Alimentación 1 s 554 $ 554

Modulo de Interface de la Unidad de Acceso 1 $ 4.158 54.158

Uni dad de RadIOExtern a 1 $1.663 51663

Antena 5,8 Ghz sectorial 90' Polarización Ver 1 $ 377 s 377

Cable para conectar la un idad externa a la An 1 $ 76 $ 76

APC 1300VA BX1300LCD 8 Oudet UPS 2 $ 96 $192

Cable para conectar la unidad interna a la Antena 1 $ 74 574

Max de frecuencia Intermedia 1 $ 792 s792

U!llill

MUEBLES Y EQUIPOS DEOFICINA

DESCRIPCIÓN CANTIDAD COSTOUNIT COSTOTOTAL

MODULO INICIAL: 86 x 59 x 125cm 2 $115 $ 230

Taburete Ibiza-3 con ruedas 2 $45 $90

mlD! 1m
-c .'. ,...r;....•, ,'"......, .~ ~<; , ;).- :;. ..

m\,I~ :~J·!J.~f.!:'1io ·.3 ;ffi(~I'
EQUIPOS DE COM PUTAC'ON

DESCRIPCiÓN CANTIDAD COSTOUNIT COSTOTOTAL

SERVIDORES GNU/LI NUX AMO TURION 2 $900 s 1.800

COMPUTADORES INIER CORE DUO 9 $ 400 s 3.600

CPEsALVARION USB802.16e 120 $84 s 10.125

l' ~

,.. •....r. .c.~. . ." '.~....''l.I ... u .. •.... ' ......

EQUI POS DE COM PUTAC/ON

DESCRIPCiÓN CANTIDAD COSTOUNIT COSTOTOTAl

SERVIDORES GNU/LINUX AMD TURION 3 $900 $ 2.700

COM PUTADORES INTER(ORE DUO 3 $400 $ 1.200

CPEs ALVARION USB802.16e 143 $ 63 $9.049

mm! ~
~-u ~l::C.L:I

ENERO-MARZO
ENERALio:> 53.285

GASTOS PUBLICITARIOS S4.752

GASTOS NÓMINA s 18.073

GASTOS DE OPERACiÓN $ 10.158

mIC:.1I
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ANEXO 6.3

.1.1 • . o. I 'If :~

EQUIPOS DECOMPUTACiÓN

DESCRIPCION CANTIDAD COSTOUNIT COSTO TOTAL

SERVIDORESGNU/LINUXAMD TURION 2 s 900 s 1800

COMPUTADORESINTER eOREDUO 9 s 400 s 3.600

lI NKSYSWIRELES5-N BROADBAND ROUTER 1 $ 125 $ 125.

c r t s AlVARION USB B02.16e 294 s 150 s 44.100

m'R.!!. "'~:II"'''''

VEHicuLOS

DESCRII'CION I CANTIDAD COSTOUN1T COSTO TOTAL

SUPERCARRY 2002 2 $5.000 $10.000

mIlJ! ......UJu. ,

OBRACMl

DESCRIPCiÓN CANTIDAD COSTO UNIT COSTO TOTAL

TORRESDETRANSMISlON Triangular 30m 1 s 16.200 s16 200

mlto!! L'Uf~J. ·1

EQUIPO n:CNOlOGICQ
DESCRIPOON CANTIDAD COSTOUNIT COSTO TOTAL

Shel f de la Estación Base BreezeMax 1 S 3465 s 3.465

Unidad de Fuente Alimentación Estación BreezeMax 1 s 693 $693

Unidad de Procesador de Red BreezMax 1 56.930 s 6.930

Unidad de Interface de Alimentación 1 s 693 5693

M od ulo de Interface de la Unidad de Acceso 1 s 5.198 55.198

Unidad de Radio Externa 1 S 2.079 $ 2.079

b.ntena 5,8 Ghz sectorial 90· Polarización Vertical 1 $472 s 472

Cable para conectar la unidad externa a la Antena 1 ~ 95 s 95

APC 1300VA BXl300LCD 8 Outlet UPS 2 $120 $ 240

Cable para conectar la unidad interna a la Antena 1 $ 93 $93

M ax de frecuencia Intermedia 1 s 990 s 990

'íl!llill l · .•

MUE8LES y EQUIPOSDEOfICINA
DEM:RIPCIUN CANTIDAD COSTU UNfT COSTO TOTAL

'-'les. doble arco 220x102x74 1 5320 5320

Mesa auxiliar 110x55x74 1 580 580

Mesa Calarecta 180x82 5 5180 5900
\Ilesa oe ala Cala 5 560 5300

Armario correderas 150x42x76 2 5302 5604

Armario bajo con puertas 92x42x78 5 s 280 S1.400

MODULO INICIAL: 86 x 59 x 125cm 2 $115 $ 230
Sillón, de reipilldo altc, lOQR braacs. ¡iratorio V 8Iit\l¡¡cian. Sillón

en ':r:':'t r-m:l s.ncroTela 1 512C 5120
:iillón de respaldo alto, con brazos, giratorio 'tielevación Brazos 5 $ 60 $ 300

Sillonesde respaldobajo con ruedas 4 550 S20Ó
Taburete conruecas 4 5 45 S 180

Mesa juntas 2oox100 1 $ 240 5240

M esa de centro 582, estructura barnizada wengué. Cristal

transoarente 100 6 8 1 $160 $16Ó

Sofá 4 patas eubik, de un~ <;> dos plazas .~structura 1 5240 s 24U

Sillón giratorio retornable. Estructura cromada 2 $80 5160

Panel Activo T1 PTx90 10 $150 $1.500

Marco Puerta Vidrio D90 Mont 6 51B O $ 1.Q8(j

Mostrador CUNO exterior 185-146x95xl1OCm 1 $ 500 $ 500

'\Ntill ~-
~.III':·:" ~: ~;. { 1I~~'j:l:I.'1[.h'.,.(I. ~;··"' :r';; "," : :;;. ·~? : ·.•1;.:.~::':'y.: :1¡~..; "?....,, I~,.."';~

I'M.,,~', • • .
G,Hm de Constitución SBOO

tiomologaclon de ~QUIPO' 5510

pp.fm~O\ d~ Fuodonam lento $ 2.300

I f" ~' ..". "·o:r',¿.• '~'."'. ~;-;'. :-.., ,"'- .~: "- ~
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ANEXO 6.3

1'" íW':J~J · Ijool'~'
EQ UIPOS DE COMPUTACION

DESCRIPC10 N CANTIDAD COSTOUNIT COSTO TOTAL

SERVIDORESGNUjUNUX AMD TURION 2 S 900 s1.800

eOMPlfTADORESINiER eDREDUO 2 S 400 5800

epE>ALVARION U58 802.16e 184 5113 S 20.700

~. mE

OflllActVll

DESCRIPelON CANTIDAD COSTOUNIT COSTO TOTAL

TORRES DETRANSMISIÓN Triangular 30m I 1 S 16.200 s 16.200

'lI!l.t.i!! ...... .;w.l. I

EQUI PO TECNOlOGICO

DESCRIPClON CANTIDAD COSTOUNIT COSTO TOTAL

Sh,,1f de 1" hta6ón Base Breeze Ma• 1 S2.772 $ 2.772

Un idad de Fuente N imentadón bta<:ioo BreezeM ax 1 S554 S 554

Uni dad de Proc esador de RedBreez M ax 1 S5.544 55.544

Un irl ari de In terfacl' de Alimentación 1 SS54 $554

MCXlulo de Interf ace de la Uni dad de Acceso 1 $ 4 .158 $4.158

Un.dild de Radio Externa 1 $1663 $ 1663

Ant ena 5,8 Ghz sec torial 90" Pol ari zación Vertica l 1 $377 $ 377

Cable para conectar la un idad externa a la Antena 1 S76 S 76

APC 1300VA 6X1300LCO 8 OuUet UPS 2 S96 S 192

c.lbl. por. con«tiIr la unklad inttma a la Antena 1 S74 S 74

Max de frecuencia Intermedia 1 S 792 5792

'ii!IZi!! ~
J~íT"-~) !' -;. ":J~!'~f:'\ :>':":~r¡r. "... ~~~ .~"'j''-':';':-:; ..;<J "-:'"-'-,,.:;.;1 ;,;~'_"·.Y~

11 .n~.~ ~Yo ",..- ""::r!lJl
EQUIPOS DE COMPUTA CIÓN

OESCRIPCIÓN CANTIDAD COSTOUNIT COSTO TOTAL

SERVIDORESGNU/UN UXAMO TURION 2 59(J() S 1.800
COMPlfTADORESINTEReOREDUO 9 5400 53.600

CPEs AlVARION usa 802..16. % $84 S8100

l.I.!.LE.iJ.! .,

", ,~

EQ OMPUTACION

DESCR1PCION CANTIDAD COSTOUNIT COSTOTOTA1

SERVIDORESGNU/UNUX AMD TURION 3 5900 S 2.700

eOM PlfT ADORES INTEReDREDUO 3 $ 400 S1.2()(l

CP~ AlVARION usa !!02.16e 115 S 63 -1Iillill

,~¡t ;.j '=' .oL Io .: I [~~ ~~ ]

ENERO·MARZO

GASTOS GENERALES S 2.955
GASTOS PUBLICITARIOS S 4.752
GASTOS NO MINA S 16.394
GASTOS DE OPERACiÓN S 8.321

- 1ll.If<H
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ANEXO 6.4

• .. ...
EQUIPOS DE COMPUTAOÓN

DESCRIPCIÓN CANTIDAD COSTO UNIT COSTO TOTAL

SERVIDORESGNU/ LINUX AMO TURION 2 $900 $1.800

COMPUTADORESINTEReOREDUO 9 $ 400 s3600

lI NKSYS WIRELES$-N BROADBANDROUTER 1 s 125 s 125

epEsALVARIONUSB802.16 e 441 $150 s 66.15 0

'mIL!!

VEH(CULOS

DESCJlJPCl6N I CANTIDAD COSTO UNIT COSTO TOTAL

SUP ERCARRY 2002 2 s5.000 $ 10.000

~ l ' "

OBAAOVIL

DESCJlJPC10 N CANTIDAD COSTO UNIT COSTO TOTAL

TORRESDE TRANSMiSiÓN Triangular 30m 1 $ 16.200 s 16.200

U!W.! I: liiB
EQUIPO nCNOLÓGICO

DESOIIPClÓN CANTIDAD COSTO UNIT COSTO TOTAL

Shel f de la Estac ió n Base BreezeMax 1 S3.46 5 S3.465

Unid ad de Fuente Alimenta ción Estación BreezeM az 1 S 693 s693
Unidad de Procesador de Red BreezMax 1 s6.930 $6.930
Unidad de Interface de Alimentación 1 5693 s693

M od ulo de Interface de la Unidad de Acceso 1 55.198 55.198

Unidad de Radie Externa 1 52.079 s2079

Antena 5.8 Ghz sectoria l 90 ' Polarizació n Vert ica l 1 $472 s 472

able para conectar la unidad externa a la Antena 1 595 s95

A,PC 1300VA BX1300LCD 8 Outl et u PS 2 S 120 5240

cabila para conectar la unidad interna a la Antena 1 S93 593

Max de frecuencia Intermedia 1 s 990 $990

I1 'U.!.íl.J! ' .

MUEBLES V EQUIPOS DE OFICNA

DESOUPClON CANTIDAD COSTO UNfT COSTO TOTAl

Mesa doble arco 220xl02x74 1 s 32(1 5320

Mesa auxiliar 110x55x74 1 S8 0 S80

Mesa Cala recta 180x82 5 5180 $ 900

Mesa de ala cala S $60 $ 300

Armario correderas 150x42K76 2 $ 302 S604

Armario bajo con puertas 92x42 x78 S s 280 s 1.400

MODULOINICIAL: 86 x 59 x 125cm 2 S 115 $ 230

~ l llón , de respaldo arto, con brazos, grratono Veievactcn.

iIIón con sistema sincro Tela 1 s120 S 120

Sill ón de respaldo alt o. con brazos. giratorio V elevació n 5 $ 60 s 300

Sillones de respaldo bajo con ruedas 8 sSO s 400
Taburete con ruedas 4 5.45 5180

"" esa juntas 200x!OO 1 s 240 s 240

""'es a de centro 582, estructura barn izada wen8,ué:
Crlstal tran, oar€nte l00xSll 1 S160 s 160

5'"lOfá 4 patas Cubik , de una o dos plazas .Estructura 1 S 240 5240

Sillón giratorio retomable Estructura cromada 2 sao 5160

Panel Activo T1 PTx90 14 5 150 s 2.100

""arco Puerta Vidrio 090 Mont 6 s 180 s1.080

Mos trado r curvo exterior 18S- 146x95xl1OCm 1 s500 $ 500

li ~ E-nE:

... , .r- .;..., . .J~ ... t . ,:t , .; c , o':. .;: .J~ :·<·,.........m
m..DJ'':'" •• .

Gastos de Constitución 5800

Homo logación de Equipos $ 510

Permisoo~ FuncloJ14m¡~nto 52.300

l. - .~ ..: .~ ....... ':, .',--. ~

196



•

•

•

•

•

ANEXO 6.4

Im TH ' ::'-.rr..~~'" ~.¡:.

EQUIPOS DE CO M PUTACIÓN

DESCRIPCIÓN CANTIDAD COSTO UNIT COSTO TOTAL

SERVIDORES GNUjUNUX AMD TURION 3 s900 s 2.70 0

COMPUTADORES INTER eORE DUO 3 s400 s 1.200

CPEsAlVARION use801.16<- 270 S 113 s 30.375

mILlI 1..1:~·.Ij;

\fEIt{an.os
DESCRIPCIÓN I CAIII11DAD COSTO UNIT COSTO TOTAL

SUPER CARR' 2002 I 1 S5.000 S5.000

'lI!ll;.l1 lE
OBRA CIVil

DESCRIPCIÓN I CANTIDAD COSTO UNIT COSTO TOTAL

TOIIRES DE TRANSM ISiÓN Trianaular 30m I 1 s 16.200 s 16.200

l• .iI!1.t;,!! lID:
EQUIPO TECNOLÓGICO

DESCRIPCIÓN CAIII11DAD COSTO UNIT COSTO TOTAL

Shelf de la Estación Base BreezeMax 1 s 2.772 S 2 772

Unidad de Fuente Alimentación Estacioo BreezeMax 1 5554 S 554
IJnidad de Procesador de Red BreezMax 1 s5.544 S 5.54~

Unidad de Interface de Alimentación 1 s554 5554
Modulo de Int erfa ce de la Unidad de Acceso 1 s4.158 S 4.158
Un ldod de Radio Eate,na 1 s 1.663 51.663
Antena 5.8 Ghz sectorial 90' PoIar izadón Vertical 1 s 377 5 377

Cable para conectar la unidad externa a la Antena 1 s 76 576
APC 13DOVA BX13OO1.CD 8 Outlet UPS 2 s96 $ 192
..able cara conectar la unidad interna a la Antena 1 S 74 S 74
Max de frecuenda Intermedia 1 s 792 S 792

mmtI

MUEBlESYEQUIPOSDEOfICINA

DESCRIPCIÓN CAIII11DAD COSTO UNIT COSTO TOTAL
MODULO INICIAL; 86 x 59 x llXm

" :> 115 s 690
r .abu'Of O Ibi.oI.] con ru~, 6 $45 S 270

ümJ! ~:fZ!

...'J-;,; ....:~<-,- . :," .'U!.I: . • 00' .,'/:; :":':;;:i. . ".;. "'. \ :jt-;-;·;;;:;:::,

.lJ.:11,:¡ t:'-i!.' .r!J ·" I,:.JJ .... "1.9 "

EQUIPOS DE COMPUTAOÓN
DESCRIPClON CAIII11DAD COSTOUNIT COSTO TOTAL
SERVIDORES GNU/UNUX AMD TURION 2 S 900 $1.800
COMPUTADORESINTEReOREOUO 9 5400 53.600
CPE, ALVARION usa 802.16e 143 S 84 512.06E

mIrn ',.

u..:lU"ili!JJ\!I"lfun:i~ .!) ¡s
EQUIPOS DE COMPUTACIÓN

DESCRIPCIÓN CAIII11DAD COSTOUNIT
SERVIDORES GNU/UNUX AMO TUR10N

COSTO TOTAL
3 5 900 s 2.700

r OMPUTADORESINTER eOREDIJO ,
~ ono

ePEs ALVARIONusa 802.16.
51200

82 S63 s5.189

'mIlJ! ~.

~..,.. .J':.t:..'~-,!,liI ¡¡.JID"'ol
ENBlO-MARZa

GASTOS GENERALES s 3 .315
GASTOS PUBUClTARJOS S4.75 2
GASTOS NÓMINA

521.017
GASTOS DE OPERACIÓN

s 11.679
U!.lL.!.!l .,
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· ·. • .. ..-
REFERENCIA AÑO 2008 ANO 2009 AÑO 2010 AÑO 2011 ANO 2012

GASTOSGENERALES S 13.140 S 12.840 S 12.840 S 12.840 S 12.840

GASTOSPUBLICITARIOS S 19.006 $ 16.306 S 16.306 S 16.306 S 16.306

GASTOSNÓMINA S 72.293 S 68.044 S 69.207 S 69.175 $ 69.810

GASTOSDE OPERACiÓN S 40.630 S 49.852 $ 59.743 $ 69.634 $ 81.503

DEPRECIACiÓN $ 26.138 S 37.830 S 37.830 S 22.664 S 17.805

AMORTIZACiÓN $ 722 $ 722 $ 722 $ 722 s 722

~ 'E') Ji 1t:.'1L : ~, 0 ~I ' :w. ' . ~ n:nFr.I'I ti ,n, :ti: : •

· · · .
REFERENCIA AÑ0200S AÑO 2009 ANO 2010 AÑO 2011 AÑO 2012

GASTOSGENERALES S 11.820 S 11.520 S 11.520 S 11.520 S 11.520

GASTOSPUBLICITARIOS S 19.006 S 16.306 S 16.306 S 16.306 S 16.306

GASTOSNÓMINA S 65.578 S 63.040 S 63.873 S 63.680 $ 64.023

GASTOSDE OPERACiÓN S 33.282 s 41.137 S 49.050 $ 56.962 $ 66.458

DEPRECIACiÓN s 22.298 S 32.550 S 32.550 S 20.508 S 16.540

AMORTIZACiÓN S 722 S 722 S 722 S 722 S 722

11 _ ~liíHl a l5lrnt'I. ,[~ ::umal~ ~1'~1 . . J.i JI1m
· ·. · •• ':,o

REFERENCIA AÑO 2008 AÑO 2009 ANO 2010 AÑO 2011 AÑO 2012

GASTOSGENERALES S 13.260 S 12.960 S 12.960 S 12.960 S 12.960

GASTOSPUBLICITARIOS S 19.006 S 16.306 S 16.306 S 16.306 S 16.306

GASTOSNÓMINA s 84.066 S 79.181 S 80.576 S 80.537 S 80.156

GASTOSDE OPERACiÓN $ 46.717 $ 57.765 S 69.634 S 81.503 S 92.186

DEPRECIACiÓN S 29.728 S 44.734 S 44.734 S 26.665 S 17.165

AMORTIZACiÓN S 722 $ 722 $ 722 S 722 S 722

~- ii ... t~ "JI,•.."• .1., . . ¡¡fj IJI " . ' . .. .
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ANEXO 6.6

Planes 2008 2009 2010 2011 2012

Max 100 3500 Kbps 45SO Kbps 5688 Kbps 6825 Kbps 8190 Kbps

Max2SO 2917 Kbps 3792 Kbps 4740 Kbps 5688 Kbps 6825 Kbps

Max4SO 4725 Kbps 6143 Kbps 7678 Kbps 9214 Kbps 1105 7 Kbps

Max10SO 1225 Kbps 1593 Kbps 1991 Kbps 2389 Kbps 2867 Kbps

I TOTAL Kbps I 12367 1 Kbps r 16077 1 Kbps l 20096 1 Kbps I 24115 1 Kbps I 28938 1 Kbp s

6
, ' ,

8
, "

10 12
. ' .

14

• Planes 2008 2009 2010 2011 2012

Ma. l 00 2800 Kbps 3640 Kbps 4550 Kbps 5460 Kbps 6552 Kbps

Ma. 250 2333 Kbps 3033 Kbps 3792 Kbps 45SO Kbps 5460 Kbps

Ma.450 3780 Kbps 4914 Kbps 6143 Kbps 7371 Kbps 8845 Kbps
Ma. lOSO 980 Kbps 1274 Kbps 1593 Kbp, 1911 Kbps 2293 Kbps

L ~!:..K~e.s , 1. 9~~3 l Kbp s Lo 1286.1 l Kbps I ' 160 n l Kbps [ 1929i [ Kbp s [ 23150 1 Kbp s

El5 (2.048 Kbpsl 11

•

l _=-~=-_____-=_ -=-_____ Gasto de ~rrendamiento de Banda ~'!.c~~Op_t1mlsta
- ------ ----

~a_Ancha Seiún NUrrlerode PaciUeterN~~ero d~~~__~
Planes 2008 2009 2010 2011 2012

Max 100 4200 Kbps 5460 Kbps 6825 Kbps 8190 Kbps 9418.5 Kbps
Max2SO 3500 Kbps 45SO Kbps 5688 Kbps 6825 Kbps 7849 Kbps
Max4SO 5670 Kbps 7371 Kbps 9214 Kbps 11057 Kbps 12715 Kbps
Ma.1050 1470 Kbps 1911 Kbps 2389 Kbps 2867 Kbps 3296 Kbps

l _ .l0TAl!~s 1 _ __ 1~840 1 Kbps I 19292rKbp s r 2411 5 [ Kbp s I 28938 1 Kbp s ! 33279 [ Kbps

•

•

E15(2.048 Kbpsl 12
, "
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REFERENCIA " AÑO 2008 AÑO 2009 AJilO2D10 AÑO 2011 AÑO 2012 TOTAL VALOR RESIDUAL

EQUIPOS DE COMPUTACION y SOFTWARE 33.3 $ 20.342 S 29.51 7 $ 29.517 s 143S0 $ 9.491 $ 103216 s 13.808

VEHICULOS 20 $ 2.000 $ 2.000 $ 2000 $ 2.000 $ 2.000 $ 10.000 $ -

EQUIPO TECNOLOGICO 10 $ 2095 $ 3.770 $ 3770 $ 3770 $ 3.770 $ 17.176 $ 20.527

OBRA CIVIL S s 810 S 1.620 $ 1620 S 1.620 S 1.620 S 7.290 S 2S.110

M UEBLES y ENSERES 10 $ 891 S 923 S 923 S 923 S 923 S 4.585 S 4649

.í.}~·~L IL 1 , : • UlEiJ'! ~ 'i. :'l . ' lf.!E{J 1M lmD

• ·. ' .. l .'

REFERENCIA " AÑO 2008 AÑO 2009 AÑ0201D AÑO 2011 AÑO 2012 TOTAL VAlO!l-RE$1DUAL

EQUIPOS DECOMPUTAClON y SOFTWARE 33,3 S 16.542 S 24308 S 24.308 S 12.267 S 8.226 S 85.651 S 11.952

VEHICULOS 20 $ 2.000 S 2.000 S 2.000 $ 2.000 $ 2.000 $ 10.000 $
EQUIPO TECNOLOGICO 10 S 2.095 $ 3.770 S 3.770 S 3.770 S 3.770 S 17.176 S 20.527

OBRA CIVIL 5 1; 810 S 1620 $ 1620 $ 1.620 S 1.620 S 7.290 $ 25.110

M UEBLES Y ENSERES 10 851 S 851 S 851 S 851 S 923 s 4.329 S 4185

• ~ I ..W:1E1ft ".{t~~t . ~io lJ.'1!:I;J1 I ~~ ~

• · . ,HU.h'••• ...
REFERENCIA " AfilO 2008 AfilO2G09 Af:102D10 AfilO 2011 Af\JO2012 fOTAl VALOR RESIDUAL

EQUIPOS DE COMPUTACION y SOFTWARE 33,3 S 23.892 s 35317 S 35317 S 17.247 s 8852 S 120623 S 11.881

VEHICULOS 20 S 2.000 S 3.000 S 3.000 S 3.000 $ 2.000 S 13.000 S 2.000

EQUIPO TECNOLOGICO 10 S 2095 S 3770 S 3.770 S 3.770 S 3770 S 17.176 S 20.527

OBRA CIVIL 5 S 810 S 1620 S 1.620 S 1620 S 1.620 S 7.290 S 25.110

M UEBLES YENSERES 10 S 931 S 1.027 s 1.027 S 1.027 s 923 S 4.937 S 5.337

"Ielllt! lA..' r~.,l . IL't ~ tJI .. ~¡:1l :l'" ~"II WW:l lID U;.A;W
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Gastos 2008 2009 2010 2011 2012

Seguros Vehiculos $350 s 350 $ 350 $ 350 s350

Seguros Equipos y Muebles s268 $420 $ 420 $420 $420

Luzeléctrica s2.400 S 3.600 s 3.600 s 3.600 s 3.600

Capacitación s 2.500 S 1.000 s 1.000 $1.000 s 1.000

Web Hosting Básico $125 $125 $125 $125 $125

Arrendamient o Ancho de Banda s 36.520 $ 47.476 S 59 .346 S 71.215 S81.897

Mantenimiento de Equipos s720 $960 $960 $960 $960

Imprevistos (10% Gtos Básicos) $1.314 s 1.314 s 1.314 s 1.314 s 1.314

Combustible $1.320 S 1.320 $ 1.320 $1.320 $ 1.320

Mantenimiento de Vehículos $1.200 S 1.200 $1.200 $ 1.200 S 1.200

~ a, fí1:2i.UI ~ _.~tiim jj ~ Jj ~. .~~- .- ~"
_IIIIKI\,_

'~~:.I!'at.m..tn: " ¡;,¡ !..:F1 \l "":'tt · ¡::'J

Descripción Medida Duración Cantidad Costo Total

Evento de Inauguración 1 día 1 $ 2.300 $ 2.300

Creación Pagina Web 1 $400 $ 400

Islas Publicitari as San Luis Shoppir 2 x 2 m2 1 mes 3 $ 300 $ 900

Isla Publicitaria Plaza del Valle 2 x 2 m 2 lmes 3 $168 $ 504

Isla Publicitaria Mall del Rio 2 x 2 m2 1 mes 3 $ 98 s294

Carpa Promocional 3 x 3 m2 Según Promoción 3 s70 s 210

Gigantografías 2 x 1.5 m
2 Según Promoción 4 $ 25 s98

Valla Publicitaria 3 x 5 m2 3 mes 1 s7.000 $ 7.000

Auspicio de Eventos Indefinida 5 $ 200 s1.000

Brochures 11 x 15 cm 1 mes 1600 $0,25 $ 400

Gastos Promocionales Indefinida
Impulsadoras 1 mes 3 S300 S 900

l.ffi.f..:.l!., I'(.1 H.iEffit
N
O....
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CARGO
COMISiÓN SALARIO APORTE DECIMO DECJMO FONDO DE

NUMERO SUElDO NOMINAL GASTOOS GASTO09 GASTO10 GAST011 GAST012
MENSUAL ANUAL PATRONAL 3RO 4TO RESERVA

Cont ador (honorarios) I S 400 $0 $ 4 800 $0 $0 SO s 4.800 $0 S4800 $ 4.800 $ 4 800 S 4.800

cocrdtnador-s.récntco (honorarios) I $600 $ 293 $ 10 718 SO $0 SO S 10.718 $ 0 s7.783 s8 202 $ 8.190 s8.075

Gerente General I $ 750 $293 $12.518 $ 1.52 1 $ 1.043 s200 S 15.282 $1 .043 $13.390 $13.809 $13.797 $ 13.683

To!cnlcl» S $ 200 $0 S 12-000 $1458 $1 .000 S 1.000 $15458 $1.000 S16.458 S16.458 $16A~a S 16 .458

Coordinador de Ventas y Marketing I $ 300 s195 s5945 s722 S 495 s200 $ 7 363 s 495 $ 5.902 $ 6.181 s6.173 $6097

Secretaria I $ 200 S O S 2.400 S292 s200 S 200 S3092 S 200 $ 3.292 $ 3292 S 3.292 S 3 292

Asesores Servloo al Chente 4 $ 220 $0 $ 10.560 $ 1.283 $880 $800 $13523 s880 14.403 14.403 14.403 14 .403

Coord inador de Servicio al Cliente I s 450 SO s5.400 s656 s450 $ 200 $ 6 706 S 450 7.156 7.156 7.156 7.156

Vendedor I s 200 $ 33 s2.791 $ 339 s233 $ 200 $ 3563 $ 233 3.599 3738 3.734 3.696

"vendedores (ss ocasionales) 2 s200 $ 33 s 2.791 $ 339 s233 $ 200 $ 3.563 $ 233 2.399 2538 2534 2.496

lIé :1;,•• J.l:J~ ~ .§:j Vlí":H \:L.. tD!JJ ~ . .Il:!:m Jj UlIm b .. WEi1-
'se requiere a partir del6tD mes

~u ~... ''?nJ;~ L "' l uLI ,f
p .

Gastos 2008 2009 2010 2011 2012
Arriendo S7.200 S 7 200 S7.200 S 7.20 0 S 7200

Teléfono S 1.44 0 S 1440 s 1.440 S 1440 $ 1.440

Luz S 960 S960 S96 0 5960 S 960

Agua S 240 S 240 S 240 S 240 S 240

Liti les de oficin a y aseo S 1.320 s 1320 S 1320 S 1.320 s 1.320

Men~a;er ia $1.440 $ 1.440 S 1440 S 1.440 S 1440

Ala rma y Mo nit o reo S 660 S 360 5360 S360 S 360

. ),oV·ljI L.. I&llil;fj 1(.1 . __. ~:<"-l tli . 1~1;'.Jl 111 1~~1i':1] I l.i tU:,.~]
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Gastos 2008 2009 2010 2011 2012
Seguros Vehículos S350 $ 350 s350 s350 S350

Seguros Equiposy Muebles S238 $ 379 S379 S 379 S379

Luzeléctrica S2.400 s 3.600 $ 3.600 S3.600 $ 3.600

Capacitación S2.000 S 1.000 s 1.000 $1.000 $ 1.000

Web Hosting Básico S 125 S125 $ 125 s 125 $ 125

Arrendamiento Ancho de Banda S24.347 s31.651 s39.564 S47.476 $ 56.972

Mantenimiento de Equipos $ 720 $960 S960 s 960 S960

Imprevistos (10% Gtos Básicos) S 1.182 s1.152 $1.152 $ 1.152 $1.152

Combustible S960 $960 $960 $960 $960

Mantenimiento de Vehiculos $ 960 $ 960 S960 $960 S960

- - ... __~ mRi.1!1.fj~;YJ fj ii.\WLf'~ ~~ ~ ,~

o- , U;;¡L !I.,,!ll,.'1rn.r,:.T:J~~;.<
Descripción Medida Duración Cantidad Costo Total

Evento de Inauguración 1día 1 s2.300 $ 2.300

Creación Pagina Web 1 s 400 $400

Islas Publicitarias San Luis Shoppin 2x2 m
2 1 mes 3 $ 300 s 900

Isla Publicitaria Plaza del Valle 2 x 2 m
2 lmes 3 S168 S504

Isla Publicitaria Mall del Río 2 x 2 m 2 1mes 3 s 98 S294

2
Según

Carpa Promocional 3 x 3 m Promoción 3 $ 70 $ 210

Gigantografías 2 x 1.5 m
2

Según
$ 25 $ 984

Valla Publicitaria 3 x 5 m2 3 mes 1 $ 7.000 $ 7.000

Auspicio de Eventos Indefinida 5 S200 $ 1.000

Brochures 11 x 15 cm 1 mes 1600 s0,25 s 400

Gast os Promociona les Indefinida

Im pulsadoras 1 mes 3 S 300 S 900

.~. ~.~

N
O
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SUELDO COMISiÓN SALARIO APORTE OEOMO OECIMO FONDO DE
CARGO NUMERO

NOMINAL
GASTOOS COSTO 09 GASTO 10 GASTO11 GASTO12

MENSUAL ANUAL PATRONAL 3RO 4TO RESERVA

Contador (honorarios l 1 S 400 SO S 4.800 SO SO SO S 4.800 SO S 4 800 54.800 S 4 800 S 4.800

Coordlnador-S.Técnico (honorarios) 1 $600 S 195 S954S $0 S O SO s9.545 So S 7.002 s7.184 S 7.009 S 6.997

Gerent e General 1 5750 5195 S 11.345 s1.378 $945 5200 S 13.869 5945 s12.858 513.137 S 13.129 S 13.282

r ecnrccs 3 S 200 SO 57.200 S 875 $600 s600 59275 s600 S 9.875 59.875 s9.875 59.875

Coordinador de Venta s y Marketin, 1 5300 S 130 S 5163 5627 S 430 5200 56421 S 430 S 5.547 55.733 S 5.728 55.829

Secretaria 1 S 200 $0 52.400 5292 5200 S 200 s3092 $ 200 S 3 292 S 3.292 s3.292 s3.292

Asesores Serv icio al Cliente 2 S 220 5 0 S 5.280 S 642 S 440 S 400 S 6.762 S 440 S 7 .202 57.202 S 7.202 s 7.202

Coord inador de Servicio al Cliente 1 5450 SO s 5.400 S 656 S 450 S 200 S 6.706 S 450 S 7.156 S 7.156 S 7.156 57.156

Vendedor 1 S 200 S22 52.661 S 323 s 222 $ 200 S 3.406 S 222 53.496 S 3.589 53587 s 3637

"Vendedores (ss ocasionales) 1 s200 5 22 $1330 $162 S 111 5100 51.703 $111 S 1.813 S 1.906 $1.903 $1.954

...... - U·UJY3\'¡i~.:t;f'1·ki .. W lEl.U l:j (Dlll ~ cm.m, 1::1 f;U;ffi Ü ru:..,·, ~i '-;-ffi~l

'se requiere a partir del 6to mes

- (9:1:. .]. 't un" J"-Í:.!:1Ü''''i!J
~

GastDs 2008 2009 2010 2011 2012

Arriendo S 7.200 s 7.200 s 7.200 S 7200 S 7.20 0

Teléfono s960 s 960 S 960 s 960 S960

Luz s960 s960 s 960 S 960 S 960

Agua S 240 S 240 S 240 S 240 S 240

Ut iles de of icina Vaseo S840 S840 S 840 5840 S 84 0

Mensajería S 960 S 960 S 960 S960 s96 0

Alarma V Monltoreo S 660 S360 $ 360 S360 S 36 0

- ...~.a~. :i1~ .~ ww:J '1-1 'iIMM I ~j _ .WW!JI
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ANEXO 6.8
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Gastos 2008 2009 2010 2011 2012
Seguros Veruculos s 350 5350 s350 s350 S 350

Seguros Equipos V Muebles S 268 S420 S 42 0 S420 5420

Luzeléctrica S z.aoo S 3.600 S 3.600 S 3.600 s3.600

Capacitación S 2.500 s 1.000 S 1.000 S 1.000 51.000

Web Hosting Básico S 125 S 125 S 125 S 125 S 125

Arrendamiento Ancho de Banda S 30A34 s 39.564 S 49A55 $ 59.346 $ 71.215

Mantenimiento de Equipos S 720 5960 s 960 S 960 S 960

Imprevistos (10% Gtos Básicos) S 1.314 s 1314 $ 1.314 s 1.314 S 1.314

Combust ible S 1.320 S 1.320 $ 1.320 S 1.320 s 1.320

Mantenimiento de Vehículos S 1.200 S 1200 S 1.200 S 1.200 S 1.200

U!ll.il!! l {j~ U~ ~~ ~w:w UU!:í!.EJ

~ 'U.,~. H' Ll'lí ilr or" ....t'r.
Descripción Medida Duración Cantidad Costo Total

Evento de Inauguración 1 día 1 S 2.300 52.300
Creacion Pagina web 1 $ 400 5400

Islas Publicitarias San Luis5hopping 2x 2 m' 1 mes .l s300 s900

Isla Publicitaria Plazadel Valle 2 x 2 m' 1 mes 3 5168 $504

Isla Publicitaria Mall del Río 2x2m I 1 mes 3 s98 5294

3x3ml
segun

Carpa Promocional P"omoclón 3 s70 5 210

Gigantografías 2 x 1.5 m'
Segun

$25 598'~~~l, '" 4

Valla Publicitaria 3x5 m2 3 mes 1 57.000 s7.000

Auspicio de Eventos Indefinida 5 s200 s 1.000

Brochures 11 x 15 cm 1 mes 1600 $0,25 5400

Gastos Promoción Indefinida $ 5.000
Impulsadoras 1 mes 3 5300 5900

~, ~~
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ANEXO 6.8
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u''' 'al 1:' í:j.' {J1l,l 11·JLiti·l-l, [. ~I

SUELDO COMISiÓN SAlARIO APORTE DECIMO DECIM FONDOOE
GAST011 GAST012CARGO NUMERO GASTOOS GASTO09 GASTO10

NOMINAL MENSUAL ANUAL PATRONAL 3RO 04TO RESERVA

Contador (ncnorancs) 1 S400 So S4.800 SO So SO S4 800 SO 54.800 54.800 54800 S4.800

Coord inador-S.Técnlco (honorarios) 1 S600 S 244 $10.131 50 $ 0 50 510131 SO S7.686 $8.014.62 S8.024,77 58.215,32

Gerent e General 1 $ 750 $ 244 $11.931 $1450 5994 5200 $14.575 S994 $13.124 S 13.473 $ 1l.463 513 654

Técnicos 4 S 200 50 S9.600 $ 1.166 5800 5800 S12.366 5800 $13166 513 .166 S 13.166 S 13.166

Coordinador de Ventas y Marketing 1 $ 300 $163 55.s54 S675 S463 S200 56892 5463 5 5.724 S 5.957 s5.950 56.077

Secretaria 1 $ 200 SO $ 2.400 $ 292 S200 S200 S 3.092 S200 S3.292 S3 292 S3.292 S 3.292

asesores Serv icio al Cliente 2 S 220 SO S 5.280 S642 S 440 S 400 56.762 S440 s7.202 S7.202 $ 7.202 57.202

Coo rd inador de Servicio al Cliente 1 S 450 SO S5400 $656 5450 S200 56.706 S450 S 7.156 S7.156 S7.156 S 7.156

Vendedor 1 S200 $ 27 S 2.726 S 331 5227 S200 S 1.484 S227 S 3.547 s 3.664 53 .660 53 .724

"vendedores {ss ocasionales) 2 S 200 527 S 2.726 5331 S 227 $ 200 53484 S 227 S 2.347 S 2.464 $ 2460 $ 2.524

'l. 'f~_W_ iiOIDt ~i~ Ji .Cl:m ~._.miJ ~ -ram .~.•LU.mJ.-~'"'. --
'se requiere a partir del 6to mes

j~;,t:~.7l r ~'lit. I 'l'J' ~

Gastos 2008 2009 2010 2011 20U
Arr ll,"dc $7.200 57200 s 7200 57.200 S 7.200

Tl!lé fc nc S 1.440 S 1.440 S 1.440 $1440 $1.440

Luz S960 S 960 s 96 0 s 960 S 960

." gua S 240 s 240 S 240 s 240 S 240

Ú t l l~ de o ficina v aseo S1.200 s 1.200 s 1.200 S 1 200 S 1.20 0

Men~ajerr a S1440 $ 1440 s 1.440 S 1.440 $ 1.44 0

Alarma VMonl to,l'o s 660 s 360 s36 0 S360 S360

)(e'e 1'1-1 tllr,t. ..........'f;t.r' l ,i1~!J. 1:t .iW(:J ~~
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INGRESO POR ESCENARIO 2008 2009 2010 2011 2012

ESCENARIO ESPERADO s 195 .431 s 227 .814 $ 283.455 $ 338 .440 s 40 6.128
ESCENARIO PESIM ISTA $ 156.345 $ 182 .251 $ 226 .764 S 270.752 $ 324.902
ESCENARIO OPTIMISTA S 234.517 S 273 .376 $ 340 .146 $ 406.128 $ 464.488
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ANEXO 6.12 208

ESCENARIO ESPERADO

l'. · , INGRESOS-2008 . - .. . _ ~ ¡_. --------------------------

PLAN
NUMERO DE

PRECIO
COSTO

TOTAL
USUARIOS INSTALACiÓN

Max 100 210 s27,90 S 74,99 s86.056

Max 250 70 s47,90 574,99 s45.485

Max 450 63 s65,90 $ 74,99 $ 54 ,545

Max 1050 7 $105,00 s 74,99 s9.345

• NUMERO DE COSTO
PLAN PRECIO TOTAL

USUARIOS INSTALACiÓN

Max 100 273 $ 27,90 $ 74,99 $ 96 .125

Max 250 91 $ 47,90 s 74,99 s 53.882

Max 450 82 s65,90 s 74,99 s66 .184

Max 1050 9 $105,00 s74,99 $11.623

PLAN
NUMERO DE

PRECIO
COSTO

USUARIOS INSTALACiÓN
TOTAL

Max 100 341 s 27,90 s74,99 $119.369
Max 250 114 $ 47,90 s 74,99 567.090

• Max 450 102 $ 65,90 S 74,99 $ 82.494
Max 1050 11 $105,00 s74,99 $ 14.503

PRECIO
COSTO

INSTALACiÓN
TOTAL

s 27,90 574,99 $170.662
$ 47,90 574,99 $ 96 .199
$ 65,90 s74.99 $118.422

$105,00 s74,99 s 20.84416

491

164

147

NUMERO DE
USUARIOS

PLAN
NUMERO DE

PRECIO
COSTO

USUARIOS INSTALACiÓN
TOTAL

Max 100 410 $ 27,90 s74,99 $ 142 .219
Max 250 137 $ 47,90 s74,99 $ 80 .166
Max450 123 $ 65,90 $ 74,99 s 98 .685
Max 1050 14 $ 105,00 s74,99 $ 17.370

PLAN

Max 250

Max 100

Max 450
Max 1050

•

1- $ ~06.p8

•
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ANEXO 6.12

ESCENARIO PESIMISTA -20%

NUMERO DE
PRECIO

COSTO
TOTALPLAN

USUARIOS INSTALACiÓN

Max 100 168 $ 27,90 $ 74,99 $ 68.845

Max 250 56 $ 47,90 $ 74,99 $ 36.388

Max 450 50 $ 65,90 $ 74,99 $ 43 .636

Max 1050 6 $ 105 ,00 $ 74,99 $ 7.476

209

• NUMERO DE COSTO
PRECIO TOTALPLAN

USUARIOS INSTALACiÓN

Max 100 218 $ 27,90 $ 74,99 $ 76.900

Max 250 73 $ 47,90 $ 74,99 $ 43.105

Max450 66 $ 65,90 $ 74,99 $ 52 .947

Max 1050 7 $105,00 S74,99 S9.299

NUMERO DE COSTO
TOTALPLAN

USU-ARIOS
PRECIO

INSTALACiÓN

Max 100 273 $ 27,90 $ 74,99 S95.495

Max 250 91 $ 47,90 $ 74,99 S53.672

• Max 450 82 S65,90 $ 74,99 $ 65.995
Max 1050 9 $105,00 $ 74,99 $ 11.602

PLAN
NUMERO DE

PRECIO
COSTO

USUARIOS INSTALACiÓN
TOTAL

Max 100 328 $ 27,90 $ 74,99 $ 113.775
Max 250 109 S47,90 $ 74,99 $ 64.133
Max 450 98 S 65,90 $ 74,99 $ 78.948
Max 1050 11 $105,00 $ 74,99 $ 13.896

•
PLAN

NUMERO DE COSTO
USUARIOS

PRECIO
INSTALACiÓN

TOTAL

Max 100 393 S 27,90 S74,99 $136.530
Max 250 131 $ 47,90 $ 74,99 $ 76.960
Max 450 118 $ 65,90 $ 74,99 $ 94 .738
Max 1050 13 S105,00 $ 74,99 $16.675

•

l TOTA.!- I_~SS [ s324.90~
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ANEXO 6.12

ESCENARIO OPTIMISTA +20%
~--~-

1· __~ _

NUMERO DE
PRECIO

COSTO
TOTALPLAN

USUARIOS INSTALACiÓN
Max 100 252 $ 27,90 $ 74,99 $103.267
Max 250 84 $ 47 ,90 s74,99 $ 54.582

Max 450 76 s65,90 $ 74,99 $ 65.454
Max 1050 8 $105,00 $ 74,99 $ 11.214

210

• NUMERO DE COSTO
PLAN PRECIO TOTAL

USUARIOS INSTALACiÓN
Max 100 328 s27,90 $ 74,99 $115.350

Max 250 109 $ 47,90 $ 74,99 $ 64 .658

Max 450 98 $ 65,90 $ 74,99 s79.421
Max 1050 11 $ 105,00 $ 74,99 $13.948

NUMERO DE
PRECIO

COSTO
TOTALPLAN

INSTALACiÓNUSUARIOS
Max 100 410 $ 27,90 $ 74,99 $143.242

Max 250 137 S47,90 $ 74,99 s80.507

• Max 450 123 S 65,90 S 74,99 $ 98 .992
Max 1050 14 $105,00 $ 74,99 $ 17.404

PLAN
NUMERO DE

PRECIO
COSTO

TOTAL
USUARIOS INSTALACiÓN

Max 100 491 s 27,90 S 74,99 S 170.662

Max 250 164 S47,90 S 74,99 S 96.199
Max 450 147 S 65,90 $ 74,99 S 118.422
Max 1050 16 S 105 ,00 $ 74,99 s 20.844

•
PLAN

NUMERO DE
PRECIO

COSTO
USUARIOS INSTALACiÓN

TOTAL

Max 100 565 S 27,90 S 74,99 S 194 .726
Max 250 188 s47,90 s74,99 S 110.118
Max 450 170 $ 65,90 $ 74,99 S 135 .725
Max 1050 19 $105,00 $ 74,99 s 23.919

•
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ANEXOG.13

cs..~-.r!l;,t'"'.trr e ;E~~'~IJ.tJ! 1,3: ~~,:;'ii.:

Nuevos Suscriptores Abandono Servicio (20%) Total Crecimiento

Año 2008 350 350

Año 2009 175 70 455 300A.

Año 2010 205 91 569 25%

Año 2011 228 114 683 20%

Año 2012 273 137 819 20%

&lf'~~.Ji''= ~~",~~~~fi-=:J~ r ,r:rJof'''~ "w

Nuevos Suscriptores Abandono Senticio (20%) Total Crecimiento

Año 2008 280 280

Año 2009 140 56 364 300A.

Año 2010 164 73 455 25%

Año 2011 182 91 546 200A.
Año 2012 218 109 655 20%

rs('h'!'jl:IeJ~n'i «1 ·H'A~1.'::r:l .1:.. ,.,.... -- 'J:J

Nuevos Suscriptores Abandono Servicio (20%) Total Crecimiento

Año 2008 420 420

Año 2009 210 84 546 30%
Año 2010 246 109 683 25%
Año 2011 273 137 819 20%
Año 2012 287 164 942 15%

211
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ANEXOG.14

• •

Valor del Prést amo

Plazo (Años)

Interés

Período s de pago en el año

Pago anual

s40 .000,00
5

9,57%
1

$ 10.436

.1:~"'1~"'1r'

PERIODO PAGO INTERÉS CAPITAL SALDO

O S40.000
1 s 10.436 S3.828 S6.608 S33.392
2 $10.436 s 3.196 s 7.241 $ 26.151

3 $ 10.436 $ 2.503 $ 7.934 $ 18.218

4 $ 10.436 $ 1.743 S8.693 $ 9.525

5 $ 10.436 $ 912 $ 9.525 $ -0,00

N....
N



•
ANEXO 6.15

r =rendimiento esperado

r =ñ + J3 (rm - rf) + rp

r = 4,06% + (1.43 "'13.4%) + 6,12%

213

..
' ••'11:.&'-: •• 1

•

•

Irt = tasa llore de nesgo (BOnO del Tesoro EEUU a 5 anos)

ñ= 4,06%
Fuente: http ://www.hsbc.fi.cr/a/conexJon/infodiaria.asp?ultnot=1275&ultind=1369&fecha=10/24/2007&key=1

!Ji = Beta (servicros de I elecornurucacrones)

J3= 1,43
Fuente : www.damoda ran.com

(rm - rf) = tasa de mercado

(rm - rf)= 13,40%
Fuente : Brealey • Myers, Principios de FinanzasCorporativas, Séptima edición, Cap. 7 pág. 108

rp - nesgo pais (promedio de oct. a nov.)

•

•

rp =
Fuente: Banco Central del Ecuador

""L"A VALUK

Novlembre-27-2007 64 2

Novlembre-26-2007 654

Novlembre-23-2007 62 9

Novlembre-22 -2007 63 7

Novlembre-21 -2007 637

Novlembre-20-2007 61 9
Novlembre-19-2007 631
Novlembre-16-2007 616

Novlembre-15-2007 609

Novlembre-14-2007 606

Novlembre-13-2007 611
Novlembre-12-2007 621

Novlembre-09-2007 621
Novlembre-08-2007 617

Novlembre-07-2007 609

6,12%

.N O V - U l> - L U U ""c.
Nov-OS-2007 S94
Nov-02-2007 596
Nov- 01-2007 590
Octubre-31- 2007 575
Octubre-30-2007 596
Octubre-29-2007 59 7
Octubre-26-2007 60 7
Octubre-25-2007 613
Octubre-24-2007 621
Octubre-23-2007 614
Octubre-22-2007 614
Octubre-19-2007 60~~

Octubre-la-2007 593
Octubre-17-2007 59 &

PROMEDIO 624
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ANEXO 6.22
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2008 2009 2010 2011 2012

lIlliIilgil.i ~ ~ ~ mlOO ~ ~ (.-; .g¡r:1ffi:J ~ ~
VENTAS $ 234.517 s 273.376 s340.146 $ 406.128 $ 464.488

OTROS INGRESOS $0 $0 $ 0 $0 $ 0

lEIm!}.~ ':;1 !Wr·m ~) t!!L!~ E-j ~~ t-) i'UK=W ~ ~
GASTOS BÁSICOS $13.260 s12.960 $12.960 s12.960 $12.960

GASTOS PUBLICITARIOS s 19.006 $16.306 $16.306 $16.306 $16.306

GASTOS OPERATIVOS $ 46.717 s 57.765 s 69.634 s81.503 s92.186

GASTOS NOMINA S84.066 s 79.181 s 80.576 s80.53 7 $ 80.156

DEPRECIACION ES s 29.728 S44.734 $ 44.734 s26.665 s17.165

AMORTIZACiÓN s722 $ 722 s722 $ 722 $ 722

GASTO INTERÉS PRESTAMO s3.828 s3.196 s 2.503 S1.743 $ 912

PARTICIPACIÓN A TRABAJADORES (15%) s5.579 s 8.777 $16.907 s27.854 $ 36.612

IMPUESTO A LA RENTA (25%) $ 7.903 S 12.434 s23.951 S39.459 $ 51.867

~ :;' :o..;.:;~ : ~.'.:.st~ J ,:!o.i;:. 1111.' . • . ~ ....:.)-~.,;;¡\:.:.;~~ 1(...:.. ; i" ''::':'.:.;i!~': .~;:. ~ . [~1. ,: : •. :. : !Z}! 1-1' 1 -ci'" '~1:~i . 2 .,: : ::J il-1, ~" 1Iil. ' ...~-, . . ':" ..
DEPRECIACiÓN (+) s29.728 $ 44.73 4 $ 44.734 S 26.665 S 17.165

AMOR TIZACiÓN (+) s 722 s 722 S722 S 722 $ 722

INVERSiÓN -s 128.135 -s 73.19 2 -s17.466 -$ 9.089

CAPITAL DE TRABAJO -s40.762 S40.762

ABONO PRINCIPAL $ 40.000 -s6.608 -s 7.241 -s 7.934 -s 8.693 -s 9.525

VALOR RESIDUAL s 64.856

" Jmm)I.~ .. ~~ ....,,' ....r.L.-,,; , . j;un:JUI:'l. 00J0Ciií2 5ooY.l:'l'~~I!
" ,." .- -- - - ':"--" ~ ---.'. ._~ -- .. -

IV......
.¡::.
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ANEXO 6.21
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2008 2009 2010 2011 2012

rmcm;fmj ~ ~~ .~ ~j ~~ rn!m'; ~ aaml
VENTAS S156.345 S 182.251 S 226 .7641 S270 .752 s 324 .902

OTROS INGRESOS SO $0 $0 $0 SO

lur:a.;;¡O.'" ~1 .,_ ~~ ~ ~:i -~ Ur1:\:i!] \:l ~W l:1 ~rn

GASTOS GENERALES s 11.820 S 11.520 s11.520 S 11.520 s 11.52 0

GASTOS PUBLICITARIOS s 19.006 S16.306 s 16.306 S 16.306 $ 16.306

GASTOS OPERATIVOS S 33.282 s41.1 37 $ 49 .050 S 56.962 S 66.458

GASTOS NOMINA S65.578 s63.040 s 63.873 S63.680 S64 .023

DEPRECIACIONES S 22.298 S32.550 s 32.550 S20.508 s 16.5 40

AMORTIZACiÓN s 722 s 722 S722 s 722 S 722

GASTO INTERÉSPRESTAMO S3.828 S3.196 $ 2.503 s1.74 3 S912

PARTICIPACiÓN A TRABAJADORES (15%) SO S 2.067 S7.536 S 14.896 S22 .263

IMPUESTO A LA RENTA (25%) So S2.928 $ 10.676 $ 21.103 $ 31.540

'J ·:~t~~.: ti .~~.,~ ~~:iZ'~'~~,4_ l~_:I '•• I.II .' ...:.: ~~ _ .,::: " ' ,J -. " :", ~:._ ~~t; ~.~-.~~.;~ .• .'. ~i:1'~._.- :', ;'I U : • ~ ~"' . ' :"~~~T'- , ,:., : t.'~ ~..., . ,:;,-,:.'¡" .y .{:) (l.1' \ ;~ ':""~~. ·.~··é·. v iL:r-.;u::

DEPRECIACiÓN (+) $ 22.298 s 32.550 $ 32.550 $ 20.508 $ 16.540

AMORTIZACiÓN (+) S 722 s722 S 722 S722 s 722
INVERSiÓN -$ 105.185 ,S56.257 ·S 13.500 -$ 11.177

CAPITAL DETRABAJO -s 32.421 $ 32 .421

ABONO PRINCIPAL S40.000 -S6.608 -$ 7.24 1 .$ 7.934 ,S8.693 -$ 9.525

VALOR RESIDUAL $ 61.774. ,:rllJI". . . . I r J . ij ~.....:I''''''''~ "1111 t.....i?..~,.J 1,;" t:Io~"L'
., ;:... .. -- .. . - - -- -... .- . - _. - - -

N
~
U"I
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ANEXO 6.20
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fl {J}1.:~(~~mJ'M:.'!Jl@'lil!)
2008 2009 2010 2011 2012

lIMi.1l'!!1:) ~ tWWJ í..') ~~ ti i.tiL'Sj.j ~ ~J:~~' ~

VENTAS $ 195.431 S227.814 $ 283 .455 $ 338 .440 $ 406 .128

OTROS INGRESOS $ 0 $ 0 $ 0 $ 0 $0

[l.d¡.{~~ ~ ~ ~ f(;{,~~-i. ~ ~ ~j ~~ E:j {fl:m1
GASTOSGEN ERALES $ 13.140 S12.84 0 S12.840 S12.840 $ 12.840

GASTOS PUBLICITARIOS $ 19.006 S16.306 S16.306 $ 16.306 $ 16.306

GASTOS OPERATIVOS $ 40.630 $ 49.852 $ 59.743 $ 69.634 $ 81.503

GASTOS NOMINA S72.293 $ 68.044 $ 69.207 $ 69.175 $ 69.810

DEPRECIACIONES $ 26 .138 $ 37.830 $ 37 .830 $ 22.664 $ 17.805

AMORTIZACiÓN $ 722 $ 722 $ 722 $ 722 $ 722

GASTO INTERES PRESTAMO $ 3.828 $ 3.196 S2.503 $ 1.74 3 $ 912

PARTICIPACiÓN A TRABAJADORES (15%) $ 2.951 S5.85 3 S12.645 $ 21.803 S30 .934

IMPUESTO A LA RENTA (25%) $ 4.181 $ 8.292 S17.914 $ 30.888 S43 .824

_~,....•..:.:, ,~. ;,:..~ .•~' •..::..... ,•• ,.'••.tl"""' · ';. ;:,}: ' .', , _' .::' ':."-" ~ .•;. "'. ··t~... i.- "' ~"::. '." ¿1......,......~ ' ~'1o. o/y~••::g ~fj~.~.:... ~ '" ;,. .' ·.:·....·.l:Plr..f:..fll; · ~i::.:U::.:!_ •
DEPRECIACiÓN (+) $ 26.138 $ 37.830 $ 37.830 $ 22.664 $ 17.805

AMORTIZACIÓN (+) $ 722 $ 722 $ 722 $ 722 $ 722

INVERSiÓN -$ 117 .085 .$ 60.802 -$ 15.525 -$ 12.949

CAPITAL DETRABAJO -$ 36.267 $ 36.267

ABONO PRINCIPAL $ 40 .000 -$ 6.608 -$ 7.241 -$ 7.934 -$ 8.69 3 -$ 9.525

VALOR RESIDUAL S64 .094

I~' . _.IW~ _ __ ..~ .. .__~~ " ... . ,_~ .... .I:.'V:1,l.I=T~] ~ .~

IV....
0"\
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2008 2009 2010 2011 2012

.j,.- ~j ~ ~ Wkíl~ ~j t]I:J~ \:1 (;t11i1ttU ~ ~k;I;U.~

VENTAS s 234.5 17 S273 .376 s 340. 146 s406.128 s464 .488

OTROS INGRESOS $0 $ 0 $0 SO $0

.- ~!1:) ~ ~tj:l ~ ,me:!:':J ~ ~~ ~~ li!.:nlJ ~ t!WlJ
GASTOS GENERALES s 13.260 S 12.960 s 12.960 s 12.960 s 12.960
GASTOS PUBLICITARIOS $ 19.006 S 16.306 $ 16.306 S 16.306 S 16.306

GASTOS OPERATIVOS S 46.717 S 57.765 S 69.634 s81.503 S 92.186
GASTOS NOMINA S 84.066 s79.181 $ 80.576 s80.537 $ 80.156

DEPRECIACIONES S 29.728 $ 44.734 s 44.734 s 26.66 5 $ 17.165

AMORTIZACIÓN s722 S722 S 722 s 722 S 722

PARTICIPACiÓN A TRABAJADORES (15%) S 6.153 $ 9.256 S 17.282 S 28.115 S 36.749

IMPUESTO A LA RENTA (25%) $ 8.716 $ 13.113 $ 24.483 S 39.830 $ 52.061

~'.:..:.w ~ i~7'~'!~''': :'~~!~.:¡;¡.\"l: L~;?, ....,' • ,.:¿l):,':;,:.....:,T~,?'[-·"I.~ ,'I",\\"_-~' .. :·i~:~ ~!::-, /.~ ....;~. "":¡-i;'~:)'~-= ~~:~:~~:~ .. ;;;::.::: ,"~";~ . ~:~fj;]fffi ~ I-..t .; 'f;IIIIIL:r . · t"r Ll";;;"~
DEPRECIACiÓN (+) S29. 728 $ 44.734 s44 .734 S 26.665 S 17.165
AMORTIZACiÓN (+) S 722 $ 722 s722 s722 $ 722

INVERSiÓN -$ 128.135 -s73.192 -s 17.466 -$ 9.089

CAPITAL DETRABAJO -$ 40. 762 s 40 .762

VALOR RESIDUAL

-- -~~ .
s 64.856

- ,
~Ir~:tf:c.: .mm _" . f.~ _~IL'\! l.'I 1:11 .. , ••I""'... r.1o 1mm_. '.......... -' ._- - ... , ..- . ---, ... .. ...,.- -- ....... ..... ... '. ..

N..........
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ANEXO 6.18
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I~J' úU'.m'I:J}'I~f" ., Il})f.i:~ 'Jll'".:l.· ·.I!m

2008 2009 2010 2011 2012

iLEiL:q-d~J ~ il:!:1~"'i ~ ". tlll:.J..jj ~ ~ ~ 'WU:Zl ~j ~

VENTAS $ 156.345 $ 182.251 $ 226.764 $ 270.752 $ 324.902

OTROSINGRESOS $ O $ O $ O S O $ O

'MilmB; fj ~ ~j ~ ~ fi:1.i1II ~ ~ ~ ~

GASTOSGENERALES S 11.820 $ 11.520 $ 11.520 $ 11.520 $ 11.520

GASTOS PUBLICITARIOS $ 19.006 $ 16.306 $ 16.306 $ 16.306 $ 16.306

GASTOSOPERATIVOS S 33.282 S41.137 $ 49.050 S56.962 $ 66.458

GASTOSNOMINA $ 65.578 $ 63.040 $ 63.873 $ 63.680 $ 64.023

DEPRECIACIONES S22.298 S32.550 $ 32.550 S 20.508 $ 16.540

AMORTIZACiÓN $ 722 $ 722 $ 722 $ 722 $ 722

PARTICIPACiÓN A TRABAJADORES (15%) S 546 S 2.546 S7.911 $ 15.158 $ 22.400

IMPUESTO A LA RENTA (25%) $ 773 $ 3.607 S 11.208 $ 21.474 S 31.733
. .' . ~~ . . . lij . "' ''~T''l, Ü . ,..r".~.1 I ~""" "iIm'l:..... · r-t';v.lolOl··. I:.... · -~

' •• '.: • • • • • 1 :. ,\ l '. ' ',..' . " .;:~~ . • - ,',,1, ...~.1.!A.:L:.::~L ~ .r... ... " • ~... ). '. ~ I r.JI .-: " . • I I=- _ - '-" . _ ~ •__ - ~_ _ .~-..l- .. ,

DEPRECI ACiÓN (+) $ 22.298 $ 32.550 $ 32.550 $ 20.508 $ 16.540

AMORTIZACIÓN (+) $ 722 $ 722 $ 722 S 722 $ 722

INVERSiÓN -$ 105.285 -$ 56.257 -$13.500 -$ 11.177

CAPITAL DE TRABAJO -$ 32.421 $ 32.421

VALOR RESIDUAL s 61.774

._ tI!!lSI.~ _ _ _ m _ .~. _ .~. . ~ ~;t:H:I:I:'l __ • a:Ti

N
~

00
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ANEXDG.17

VENTAS s195.431 s227.814 s283.4551 $ 338.4401 $ 406.128
OTROSINGRESOS s0,00 $0,00 $ 0,0'1 $0,001 $0,00

,-S- --- -----I~ -S--- -f 7C 9291 -$- - l s-B 5fS--$-: -- 196-:-649 :., .'------
GASTOS GENERALES s 13.140 s 12.840 s 12.840 s 12.840 s12.840
GASTOSPUBLICITARIOS s19.006 s 16.306 s 16.306 516.306 s16.306
GASTOS OPERATIVOS $ 40.630 $ 49.852 s59.743 s69.634 s81.503
GASTOSNOMINA s72.293 568.044 s69.207 s69.175 s69.810
DEPRECIACIONES $ 26.138 537.830 s 37.830 $ 22.664 s17.805

AMORTIZACIÓN s722 s722 S722 s722 s722

s722

s 17.805

-s12.949
s722

s 22.664

-$ 15.525
s722

s37.830

s 722

s37.830

-s60.802
s 722

$ 26.138

-s117.085

.""'IIJ,,.

AMORTIZACiÓN (+)
DEPRECIACIÓN (+)

INVERSIÓN

IMPUESTO A LARENTA (25%)
UTILIDAD

CAPITAL DETRABAJO -s36.267 s 36.267

VALOR RESIDUAL s 64.094

I'V....
lO
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ANEXO 6.16

I CUADRO RESUMEN DE FLUJOS DE CAJA I

OPTIMISTA I PESIMISTA I ESPERADO I OPTIMISTA I PESIMISTA

$ 44.642 I $ (11.356)1 $ 34.017 I $ 57 .600 I $ 1.560

3017048170421702617041%

I I 29% I

N
N
O
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(PEs ALVARION USB 802.16e

Luz eléctrica

Arrendamiento Ancho de Banda

Combustible

$150

$ 8

$101

$ 4

•
GASTOSGENERALES

GASTOSPUBUCITARIOS

GASTOSNOMINA

$ 13.140

$ 19.006

$ 72.293

1 P_RECIO PONOE~AOO MEN~UAl I S 40

I PUNTO DE EQUILIBRIO MENSUAL (USO) I s 19.163

NUMERO DE
PLAN

USUARIOS
PRECIO TOTAL

• Max 100 285 S27,90 $ 7.964

Max 250 95 $ 47,90 $ 4.557

Max 450 86 S65,90 $ 5.643

M ax 1050 10 $ 105,00 S999

! __~ J OTAl l . 4Z§..._

GRAFICO DELPUNTO DE EQUILIBRIO

476

•

714 952

•

-+·-Vent as Costo Variable Costo Fijo '--Cost o Total Ben eficio
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ANEXO 6.24

~~.(,,'.:J!J

ASIENTO NUMERO crA. CUENTA DEBE HABER

1 1100 DISPONIBLE S 153353

1101 lIANCOS S 153~3

7101 CAPITAL S 153.353

2 4100 "-CTIVO FIJO S 117.085

4101 [ QUIPOS S 61 025

4102 ¡EHICULO S 10000

EQUIPO TICNOLOGICO S 20946

4103 OBRA CtVIL S 16200

4104 ....UEBlES y ENSlRE5 S 8914

1101 DISPONIBLr S 117.085

3 3101 GASTOS ANTICIPADOS S 3.610

1101 BANCOS S 3 610

4 1101 BANCOS S 195.431

8101 INGRESm. S 195.431

5 9101 GASTOS NOMINA S 72.293

1101 BANCOS S 72.293

6 9201 GASTOSGENERALES S 13.140

1101 aANCOS S 13.140

7 920 2 GASTOSPUBLICITARIOS S 19.006

1101 BANCOS S 19.006

8 9203 GASTOSOPERATIVOS S 40 .630

1101 BANCOS S 40.630

9 930 1 GASTOS DEPREClACION S 26.138

4201 DEPRECIACION ACUMULADA S 26.138

10 9401 GASTOS AMORTIZABLES S 722

3201 AMORTlZACION S 722

11 810 1 VENTAS S 195.431

910 1 GASTOS NOMIN A S 72.293

9201 GASTOSGENERALES S 13.140

9202 GASTOS PUBLICITARIOS S 19.006

9203 GASTOSOPERATIVOS S 40.630

9301 GASTOS DEPRECIACION S 26.138

940 1 GASTOS AMORTIZACION S 722

7901 UTILIDAD DELPERIODO S 23.502

12 7901 UTILIDAD DELPERIODO S 23.502

5101 ACREEDORESUTILIDAD TRABAJADORES S 3.525

5201 ACREEDORESIM PUESTO RENTA S 4.994

7201 UTIUDAD ACCIONISTASDELPERIODO S 14.983

2009
1 7201 UTILIDAD ACCIONISTAS DELPERIODO s 14983

7301 RESERVA LEGAL s 1.498

5301 ACREEDORES ACCIONISTAS S 13.484

2 5101 ACREEDORES UTILIDAD TRABAJADORES S 3.525

520 1 ACREEDORES IM PUESTO RENTA S 4.994

l101 BANCOS S 8 520

3 4100 ACTIVOFIJO S 60802

4101 ¡QUIPOS S 27.525

4103 06AA CIVIL S 16200

EQUIPOTECNOLOGICO S 16757

4104 MUEBLESYENSERES S 320

1101 !lANCOS S 60802

4 1101 BANCOS S 227.814

8101 INGRESOS S 227.814

5 9101 GASTOS NOMINA S 68.044
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ANEXO 6.24

6 9201 GASTOS GENERALES s 12.B40

1101 BANCOS S 12.840

7 9202 GASTOS PUBLICITARIOS S 16.306

1101 BANCOS s 16.306

8 9203 GASTOS OPERATIVOS s 49 852

1101 BANCOS $ 49 .852

9 9301 GASTOS DEPRECIACiÓN s 37 .830

4201 DEPRECIACIONACUMULADA $ 37 .830

10 9401 GASTOS AMORTIZAB LES $ 722

3201 AMORTIZACiÓN S 722

11 8101 VENTAS s 227.814

9 10 1 (i ASTOS NOMINA $ 68 .044

92 01 GASTOS GENERALES S 12.840

9202 GASTOS PUBLICITARIOS S 16.306

9203 GASTOS OPERATIVOS S 49 .85 2

9301 GASTOS DEPRECIACiÓN S 37 .830

9401 GASTOS AMORTIZACiÓN $ 722

7901 UTILIDAD DEL PERIODO S 42 .218

12 7901 UTILIDAD DEL PERIODO S 4221B

5 101 ACREEDORES UTILIDAD TRABAJADORES $ 6.333

5201 ACREEDORESIM PUESTO RENTA S 897 1

7201 UTILIDAD ACCIONISTAS DEL PERIODO $ 26.914

2010

1 7201 UTILIDAD ACCIONISTAS DEL PERIODO S 26.9 14

7301 RESERVA LEGAL S 2.691

5301 ACREEDORES ACCIONISTAS $ 24223

2 5101 ACREEDORES UTILIDAD TRABAJADORES $ 6.333

5201 ACREEDORESIM PUESTO RENTA $ B.971

1101 BANCOS S 15.304

3 1101 BANCOS s 283 .455

8 10 1 INGRESOS $ 283.455

4 9101 GASTOS NOMINA S 69.207

1101 !!ANCOS S 69 .207

5 9201 GASTOS GENERALES S 12.840

1101 BANCOS s 12.840

6 9202 GASTOS PUBLICITARIOS S 16.306

1101 BANCOS $ 16.306

7 9203 GASTOS OPERATIVOS $ 59 .743

1101 BANCOS S 59 .743

B 9301 GASTOS DEPRECIACION S 37.830

4201 DEPRECIAClON ACUMULADA $ 37.830

9 9401 GASTOS AMORTIZABLES $ 722

3201 AMORTIZACIO N S 722

10 B101 VENTAS S 2B3.455

9101 GASTOS NOMINA S 69.207

9201 GASTOS GENERALES S 12.840

9202 GASTOS PUBLICITARIOS $ 16.306

92 03 GASTOS OPERATIVOS $ 59 .743

9301 GASTOS DEPRECIACiÓN S 37.830

940 1 3 ASTOS AMORTIZACION S 722

7901 UTILIDAD DEL PERIODO $ 86.806

11 7901 UTILIDAD DEL PERIODO S 86 .806

5101 ACREEDORES UTIUDAD TRABAJADORES S 13.021

5201 ACREEDORES IMPUESTO RENTA S 1B.446

7201 UTILIDAD ACCIONISTAS DEL PERIODO S 55339

2011

1 I 7201 UTILIDAD ACCIONISTAS DEL PERIODO I 1 $ 55.339 I
I 7301 1RESERVA LEGAL I I 1 $ 5.534
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5301 ACREEDORESACCIONISTAS S 49 .80 5

2 5 101 ACREEDORES UTILIDAD TRABAJADORES S 13.021

5201 ACREEDORES IMP UESTO RENTA S 18.44 6

110 1 BANCOS S 3 1.467

O

41 00 ACTIVO FIJO S lS.52S

4 10 1 EQUIPOS S 15.525

BANCOS S 15 .525

3 1101 BANCOS S 338 .440

8101 INGRESOS S 33 8.44 0

4 9101 GASTOS NOMINA S 69.17 5

1101 BANCOS $ 69 .175

5 92 0 1 GASTOS BAslCO $ 12.840

1101 BANCOS 5 12840

6 9202 GASTOS PUBLICITARIOS S 16 306

1101 BANCOS S 16.306

7 9203 GASTOS OPERATIVOS $ 69 .634

1101 BANCOS $ 69 .634

8 93 0 1 GASTOS DEPRECIACION $ 22.664

42 01 DEPRECIACiÓN ACUMULADA $ 22.664

9 9401 GASTOS AMOR TIZABLES $ 722

320 1 AMORTIZACION S 722

10 8101 VENTAS S 33 8.440

9101 GASTOS NOM INA $ 69 .175

920 1 GASTOS BÁSICOS $ 12 840

9202 GASTOS PUBLICITARIOS S 16.306

9203 GASTOS OPERATIVOS S 69 .634

9301 GASTOS DEPRECIACION S 22 .664

9401 GASTOS AMORTIZACION S 722

790 1 UTILIDAD DEL PERIODO S 147 .099

11 7901 UTILIDAD DEL PERIODO $ 147.099

5101 ACREEDORES UTILIDAD TRABAJADORES $ 22 .065

5201 ACREEDORES IMP UESTO RENTA S 31.2 59

720 1 UTILIDAD ACCIONISTASDEL PERIODO $ 93.77 6

2012
1 7201 UTILIDAD ACCIONISTAS DEL PERIODO S 93 .776

7301 RESERVA LEGAL S 9.378

5301 ACREEDORESACCIONISTAS S 84 .398

2 5101 ACREEDORES UTILIDAD TRABAJADORES S 22 .065

5201 ACREEDORES IMPUESTO RENTA S 31 .259

1101 BANCOS S 53 32 3

O

41 00 IAcnVO FIJO S 12.949

4101 EQUIPOS S 12.94 9

BANCOS S 12.949
3 110 1 BANCOS S 406.128

8101 INGRESOS $ 406.128

4 9101 GASTOS NOMINA $ 69 .810

1101 BANCOS S 69 .810

5 9201 GASTOS GENERALES S 12.840

1101 BANCOS S 12.840

6 92 02 GASTOS PUBLICITARIOS S 16.306

1101 BANCOS S 16.306

7 9 203 GASTOSOPERATIVOS S 81. 503

1101 BANCOS S 81. 503

8 9301 GASTOS DEPREClAOON S 17.805

4 201 DEPRECIACION ACUM ULADA $ 17.805

9 94 0 1 GASTOS AMORTIZABLE S S 722

320 1 AMORTIZACIO N S 722

224



•

•

ANEXO 6.24

10 8101 VENTAS S 406.128

9101 GASTOS NOM INA S 69.810

9201 GASTOS BAslCOS S 12.840

9202 GASTOS PUBLICITARIOS S 16.306

9203 GASTOSOPERATIVOS S 81.503
9301 GASTOS DEPRECIACiÓN S 17.805

9401 GASTOS AMORTIZACION S 722
7901 UTIUDAD DELPERIODO S 207.14 1

11 7901 UTIUDAD DELPERIODO S 207 .141

5101 ACREEDORESUTlUDAD TRABAJADORES S 31.071

520 1 ACREEDORE5IMPUESTO RENTA S 44.018

7201 UTIUDAD Aca ONISTASDELPERIODO S 132.053

2013
1 7201 UTILIDAD ACCIONISTAS DEL PERIODO S 132.053

730 1 RESERVA LEGAL S 13.205

5301 ACREEDORESACCIONISTAS S 118 .847
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S 153.353 S 117.085

S 1954 31 S 3.610

S 72.293

S 13.140

S 19.006

S 40 .630

S 348 .783 S 265 .764

~i ~,

I~,re:¡~ ~E
S 94 .468 S 15.304

S 283.455 S 69 .207

S S 12.840

S 16 306

S 59 .743

S 377 .923 S 173.401

,'J ~

i1},tI!.L~'

S 83.019 S 8.520

S 227.814 S 60 .802

S
S 68 .044

S 12.840

S 16.306

S 49.852

S 310 .833 S 216.365

~ ::.~Zl

[J '~ ;¡iílíl
S 204 .522 S 31.467

S 338 .440 S 69 .175

S 12.840

S 16.306

S &9.634

S 15.525

S 542 .962 S 214 ,947

~~l ú!F1!'

~..:. ill1J:" "'J~f.'

$ 328.015 S 53 .323

S 4 06 .128 S 12.949

S 69 .8 10

S 12.840

S 8 1.503

S 16.306

S 734 .143 S 246 .732

.)J ..o'
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ACTIVOS 2008 2009 2010 2011 2012

DISPONIBLE 83 .019 94.468 204.522 328.015 487.411
ACTIVO FIJO 117.085 177 .887 177.887 193.412 206.362
DEPRECIACiÓN ACUMULADA -26.138 -63.968 -101.798 -124.462 -142.267

GASTOS ANTICIPADOS 3.610 3.610 3.610 3.610 3.610
AMORTIZACiÓN GTOS ANTICIPADOS -722 -1.444 -2.166 -2.888 -3.610

'ti. • .. I : I - r::~,~:':~, I

PASIVOS

PROVEEDORES O O O O O
OTRAS CUENTAS POR PAGAR 3.52 5 6.333 13.021 22.065 31.071

IM PUESTOS POR PAGAR 4.994 8.971 18.446 31.259 44.018

PRESTAM OS BANCARIOS O O O O O
PRESTAM OS ACCIONISTAS O 13.484 37.707 87.512 171.910

PATRIMONIO
CAPITAL 153 .353 153 .35 3 153 .353 153.353 153.353
RESERVA LEGAL O 1.498 4.190 9.724 19.101

UTILIDADES 14 .983 26.914 55.339 93.776 132.053

• . , • . , • • . . - I '.t:,.....,),~. .. I
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• •

índice de Liquidez : Muestra una operación liquida de la empresa la cual le permite enfrentar cualquier

problema de esta índole en el futuro partir del segundo año.

Activo Circulante

Pasivo Corto Plazo

Rotación de Activos Totales: indica la eficiencia con que la empresa puede emplear la totalidad de sus activos a fin de generar ventas

Rotación de Activos Totales: Ventas

Activos Totales

. .. . ·I.-~ ,r · • • .1 t: ~ r .

2011

85%

Utilidad: La rentabilidad es la medida de la productividad de los fondos comprometidos en una empresa a largo plazo

Su importancia radica en que los problemas de rendimiento son de carácter estructural que se resuelven con decisión estratégica

cuyo resultado se produce a largo plazo. Debe mantenerse el principio "A mayor rentabilidad, mayor riesgo".

UAII

Activos Totales

2009

20%

2011

37%

N
N
....,¡
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ANEXO 6.27

REDUCCION DE LOS CPEs Wi-Fi

:':(J~ O 11AHJlIA \,,{i-l-' ~U. Ilb

2005 -

$200 ./

• $~50

$~OO

$50

$0
-939 20c)2

Fuente: Orbitel S.A.

•
TABLA DEPRECIOS CPEs Wi-Fi

•

Año
Precio
(USO)

1999 $ 200

2000 $150

2001 S 113

2002 $ 84

2003 $ 63

2004 $ 47

2005 $ 36
Fuente : Orbitel S.A.

Porcentaje Promedio de Reducción Anual = 25%

•
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ANEXO 6.28

DESEMPEÑO DE SISTEMAWIMAX AlVARION SEGÚN ESCENARIOS

RaI'1lge < 4 miles 4-6 rrues :> 6 miles

•

•

•

•

¡ SCt'IUiJ'ilJ 1: Sr t'1Jarit.! 2: s..'HUInoJ:--- -- ---- ----
Gt<!gr.1]XJnl Ari!3 !1rh.~Dr C':iIy.:MeoopobIm ÁR3 ~lJRm:IJIy"
Df.laI]XiOlJ latll~ Cit)"OJ

T<1\TlJ
t..lmtl ~~prIrDt ~~rltDtl¡,1 I~m~~I, S~ffi & I R~,d~lIl d: S~{E. I

'ihF. Backb..c1
I5li= 1~~ sq-klll 16K-l:m

PmmlJtil:ll:J -l .OOCI.OOD - ")"1.000
itNiI'J"JI.1I1 Dt:IL~. WXI Ha';q-im:IDWD...ftftt. W9:W'lQ-tm,

JX\O H.HI~-fDL m ~lI.tlllJbIIII. SR"l,

:"-(\1} HH.~-!mJ JD aurbic IIX-I:

TotU Hou.ll!bolck ...3«).000 ~~.600

TIlla.1SlJE. 11:1. I ·.·}~.OOO D.l

A.u, ¡j1.11l1 :R¡¡;, 1 ~ lI!'ars. J Yt3I~

fJmJLm(.'V Bmd lict3~.D C...~ BfI1ld Ull1u:mwd j .8 GHz
CIum:~1 BW }:-.!-.tHz FDD I 11) MH:r.. IDl>
.~,$~lU.1r.d Sp¡!cllllJD :!E Mfu a l( ]~ \1H(I 61> ~:fi'h~

Fuente: www.Dailywireless.org

WiMAX Perlormance
A typical base station provides high throughput enough to serve several businesses at T1 speed
and a few thousand homes over a distance of 30 miles. WiMAX's design for high data
throughput, long-range wireless transmission, and low cost equipment is about to
revolutionize the broadband wireless Internet access industry both in developed and
developing countries. Key intriguing features inelude:

• 5upport non line of sight connectíon.

• Up to 280 Mbps per base station.
• Up to 10 Mbps of net throughput per subscriber.
• Provide both voice (RJ-11) and data (RJ-45) conneetions.

BreezeMAX starter kit price
BreezeMAX micro base station promotion starter kit, which is comprised of: a micro base
station unit, twenty CPEs and an Alvari5TAR NM5. This system is ideal for deployment in
remote, low population density and rural areas. (source: www.telegroup-Itd.com)

The following elements are in the starter kit:

• A BreezeMAX micro base station both indoor module (PN735207 for AC power or
735208 for DCpower) and outdoor module (PN 735210 for band a or 735211 for band
b).

• 20 BreezeMAX data bridge CPEs, ineluding indoor data bridge CPE (PN735100) and
outdoor radio with an integrated vertical polarized antenna (PN 735110).

• Alvari5TAR NM5 software with license, excluding base station cables, CPE cables, and
the base station antenna .
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ANEXO 6.29

SLR Point of View: WiMAX Base Station Deployments Strong
With all the talk about WiMAX, and the skeptical buzz about reality matching up with
ambitious projections, the bottom line is not so much about what it can do as when it will ship
and start bringing in revenue. 5ky Light Research tracks wireless broadband revenue
worldwide on a quarterly basis and WiMAX revenue has become a reality only recently. An
interesting trend has developed in 2006 versus 2005: base stations are generating the bulk of
the revenue, which is the opposite of what occurred in 2005. This is a strong indicator that the
initial tire kicking of WiMAX is moving into the realm of commercial roll-outs or at least larger,
more serious trials. Going forward, device sales will drive volume. Intel will be a main
benefactor as WiMAX device sales should dwarf traditional desktop modem sales in the next
12 - 24 months.
WiMAX base station revenue is on track to more than triple in 2006 as nascent networks are in
initial stages of moving from trials to large scale trials or commercial networks. Aggressive
growth will continue over the next several years as WiMAX certification begins to flood the
market with products. The average cost of a base station varies based on numerous factors,
such as the number of subscribers served, applications, topography, management tools, cell
size, number of sectors, and service offerings, to name a few. Today, an average selling price of
a WiMAX sector can range from a few thousand to $20,000 or more, depending on the
requirements. Thus far, the average price of a base station has hovered around $30,000 U5D.
These A5Pswill trickle down as industry growth occurs.

I~ ;,(l'!{": r

• I
i
I •I :

,: H·rro, ~ . " j~ I:
al I... .

; .Do~'" .. -m:

•

•

.:1f:$ -11:+ -::_.;

~ ~:: ~cl-t J',,*.. ~..Jt.

Fuente: 5ky Light Research

www.wimax.com
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ANEXO 6.30

Churn reduction in the telecom industry
Arthur Middleton Hughes
January 24, 2007

AII industries suffer from voluntary churn -- the loss of customers to some other company. The
survival of any business is based on its ability to retain customers. This is particularly true for
phone, cable 1V, satellite 1V and wireless companies. How do you reduce churn? There are
many ways: better products, better delivery methods,
lower prices, building satisfactory customer relationships, better marketing and, above all,
successful customer communications.
Wireless companies today measure voluntary churn by a monthly figure, such as 1.9 percent or
2.1 percent. This is the average number of customers who quit their service per month. Annual
churn rates for telecommunications companies average between 10 percent and 67 percent.
Industry retention surveys have shown that while price and product are important, most
people leave any service because of dissatisfaction with the way they are treated. They would
not be looking around if they were happy with their current provider, its service and
employees.
Roughly 75 percent of the 17 to 20 million subscribers signing up with a new wireless carrier
every year are coming from another wireless provider and hence are already churners. It costs
hundreds of dollars to acquire a new customer in most Telecom industries. When a customer
leaves, we lose not only the future revenue from his customer but also the resources we spent
to acquire the customer in the first place.
Communication is the heart of successful churn reduction . As a start, I would use Automatic
Number Identification (ANI) and your customer database to identify all customers when they
call your customer service.
Bring their complete history up on the screen when they ca11, including their profitability
segmento Successful companies have special Gold Customer teams. Their customer service call
director automatically routes calls from such customers directly to these teams.
The same process can be used on the Web. If a customer has been to your Web site befare,
you should, with permission, retain their call history using a cookie. When Arthur returns for
some reason - tomorrow or next year - you can say, "Welcome back, Arthur" as Amazon does.
It costs nothing to do this. Is it important in reducing churn? You can easily measure this. The
measurement will cost you nothing. Use an A/B split automatically to welcome back half your
customers when they return, and treat the other half like unknown strangers. Measure the
churn percentage of both groups. You will soon see the value of welcoming customers when
they return.
When they come back, you can do more than just greet them. You can arrange your Web site
to feature products

Page 2 of Churn reduction in the telecom industry - DMNews 7

http://www.dmnews.com/Churn -reduction-in-the-telecom-industry/a rticle/94238/

03/04/2008
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....\ ir.I"-) ·:;.nif¡.:;.j"' E;r"",,:,,,r.¡",;,' j)'JI.:;m .,).·j(¡r"",,¡in~1 :'-(".Ir ·:tn«(\í.:;r:, (tlTo:.r,1 ¿ir,(1 flJT1.lr-:- n.:;.:; ·:r.;,

,\to<U,.¡( il~ Ir,.,..1 .11-«(u<6: ~<(1~~<<l' m·:(i(.o4~:+: ...,.:;n" f:r......::"t.tAK j.., 11'"" n13rt",n:d.lli<:,n
-:'Ido,,,,

,).,·.;~·.:I··.·.'¡r,rlÍl'~ .m:l «(",;191,.:;:1 fr'olll tI'!.:; ';ir".lId u¡:' j':·:('!'<:liliO;i t·:: (ti" (EEE ~(I:: 1" :'1:11,·:1«1':1" l·:·
:.'.I['¡:,{,rt ti,." tulll.1ll~~'" (.1 tr·o·"'IL.r.:J ;iljl;I~:"b:{¡:., f:r..,..,z..,t<jt:. ·..·. r'.jí a {¿¡lri",r<I,,:':, .:k\~~n

:~I ~':l{ <l' t lfi':¡ to;,o:lt'x,,:1 í[.~,jj ;¡,vl ,:¡u;4ot:. (,1 í8",,,:.,. ¡':"':;"' ; tu tr,~+;. ~'L:i¡' ;",(.1':"':' t·:·1I'o.l:J!o:l:.
.~I "lt~,:nt..;orí Ifi .1 jIT"~'" t,~,;. ~3b:·n

Br'¡";':':;~.tL): 1"""'39"" ¡'J"JliNI :. t'r';"1 ·:lt.~r, -:1 ·...ir.:;l""j~ ""(":.:' 8\ \ L..II(\lj"':'lr~
~...:I.:;O~· [.({••'i<i ti<+:1~~~.:", ,~(j.j<"(':(+.ifl<j a-:t.-,j(.:,¡.:1 ·:·:1", ,..ir"f.:~~.

ilr,.:( o.,.\"\.:rHn·:r t-:-:r,r..:.I.:.~i~ ir,.:llJojn.~ J"'W ·::f "'.'f."'i",n(-:- cVI1t.

': fCt .i 1·¡.(l ~·{·:i':':[i·,

Br~MAX Customrr Brochu~

CH TIPII!D
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Protecting Your tnvostment Now . Assuring Market
Leadershíp into the Futura

({lfI\mitt~ t«~fO~il9j\'Jfrli: >~ I't ~ m~i. ~.t,m:(I ~ ,\ f.I ·' r.({'JlKt r,;)..:¡.i1up ~r,
}'YJ rnaínUin p~~i' {11 minó in . i'Ht.:lr",l r'9 rro3 ~';'· .\ H1 f; r~:o:t'.\A.X (jS tilo:: prinury
tiiJi~ji'lg t~¡,;~ {,j oor4M!)tKlr¡ltl Ol{.t41i' \ \ I .c..~ ~ "lJt I .lt, \t" l' I.;fS J ~*amlt'~ trZtnJib:x1

1r«rItixi'1 to mooili:- ~~:i'I . "¡Mctioo Ij ••n ~:,n-d-t~íd WIMoIl,X 8(11 .1~~1t))S j{Jjutioo Itut
'-'fiaN,:,s,.1 ~:~ r.(c.,M~ 1<1 t'í'-~rt lj~{CfnJ a ~\'(M",;" r~''''(lñ tOO3f and mo,\' t« r~l

9'2fl~dti<(l n,:. " ,"Ó T",:t d<tgi;:>; aHttlq tl'i«imi' l>'dilal«-.

Bre(>zeMAX - WiMfU< (ertified 1
j1,', and Field Preven

C(il1'1ITloi.'fd.lly a,'¿;~~ SiK': i O':>4 .i1tJ tl'o.; ,yt<~ ~~,~,j ·,V¡M.::j; ~<¡~.rtk)(1 in tb,,: '.\'(1[1<1 ,\rth
(I~ tW,t jng.llatocm írt R'lC¡('i: t~~ i'J;1 «(lntn",\ Ihi' f;ri'i'zoCMAX ~(OOU~1 fl«(\fdk, l'l,jIJdü

, 11{./{.:x ·~ <(lttk.:x (~'t~,

, Mi<r., an·j roo\1!Jl3r t'a~ ItdtK'ns

WihlAX .;,¡,¡tlfid sirt<>2 J'JCli: ~(1':.6. Ilr~..z'iMAX ({Impli-rj ~~ith th~ EEE f¡('2 .16 dOoj ET~.I

HifoH'I\IAN ~t~o'jdr<j, tr<1~.,;,.j 00 t (1I)~i) m::(':'<,<, ir¡ 3 ~Hi~, ot diJtti(l(i;:""j ;'\'iMAX h."fum

II'lM<j~"'.of<tdítrt'!sts
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•

•

Product HiJhlilhts

• H'iI.;1 ~«r'<ffi ',},1MA)':~:iJtklf1$ ~(o? 2,)].4
• Mcrf mar¡ l:f,l) inllallatKxil 111 ()o.'¿\' :f,l) «~Jr¡tri>2S

, Sltti{(lSfí,~, ro.t\Id'1k. ~.:xtJU>2 iIld md:de~,K~
• w(r'.t~x f<(lJfll (~F.<1 1f>l

, Suitablo: 1«( r.¡.s~jtfltial, t(l::Jntss. r·..tDIJ.t.HU. OOtJ[..)t t..;.:H',aul in rurj, ,Lt'Uft)an .1Olj

lI1:<d\ éfi:tif<(lffi~It5

S~tK(tl«( tllik ~'l.i., ;,;:rd(ti:'S. " o(~ ':!? , 01.1I3,nj n-t\ilim....i¿¡
· ,.<t<ar...;od 1<4r qu-ítty M~tlOO)' ~dJtk(l jo:;{ ~(iR'lJIY lir~ r,,~(J<tfl\.¡.ot

f.lodl.á~; \(JIJt~'i tla:..::- stanon aro:W.:.:tlJr-Ec-
. A4Ir~w.; a ~\'¡Óo.': varitt¡' <i trtqut-rl(i~ : i.- .; GHz

;~{.l<ets mo.TeO JrtiJ .jl.l11rw::..;{>2 fOO,TW(f{s
En4-tvtfld .¡.:!\'.n:o?o'.I <fJ;íitf<,j-~~kf ~Q<r:.j (arldWíti,¡,-" ·....«tt pricritiZItío("( 1uncti':lr&S to
".l~l~'xt hi'1l ~l'jaKtf ~<Ii<t,

Ikr(llir",,-()f-si9h! funo:ticroit1 if.:lrr~ Cf[;t.o\, CfDMA 10·j A.tó tt<hod(l;1¡'

.. ......."

•

¡ _1/-
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•
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A"rtudf.' Telewm

altitude

M{)bileCity

mobileclty

!Lü(41tion: FrarK<i'
Pn)('uet: Elr~z.:M A)':

Endll.Js{,lrs; PI'"(.vi .:: t'f <lb M :-':{"••~:.:1 te, 1111'",,,, Fr.;.rdt _.:;~trIti~, nne(lJding rlorTlldrtdy) f(ll"

high-sr:-=-<,1 ·:13 3 SH" ""'. t"", • *fl ( .t1i<'i:$ or l ' 9_ce Ip,:¡nio::; amI th.,. r""J Igov.:-rnm,¡o nt
lIuslrK'~s mi) 1: (LE, 1,1$109¡.v¡r.1.i\) n~~" J ( 1 r.:.. <11 hcorr : o:f b U$lr""s%

tocatlore Spiljn
Prodw:t: Br~z.:MAoX
End U~I S : It'j 'rl{j.;. tofO:' ' • •:1~yK-? S .~ :.rr' \ ;ifr.! rr""".lI1JTl si~t- t·J:~n ,,: >s.... ul'l<:li'rs'Ó'rv.;.j bi D5l
IRJsiM~S 1\ I le l: ( LE( tocos is .~ '.ISlnO:¡ " '1'''' . to pW"JId'" br .:ltand inareas not st?!'~d

t~f' tt .:- mnrr ."n . '.11d-:- p v . n.;¡' n'tOO.::l 1(;( Etror.';"dll (0l.1I1 rlo':, tinct.~.;, th.egap tl€t'.'rl?E:Í1

rucal ' d urt . I . ';" ~

tocatlorr ·~. ·.\·"·~n

Produe:t: Br~.z.:{'~A):,

En{ VJ~ ~: Pr(r"I,:1~ tlrul<ttl.lnd to \·íIl,lg.€5 an.j 1~ :'J.lr~ f.l<iHti~ in <:in':! ,1KlfJn\l tlle (ity (if
,~ ~.;. ~t-:-a '.\tP.:l'O:- th", ~~istir~~ inf r.1W~I(tlJ r'é' b <'lltd.lt~

D:usiness. f11()ili!1; ( om ortillrn of (orl1m~(ÍaI ar¡.j.K,l·jo2fili( parmers, tocusis (1[1 remotear~m
ot x an<1in3vidtnat do not (uw a<·:.¡;ss te modern t",\oto(l:;.rnmllnicatíoos So?r~ i(es ano w.:kio<onts
'.\·tio li-."" t.;)() far fwrn c( ¡.;. art<ttl1<'r to (,ff<'5an at trJ<tivo? l:>I.lsirli:'Ss n"lOdtó4 f(ll' '::.f"?I'¿;lorslo o:-I.tE'l'ld
tt.,¡.ir '.ü·o:-ln", n",rwaks to t11€fll

~'''''~~ L...~..k.«dl

-..-t2

•

•

e I''''C~
Uo-tl'\owh..r....4'"I"""'.1

. .u ...
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Headquerte rs
h)t~lna:I . lla l ':: ú r ~I " l ij :¿'

~:~11_~:~~,bb2
ErYl:~~T.~:n.arl

r~:·r:h~llkfi(.3 MIl2 ;;1.: qlJar ..oi:' ! '!>

~: ..'.tt('314.2~ (·: ·

Emal: 1I.3T1!f1~/..<IIor.':OI'l

Sales Contacts
La:i I1ArHdi:~ ¿r ::.:.Hit.tt~.~n

Em;4!: I~~""".m:n ,,3'.1

~~ ~E : { :;, I I ~

Ernál: 3,J,.-afI<,."jgw..'»Dl.(om

:;.I·~ : I·

Em"l: br331·:;¡I<o::.:tI~.""orl,:om

::'hiJ"¡";
Eno3I: c~~...::bt">llOtc·:=,

c..:~1 iI P':-fol.lbh .
EB.JI:C:~~:~__'~'3f'

f:1 ~I ' ~~

Em"l: Ir;,r'I-"~E~..í'<k.H:n(·:rr1

tfl::' !r1VJlTi;

E..al; 9E'01il/'(,..~;l-"I:n.c·:rr1

H :·!1.1 "~~'IW
Em;jf hm9r,orflJ·,..~'.:t.l1:0II0l"':on
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Alvarion's BreeleMAX Starto r Kit

Eluil<l ~rWiMAA r1E'1\\'eO< today:.....ith a basi< tríal promotim kit in ltK! 3.5 GHz barKl:

E.~h ka in<luoo: 1u[¡Sr ':l)l,.I+0DU), 1S.-.BM.AJ;-(Jf-f'flO, s.•:8t·AAX·G'E-:;'¡ Wíttl 5 WÍfl,j(iW

arnennas an<J 1x:'.AU

N·~: fi.:<t ~l (i=(jC.j1~,;,r.;, "'r.Ji,it:~ 11 ~I 1';",1t-n~.

¡-!oC<l"" ,:((' \t.1.:t 'r ':' 1I (.:":.l! f"f.......Ji,{lI.olli ....l«( 11.1l1t,.¡r inknft-ílk-n

•

It" h¡
Em,~ 1bI".~"-131.<-31"

hó:' i ,:jl'dj

Em<ll: ~:-:;¡I~.')lloo.· : ·:m

1.=)~I~ "

E~;l~~We~C_

Mo,., :n
ERal:1T"';4t.=.~~:;m:r1.C.3T,

t~ !~~1 i~ _
Em"l:~;!'JI.I·:"'~:,.orc':':Jll

P~,land

Em<ll; pd~:>w-"""'t_.:QJl

•

•

~)~:Il ~~ nia
Entz.l'3Tl1IB3-~-¡'I:rI,(·:JT,

k:1l<. ~i;.,

Eni*.lrof.:>e¡;,l.~'N

S:,uth ~ '; r i : ~

~ ;4I)"_,>s;Ksó;t-'>o"1Jl (·7/'1

'; ~ .;, ill

Emal: ~~:¡QaI",".:J) ·:om

1.1 F
E..al: uI,·~~1"3dOT,.-:·:rn

l.1nl;-ll.;{ ;,

E~r: ~U'1Uii:·:""¡E,.'H·.~13'l.(-:rr,

f·:J 1/'.. btN ·:oroC.xI lrm TróaUon lo ':.:w
.lfn.~,yx·.~t

alvarlon
',. " ,,,.• ,, 1 . 1 •

About Alvarion

~~..:ith IT!o)fO:; t\'i' ~ nl,lIl(,n '.1M . {f.:o ~ t.~ ~ .;..j 10 1:;(1 ·: ,)I.l ro l ri.;.-~. ~J -snon is tilo:- ',':(lrI,I:, lo:; ' ,1109
pr(;·;~j.:-r d ínr¡{I.·~I ,·'" ,·:fE·l':''' ro"I-.\" · ·,Illtlr.,j ",r,.1I:4Ir,-) r.:,r~.:n~1 t<l'C'-1c:lli:lrtc:1 ' .:.r~K ';'~ \(1

ímpr«•.,:. kt"'jt )1':'~ .n:J PI(":!W tl ,t~· '.\1\1. p.--rt . .~,:. .lr.D 01", II~ (1 .,1:,. 'J·::W ,1(1.;;(. 11,jltt",r

, r'f.~l : . l{tO~ 1'-':;"'1Ir';I ' ~ 1';'f1I: l. ( :Uf "' I:;, I',h dO.:1 prt_.1t", n,:.t.'.a~ . {'!=..:f.itor>, tl1,:.- {anr"1n~'
31':<, JIJ ~' r~ I"" "~UIVlrr.: :' ",'( ,;;.rt'l .: -" . 0",{- ~I" (,1{J':.lv1 Jn·:1 ( :OM:l m:,t<i!,:. n.;.( .....':;(\I, te-(1,:¡..~()pin9

· '.......I tr~, r"J.,11 ,.;( rr: r:1 (, '•.-r~~ il':'"

L"'';'l ln :1 t"" ':'( .1" r..·.··)\lnI(Cl '::t(·n.·, 1.... ¡t,,,,, ITt:'~ 1 ""4",mr.", 'l~, I':,)·m ,;.o ~ 3M ~«().. -:- r,
r.r·:-: I ~:1 r :ofU,.U':'1n tt"" 11l·:lIJ:' l r,· «r..;(I r.~ II,~ IIJIIIJrlg", .:t Ir""I'.I-:-n.: ,. to:m·l ~, ·.\ltt,l'(ltlt I¡'~':l

. 11·:1 m'. t ' ll" :d utl<orIS "-1,'300li s r(,: .:Il1:l' ..n l ll", h", r:\",lt, ,;{ .' ·:1 t'lI>an",~ : 3M r':: jl [1.,.roml
t ,~ · ·1 t' -r~1 . :.:-=-:~ {«( (:l·:.... I.:: '~nl ~ , 1<41'1'1. ',' ~r.-tt(tfl'f m, -j I.,. t ),:, m ::A'1 1.,..,.11119. ".:~:.r.<.1

:O:'l',:,("';I'" ,, 't~m~:('1 -:,)C1l rnurcrr 1ft "'1·:{.nn-:-:tJo: . ~'J llk ( ~,~ ~ . <: ·,rnrn'Jn.: ::.t i'Xij. " r.1 n't(,t~l",

"~'1: ,: .ir,.;J(( :1 ~t·' ';'- I(. n ..., :¡r : '.\ Il t.~ : "'1.11 'JI. ,. I ': .Et.t ~o('A' (I~j nó mor Iklll LO: 1:-: .11

[:'.Jrtn.:-r:.W ~¡.f.f¡{(1 it~.1i:;.;-r:* 9kt'J1 {'.Litorno:-r t '.J~* ir¡ ).:;hir,~~ 111<:-lr 1.1:il·;r;!E- .j'ldl""n'J"'" .
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Subscriber Units:
Customer-Centric For AII Service Needs

•

•

•

•

TI-,,,, ':Jl l.·.l t. IJnl1(SUj ir.~:.t<fU-f':1 at tllo? (Uít<)(llo?f pro?rni~J pr('\1~J

·:1atJ « nn-c t<CI' t« thOÓ' .)«('¡;íS unít (Al.'! h1r,,·mdf roOH:tAOÓ'. it
~r~.;·':' a<. an ",tI':l: r l.l ·'YITl j.:.r d or<oo f.ír'9" (.1 ~*r"i,:<?~ ,_

irKKKing h¡,t'<r~ -:(-:5S ~. (- t<d:;;:<:1 ~,xó:.').11 oÍ llo2t .:ldt.1 r,jtOÓ'
upto 1(1 Mt;ps 0."=1' a l5 r'.f-\.:: eh:il1 rioJ_

Tl"r.¡; Brt21:-zo:f'..-tA:.: pl3lf(o(m <')f~ ~\ith ~'i1':¡¡ OlEtff.ll2":. to ¡:r<..'¡'j,:.
,+~r3t<lr> ·.~;íth tilo:: ~lltill.ltoO 1lí:)jbiht) to ~~r,~ di""'G-? rdOgo? ot
t~J:,iri02~r. .íf\(( r<?íiOO",tia( (1.t5t·jlr~S cost <?f1",,:ti,'d,·

Tho?ro:.- aro:.- evoprinhil"}' t~t:ot-S{)f Cfi: unns, J 5o«<-i'lml r-~:1:1()f <J'E.
;,n11 ''X ~:...g.:r r309':-. an OOTIj.:o« ( E E'. ti ·:r1: Jl ","J :~.iW{1

\tloO ~,:4'r : rxn ¡.;,t 1-?,jtur~, 1:I..'i~ " .i:.1·..:ifl:,n s '. 1 ~);po:fÍi'll(",

,ra ·:1.,. . : -pn¡.:.r,t' :J d"?pl(or"l~flt (01 t"'0d~ 10 d '.\ ..'?I",~s rl'?t-.\vO:í
tllat tlC<A:>t <r~ 2 rrdtll'i 'Ji1:~""j (Jnfts. i"KhYli1r~:

• P'Oweréd b~( IMel PRO,...... ír,¡,{.¡;ss ~. I I 0& t(('3.jt~m:( int",rO<o2
• WiMAX,.-ea(Jy·
• No\- vt-il(-S • (t LOS) e .;'r.'I ronhD.1ionallty utili.,-rrg

<)f{ '1.\ ~ 5~ FFT. OF'roI - ' ~:l ~~. loO<:ter.::-koJ1
• [}ynamí< Adapti'/~ M(lil"atit.ltll (In J ~~ t~jr:;t t -aSI:; ro

~"(I"ido2 rnost r.;.li:;t~", .md r<tlJJt \\ iI"':«>" lin~ ,h·~!JWrt ... in
harJh .:-rr~t(illmo:fitá .mj 1"a-:lic.. «()("..tit¡·)IlS

• AUMnatit:Trat16nli1 P'O'Ner CornrlJ-';¡,TI'Cj f,:.r q....1-: Jfi<j

02.3:;1' instdll.ít~)n pK-:~JS tltdt mJtjmiz.¡;s ~""r1(1j"m.2K'" wtlilo2
rntnintdog á-It"rf-:-r.¡;rl<-l'

• wB-est BST' ft..l1l1(~ tila! :i'jte.matKJa~· S(ans ,n1 ~Ie<t~ tlt",

t02St w-..inIJ toa5ot' ~Uti':lr¡ t'.i~j -:)1"1 w:lK' sigflJl str~r~~1I

P'--tI',jfi1.;.to?('; • _w-;.ll :r.: rifl:<.1,irqnb·:o(ml ~:~.In-:t:.rq 1ur:'~:'fl" 1 •

• O'lU U~~ .'Iil r~ llI o) • ~(J ;¡r~ (Jo...'n ad lona tt
'lliith dual f.'1sh"1 s.11.:. mH ,miSil !:.U'ClIJ 1:~(, - ',',3r",
(1(.wnk-OO to:. mutt¡~t{.:- <J'L at a ~{'¡;-5dti"<juk:-O trrlt:- :;a~'t'S

,:;l"¡ tHtUli(OO ',ü ib Jt <'.lst('lrlff ~:o<Jti<Jrí~

• (,}mprebemiV€ LEO visual in(Ji<atoocl f01"o:-a~« in~,tlQ,jtt'n

~.j m:'¡nt-:fl3r.:.¡;
• Ral~e n.and9fM'íi'1lt WPiX>rt \'Íla St.lMP. Tfl.¡; E:C~¡:i'F-.lA.i(

·J'Es.lri' tul~~ nt.10d'~ byAh":lli5TAR Nt-.lS

•

Our síon is o eate an oc.l -or-tre
wl~le~$ broadband S(1~rtion t(l( l!'/er'lr.:Jf"le _An
acoess tnat e aS'( lo set up and use cost
eff <t,' e and avaítatne 24/7.. 8' or ing

""'" tc~ rv-.ith m iandAlVcrioo, ~ are turning
this '.'Ision ínto reallt", anc smce 1(" _ preven tnat tnis
t~~: 1'<0r\6 not (111'" in test labs but in a rl;! c1 ~ oríd
enw(I rnent. otíes throughout SGlndinavia <l1liJ tl1f('P"!.
especlall , 1tl0SE.' In remote as und rserv d ihirelint?
n rastructure can rnmediateJ b _ It trom ooi _Ci In-a­
Be«. Ths is step inInt _t <onrle 1'.'1 • and a OCISI~SS

opportuní <f« oties éI1d cornpanes n ge .ral and t<~· 151='5

npa1i(ular. "

GOnn Erimon
CEO,Mobil8City

BreezeMAX PRO (PE: Professional
and Long Distance Installations
Rea<blng I)\rt acros~ lile .1i~s

Th", E\(~zt'f·M.X PRO (PE is(001Jr1st'ó (lf an outdoor r.ldio Urtit
{COIJ).nJ an ind<l<X' netw:xt< interface unit¡[)(Ji. The ePE ODU
(ootains themodem, radoand integral ce- ~xt~nal, higb-9iinflat
ant«lrla, 1'tM? Er~zi't'o'IAX (PEDU isa'~ailable nmu~ net<A.'<lk

«mfiguratinos to optimally 5.er~~ tfl(' t(lad array of mar1<et
~~ts ;¡r¡d - ,~ ¡(,j ('OS Ea<h ~1JÍ(lfl (11 ro <cm€<tS dre<tly
to the ODIJ .1 0: ' : (.r· 5Et~t (atit' tha! <arríes thf <f3ta
tra11k, pow« <l'Id (ootrol s/gl.lls b€t~\'{'€1'i ttw IDU and OOU.

Brocldband Data IOU
Th" P,f""".¿.MAX b'oadban<l data IDU is the basi<: croE pr(l~ng

.\ r.:li'íS(c(¡~ti~'ity. lt (onne<ts tlw 5tlbscrtb€rí Pe orIwtWOO<
~ia a stanóard Ethernet 101100 8aw-T {RJ -4S¡ inter1a<€.
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NO?twüll1<m\j Ga1€-way l[)1JI

n-I': E:r,:.;.:,:!·,-!-":' n-:.'t,·<o:-rk¡-.~I 'P1o:-·.\3' [:....1i~tt""q::ÜnJl r;",..\.:.n(¡.~

,,::;ilJtK'l1 tor I:.:,th 11':'01'" ¡,r¡.j ::.In:,1I t".I'ln':' :;j Ué.:r:. It t",I"I.II'';':. .~fi
••,j ..... n-:""( 10t"";lL~",j t'r(;~dt'"n« r.::llt.¡;r -.\111-, «.tr'f.f':I-'''I1:i~..¡. J'­

,h3nro9 ]r~j ,,,,:IJlÍ1;' -:a[.']t'illtiO::'. The rl':t~\(of~ 1f1'J ,}lto::·.·.:~;y [~J

11,,~ t<,ur l':~;l'J(o E:,::r:,,;.-T rK1rt :, ,m<1 d '.;¡ir,:,t;;" ,¡.:,:,,:;j f."'Aril Tnij
o':ts<·rl iri9 ,dutio:·n i, J) ¡:h/.\.;-rf'.I( tl"."tu <.Tl.;-r~lt~.: ( .:,¡rp-.;j1':r.:,i-•.o
Ili,;rtI·,pO:"':I,:-:u"""H:oo :lulill '~ 10:or rnl.IIti(::4o: '.1>0:1, ; ~\ llilo: f.of,:,~·i.:I¡-io;,l

tll':' 11'",:1,)01 ,::f IlI'Jh-:'f"""":I. '.';lf':Io::::·l:of'(.<o:Ik'il1,j ':C'l1ri':<tt<ll,- K
11'::f1lo;- <flj ',·OH(: r¡.:.t'.\({b ~\l1h IfIt.;,-.}r:.t.:,j ~;oJ2 -l lt"9 ".\ If,,*,j
L"'-N tun- .'~ ' lt )' :.\rtl', f",,,tl(.;o, <u:h 3, :'UIÍ( {~ ·:l;(nn'f( rw tlr.;¡,
I'J-".T 1'.In-:Oo'.n;'/II' !:'.Idt-in lir""'....all .11',<:1 <in iM(<;,r ~',:iF¡ -:.,;-?f;.J.e.

Ih", fl':t ,,.:o:orHn'J 9"to:-~\:r.- rofo::,-Nit, ':'r'':f:1t(of'~, '.-'iÍ1I', d -:':{nr,,:llrr~

l1i,!••wa11t;:. 1"('01': r,.:,t'.KI110·j j.:·~.nto:'fl.

ilro':II:1;·alldVoa:;> tia1('·....ay (Pi IOLJ
Tilo;, t·r-::3·:1(iO<l ,\'~:o;, ';131';"" 3'.' 1[(1V·:·"I,jo;,~, in~~f"t",j '«~, ,:, ,mJ
·j "td :'",1'.1·:"" f.::f f-:,jf.j.:.Oti31 .1w l '::<jH(~ '.l:i':l':; Jrí·j jj .hdtlltoto:- in
t,,·:·n-ojdj :
• : :r¡o:: 1').'11)0 E;.:1~.:'-T data ~.:.n. :,n,j ':)I"lEf:J-II \":oi':o:- r~)F r.·:'rt

':::f•.;. 1'1'1 ':u) ('.Jj';-T·jat;, r.<l!1 3no:l T\'\'O f;,1-1 t '.,:.j'';- [.:'{ ;:, r.<:lft
K-Jtul1r.;¡ ,l-:l-;';¡(K.;,·:t.·:'i':'" dr¡~1 ,:I;it.11lIfio:t~:n, S;:11 J~ 'iL"-¡·1 tJ'J;¡r~;¡.

tr.lf1k r.·ri,:,ritiz:;;t~:Jfi tr;. J' [-.m~o<l'f~ H::~:: ~n~I ·:.lP 1:1f(·t':n:')(~ jj.lj:f:·;.rt,
.: 1.1><,S o;,:oi.:':' <.:'1'..1.:.;-, '::-+']":.'{(J('ll,:r':'fl·:':'. 0: .,11 \\ 3illfi':1 (.:ill 1100·~t

If,' ';';lf.:.to:- j mlfia,~nt .1fi(1 m,x.,.. th'i' t4'~+i:·:.r"j ~d(o" ·J:.t"'W.l,
I[{I f:·I'-:-::.:-nt' Z4'1 ~j""ll j·:/uti':{l 1,:or·:r,,:f' .:or:, ;.:.:i if'J lO:, j.el';-" tilo::
{(,rrd:'lfi.;? j j"f.1<,;-:; .:;1 t('(o,lo:t·.lM ~':'¡': o:- Jfrj (1-'113
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keep it Simple!

•

•.11- ...... _ __...--

n i';' t:r-?.;:;:",f.I'::':·. :.e11-S·d:,II·:lf ;I.I¡:¡:':,(1:· Ir,l,;.{fl'J';'1',1 :,I',I"'llf .,l :1":':I,n':J

1',lr.(tl:Ofl :,/lti '.(in-:¡ :i\ :'fl~':llrl.; ,:1\111,:nt; .'.itr-. ~.jEi I ·J,ljll ·~.,:, r·; l ( ': .'

';'I..:J (1'IHi.j<,,< ;I,lr.·V.1i,:,,:1 in.:liJ.j,:, 1'\'1 (.> 8,1:':'-T 10::.[ 11' j,:,t;;,

~:(I~ 111:'\11-:01 ',','IFI Il.:.eV't,; 1 ':'1::: VW:, ,FJ11, V:·f1: kr ~':OI(':'

j,:,r ..i ·~,:~ :1 11·:1 k,tl':'f! t ',KI 'JI'

Elt·h'2.;MAX ilHJO Of )t'I1-11l5t311 <: PE:
.t.IHII-On.¡. - rust op",n tll.,. h~)l: and pl~Hj i'~ in....

tu- 8f.;,:.~,:,L1':" :'. ';.i i ~ :, ·:-:ff'V,-:t 1~'·:OOI:.I,:, ~lfl ~11o:: t ··/ ,. .:1.,. ".:-' tr"j!

1: .:1':'{:4( ":, ,:..:t if' :1:..:'1"., trr·¡,:,jllj Ih'tf \1..:- ':'fl·:1 ((:·.:,r-: l": 11 c' .:JO:<j'JI'i': ':!

1·:1" 1~{I,i'J .~n· j 1:r1Ji < or~ nt ~ ::{¡ . ':'f,:ti:·I.,.·:! .,.rtl-c.,.f ',k1 :, ::,If';\ .: :,1(( .:". t,.,.
lI :ifl '~ :, u-:';'f-fn.,.n-:Il,· .'t:'f .Ln ~:I ' rof':O:do:l",-:J '~'f' ,1 .~ [! 'Sl1l', tll'; ',lríf!

•

•
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5ystern

•
S\andard ÜJtnpiiance­
Ai, into:-rfa<,:,
Data
p.alj~:,

EM(
S.:lf",ti

Emirwnv"ntJI

IEEE 80216-2004; FutUf€ ,¡pgr3df t0802.161:'
IEEE &J2 3 CSMAlCD
ns EN 3031 011 V.14 .1 ; ET51 EN ~1 7~3 V 1.1 .1
ElSl EN 301489·1
EN 6(J9~l \CE)
lEC 6095:0 U~(( ':-TUv')
El:' :hlO 019
pan2-1 T U & F~11 2-J. T1 31(1f' in<k/{Jf' & Ol.O<JO<)('
pan2-3T 3.1 tor in<!O(lf ; pan 2-4T4.1 Et« ortooor

Eluiromn;..n1ai
{ lr"?rati09 t'2f\1f.l1éfatta'';' Indcxll':(~ to 4')0(

(Xttd«Cf:-40°C ~15~oC

ndo«: S%-95'\i) 11<:10 o::Ofl<k>nsing
(lIJt.j(ICf: 5°kr9!\% non«ffi~nsing, ¡J,~att¡,;f pl'(it~tE<J

Base Station

341Bm
60°,90°, 1iC!', Ornw
V"l1kal anó H(I!izWl<i{

l.~CiHz; 2.3(jHz: \\.'(5; 2 ~GHz ElRS; :1.:/ - 3.8<iHz;5 GHz
a:et.4 256 FfT \\ttf"l ~ink Of[j('~A.and 111tur€ Sll~«(rt (11 SoJffiMA tor moblE:o vViI\iA.l<
FDDlTDO
.;.lQAt..1l0 BPSK (:8 3«(a¡::~ IMIs)

1.75MHz. ~. %Hz, SMHz:, 7MHz, 1(1 MHz:
14 MH¡

-•,

1(1/1W¡ 1coo Base-T, E1,11
IEEE fJJi.IQ
Laf"1' ;¿ IEEE 002.1p. IPWr.;Hr C(l<l~ ~(Iinb [i'~( P
M EttOl1. N()fj-P.e3I-Timo:-. R.::-al·Tinlo? (~,mir~j(l1js (i(ant

liO\.\nlink: 2 t(al'Klt ~.K \Jp.Ko? timE «(ldí[l9 ~

40<1 pol~ilati<.."('l dh'<óf:ity
U¡:>lnL 2(I(J ¡ 4tl',or<ler ·:1i''''''5itf 1'.lR':
·:m;fr. irr~.Im r.;tli'~ «rf11t~nitY;l ¡

(orKJt¿nat~ó «('(h,:.lut ioo (oding .1nd
p..;..::1 X4(lrn(/[l; f'.atE:': 1/2. 1/3, 314

()aia ano Nl?tw,:>rkiI\lJ
N.:-t'.';("It into:-rfJei!
VLAN '11Pf.-;.Ji
Traffi< daSSlii(atklfl

FE(

Radsl} and M':l(Jenl
Fr"'<J'.li'IKYt'al"id~)

(HY

e4.lf.' """ Il1<:.:102
M,:¡,111latíooí SllPf:<ift01
': IH nno? l bandwi<1th
"'r.lltí carner ban<f!;iJtl1
\ ~'i¿¡ If MIJ~:)

Ma~iml1m (111tp111 ~('~~H

"'-nt~ rna t:t'Po?
AI'ltHflJ pd.:ilÍ.i:atím



Racho and M(>d~l1l

Fr...·:¡u'Ó' n0:)' b...'in ·j~,

PHY
[:,.lp~~: rfio:lo=:
M':O/jlJk1t lor, ~, :>1.If.1=«to:-o:1
·]wln.;: l LUi':},¡A.jtI1

MM1Il1Un1 output r.<q""r
·:Lt .:¡nt.:f,nJ ~(q·tí

Mt.:nnJ t ~f.l¿

""ntHin_~ p<A.'ilÍlatiCon

nata and Ne1\tV(>rtci~-wJ

I~t·,';()n' int-:11.:Ko?

UGHz; 2.3<JH¡ 1'\'($; 1 ~GH¡ BRS ; ;1.3 - 3&SHz; S GHz
(lfOM 2S6 FfT with lll=~ink <HMA
FDD .lnd IDD
(,V<M 64lC' E{'$K {8 adapti« 1E",'\;:h)

USMHz, 3.5GHz, SI\lHz, 7MHz, \(l MH¡:
l Oan<l 24 <1Bm

18<1Bi ¡nttgratE<l, 11(lBiwil'ló,,,,,, mount, 9 <lBi .; elt111ilnt sti'Hing amema
'o¿i'rtiGll and h<JI"ilúntal
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•

Nlet't\'f)(kiing 6..:¡(1!way (PE
f!O:lutinoj
Rr"",t<;all
N..T t'.ln(ti,)naiit.·

\i¡:l'l

C+i (F'

Wir~í~· L.:::.r~

Data F(Wií

CpHati()] fr':-~',I...n(:\·
Han-;;:: (c·~'.:fa9O:
r'¡'.tmt""ot (l13nr...- !:;

Vl)jj.:,:, Gateway ClI!
·:f.~d"1 ,: ( ,d.;.:~,

''({4¡:' pF:;t{,(~

lm",mal <Ido;:, S So:-r·.1\: 025

(i j Fa~:

·:..1I líng nlJn-t.;;r id-=ntificitiN¡
f.iTMF

Stati< F/(Iuti' , [~'f1.lmk I!(iute (1!IPV1¡
NAT FiÍ'w:a11 \....ith ~1 mooi'
NAT, Virtual )t'f\'€1', ~1 ~lE(ia l AppficJtíon
DMZ Host
~'$o« , prqp& LTlP p~.ThrOl.I.;,¡l'1
DH(P SE'1't'l'r lor tAN and \'l'LAN (it:nts.

(iH(P (Uent fa WAN
IEEE &:·2 .11tl! p.m.1\9
{il2il&f24/;lt;/.4M4l\/Itlf:JS in 802.( \9 (l1{l(loE
1!2/S.91 1MI:'f.ls in8]2 .11 t I m-:·j""
2.4GHz
InOC<Il'S - apf.lfoy. 35-1'X) rnt2tffi
Arr"""Ka! F( : "2 .41 2-.1. 462<;Hz (1\ C11anno2t, :·
.I:ip,lllf TELEC 2 .412-·1.484GHz·;14 '::hann",l;,¡
Eur('F~ EE~ : ¿ 41¡·I4!2GH.;: (1 j ( l1.H'ltw b i

\,vEP ~n(rJPtiOfi - M Bit, 118Bit

<J711 , <J7i 9ab
H 3¿:;. :,IP
C1i1w.ütiríg. 3i,¡¡rt:r011, <aH alti'ratklO ,
.jtff~r"'ntidto?(llÍn·jÍn'~ t(;,,~.

A{ti',...,tí<l(l út (Ia~s 5 SEf'1(""S ~~'f:~:,rt"'(1 tl Ytl'tt>
U:·-t.;ol';'¡:~ Kfr:,· ~1:1 t.:nl

T .;~,

V, K DTMF
In-t"nj dflo:l ort-oand 'JsingHi4S .w,j H12S bi-<lir¿.(ti<ml
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!T(ogro:-s.>ing at a rapí1~1(O¡¡, thi' WiMAX f(r(um has t'*fl ·.\<-ct'II'I'~

d[ig.¡¡ntl~· to prOOlKO¡¡ J st't ot standads mal r"'''\)~JtK<li¡ ... ~ 11 ..
~<\t~ 1or1iy..:<l3nd m:t~lo? tWadl:l.ln<1a.:G5S. St.TlddrrJs~,¡r.,h
.:; tl<lselinE- 101' St1vic.;- (~oJ<ity, (o~'I2f'a'J'? , and ( .tl lo:í vr- -=fl 1:.1
fi'aluro:-s. Wittl it:; 'f€~S (11 t?~IKt? i'J OfflM :~~ -:-OY. ""~ 'Jflo:on

hast?fl'Ji~.:<l its~zE'MA.X~~ trE-t-'"1Od tilo? \\~MA.X 5l.:o:1ar<1.
/:.5 AI"'Jioo UJE-S th~ stan<la(Tjs 35 .l 1ooo<Jatí<lf1. lh", Br-€"l'Zi'MAX
Sjsto2m CIkIintaim tts .lt¡j(ít~· to bt:- int,¡ograte<J ,~nd intO¡¡f('f:'o?rabIE ;\1th
S)'sto2f\\S trom «mer \Vt.iAX \'ffi~.

BreezeMAX Sen!>itivltv•
(O'<'i'fd9€ i ~ ~-:ft"l .lp ~ th.,. Ol,;·:a ll'r~'<I(\~nt (O'Ji-:.itor d. J <lua/ni
U'ocl<t!an<! ·.'.1 ,*":..; . ':-:.;:,;~ " . -:flj M~:t 3 f..fll'll; r( i'.t1llt?f..::.¡; 00 cost
. as 9'-1(1(( «'Y«a~f€ p.?(f")f'llUn(i' ro2<'~lljr~s f02W~f t\l~ statklflS.
Thi' i':~t2f1t ot a B¡'VA S)'sti'rll'S <O\'i1'dgi';S laf~)' ,1tactorot fJ<:1io
St2f1síti'..tt:,.. th€'SfK"~ifi-:ati<'ns d ~\f1i<h h3'<'i' toH'lI 1etoi:fnlin.:.:[ by
tt'1'? WiMAX an,:! ttl'? IEEE 8(11.16-1004 st,¡'ldarf.fs. Ah'af~x,s

Br,,-,,=zef...IAX ~'.'I'st('m r3dio SE(\siti~;ty, h((,\'(i\'>:1'. i01PfO\'€':'. (10 lhis
:>Wridall1 ootpEffomlTlg thESfJ'2dfi<ation by8·!C.;flm a, ~1U~tfatN
n me gfapti. Ttl-'icalty; 6<1Bn'¡ i~(~I'/of:(\'li&t in ttl'? lilk btl<io.]02t
fo2SUfts il (bü th02 «J'<i'fq.

Radio-P1anning Iranslates 10 'roftts
S~~~m «1Y«dgE p€rf<tllfl<inCi' has a lrtfr~ndoos ilfh.h?n..:i' en
«st In~ «Il1\mE(o.:ia(E'~~ toekJ'N, an Ji'a ~\fth tt\t? dinlo?n-:KoOs
ot I30kmx % \(01 is~r~al<r(l. (<<I\par~ ttlÓ:' Br~¡;"éMAX Jpt2f11
wkh l:~al «Ifllpetition 1Ja:-€ ítatiOO rEqljir~rrPE'OlS 10rtris scenano

cIllI1I

..,
-7;

.UJ

.e;
-u...

.9')

... ..'-
--

. , );

liI.,,,
~I~ OfSJ( I.i¡

• BreeZEMAX

.,.
-&1

4J
•...

oO' •
•

IEEE 802.16-1004

.7)

.$J.

•

,.

Th02 f...St.ltt~, 1a~or Bre.2Z€'f'..iAX b:1 tar:
Br*Z02MAX pr('~1<102s 99.99%('\'el'.l9'2 wilh<Ifl!y 11 tras.? Sl3tíom
in«'~\3fis(1f\ ·}.;th l)1=~<al : I(r~' . I1K-f. t..~.;. ~t.·;u.:rn f-?-:¡tJI 1/l'J .!.~.

N~ ~.iti('IIS tor~ Sdrrll? <-:l~..,. r;¡.;¡.: f. .:r1<l(frl.l r;:~ F~lT tl,...m~--f'"

98% 01 tilo? J~d isw.'ife<lti! QA.t,.t 64 .1CKf QAI'....i 105 m<xt.,4JtiOl'lS.
resultin<~ in~1rAI .;tfid-?r¡(Y' 0;·1 ~.24 tü,,*:.-'Hz.

BreezeMAX Coverage

Wíthtne Sdflli' 11 t;J:;';- stdtim Io<atic-ns.. tho:- tirf<.llS(~utioo from
((Ifnpetrtc1proou<H !X<rd.:!€-s únlo¡ 94% COW::fag-¡'. ~\·ittl77% 01
thi:'ari:'a «''''ifi'.j oy QAt-.A n1OOltatí<trtS arl':1 an J\,«ageS{.lE'...tral
o?11kienc'l ot ()Ii~' 1.1 l1it>'s.;..:IHz.

Competitor System Coverage

. I

"

17"4.

To J<hih* 5imilaf ~"2I'1(lfmjn(o¡¡ of Br~z",MAX wilh a twi<Jl
<oolfo?trtiofl s(4ution r¿quir¡~s 28 t\.~SE- ~t.ltions, i-\-hi<h m¿aflS Im-::h
moro¡¡ in"'o2Stll'\Hll in 'Ó«uipm¿nt, t'J(\(haul tf.lmn'lisskio 300 SitE

;1(.:¡t.li':-.itk.n dfKl q::.erati.)n.ll «(·sts.



•

..

Extended Coveraqe

Hi9h1y x<lleable

~ <JoS

y'" Carrier Class NM5

~ Voice O'ver V~i~y1AX

242

The dia9ram below íIIus1rates how operators can start
wl11l minÍl1litl investment In 1beír base station equipmEnt,
<lOO easilyscak! up capadty assubsoibers join the network...

• •

Stage 1
Foor ra<ios O:OOOt2<tM to a sir~ l(le card pr0\01dng
18 t·.t:ops <JPa<ity

•
Anop",,",lt«s ¡'W'stfl1€f"1t in tt<i5e ~ilti(in intrastrlJ(WrE- iS:ipri01ary
part d thEir (APEX an-1 (K<:urs 4t tl't':: €ar1}' :;t~s (lt deplo}'f11em. •

An KJeal solutíon needs to:
MiniO'líi.'''' initial t.as.¡; station(AJlEX

• ~.(:¡¡nUi1 trs¡nilial r3di(l pllnrdn9andctl*,r(operat~:lfl,lI4'".:{.I.:<ts

wnen 9w\\·jng tIlo? ni't\.\-(JfK
.=.('* «p ir~ro2f(\¿nt.3l~~ ujng standard tA.liklíng tik:<ks as m(,r",

fJ%S j<~n th.:'n¿t'.\O(ll'K

And Breez(lMAX pn>vides:
• M<IlJt2l11 multi <IíJnn,¡,l (MM\.¡ fun{1iof¡;¡Iiti'
• ( .nrrE<t i(l(l of ¡¡ :;it.;¡lo2 tldS€ stati:JI'l in'" ':':lr1to muttiplE' n<Ii.:"':"

mm spliHing tti<:' <Jp¿l(itt 013 sin<j-e mooan anKJfl~1 si"<'('rdl
t.aSo? statiw Slé(tc-rs

• In<f(,,' So2d <ap,t<it ~· (jI ti-lo? b,a;;e; sauon as mor-e users join tht?
n~')x'lk (:)y sín1F~~ a4jjr~ 01(11'", lín",(ards

St3ge 2
Foor raoos «lf1n€<ted 10two~ <aros~üng *,~~it'y

ti « h •

•••••

Stage 3
FoI.r rnos ((Inrlol'\.1ed to foorMilo? <ar<t. ¡:w'O'o'idilg 71 MtllS<~it)'
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•
Ma(¡tain t~tlCil1l<~(...l.pJait~ 'Yo",r tt¡.:; ¡,~,ir~~ nH'N(lrk .. ·jfn."1lTIKdllj aU(I(av.. (({jtin'.l('(f~,graot ~(IJ ~ ~r'.'Í(¿ t(lrd(tr,-:- (álsrnaimdÍnQ1.~

tIw <)oS ar~j l(o~\ jcttt{ r~~j t« to{l"(~.Ialitf~-d(e ~rd(t'J

Dynami( ¿ffi(k'nt I.lSt? (;f tho? ,lir r~<11Jr(o?s fOf~'Ci(t' traffk ~\itrl pt'('F..:-r Q({:

Ajr t'i?JI)IJr(O:-:; t« \'(~(t2 Grlls Jft2al(c<ato?d (,lli f« tt1t dur.H~Jrt ot tIw(,jj(

AlJtamtk 9Jp{:.)rt I~ «1(1¿( ·~ h~r¡'J in aV(.~P ctll- tfw DP'AP nwSSdt;P-S 1Jf:(j,jtt.- trit' Bro?ezt.-MAX t.-qUiprr~nt (10 any «(.B (ha!l9t.­
0f ~1t~~lJt'nt t..lr~wicjth a(k<:1ti(JI'l (har~t2 {jl.lring tht.- (¿iR, herK"" tf1t2 "":~.:Kt rt2quiro:-:l b.:w/¡,,,idtrl i~, alwa~'S ~{(I"'i<*,t Thi~, is
o:-;.so:fitial in 1.11: tranJmi'~ions wh-:rt2th.:- (aH m,:i)'t..:gin ~\1th OOt2 «(I(i-.?< aod switch t(, an<-tht-r 10 a«()fllmo:odn¿ th¿ fax transmís~k'¡"1

A(/m¡~.si((n dfid«tfI~ioo ({Intf(~ tor tl.:Kh "\'Í.~~ s.:-:tOI':
Ttw 'llE-fat(1( can«(Intrd aMfimit thé nw:i'num nun'tlE-f vt (OrKUrrt'lit (all)ff<?r ....,irdE'jJ SI:< tI:' r aM ~.:r .:fK1Ij~r WIK¿ gatewa1

.. Th¿ ()~«at« (.:m ~;('.¡.".;,¡.nt (Jllff~) tr(tr\í ~~cto:ing (a~s ~ .:1 s.:-:tOf iío...t2fI(<d(~1
r:~ttffll¡r.~k (ap..Kiti ~~annin9 t-=tw~¡ dJt3 dfl<j \'OKo? - {c{¡trO:llir~, tl1.:' f'n.:1xiT~jm nllmt~r ot (alls p02r s.:<tor dll<I\\j tti>? {if:~.,t{¡r

to (Jo?tó:'rmini<Ji.:aKf ~~3n tll.:- rna~1rnllR'1 {3~iJI:itf aB'K1to?<j t« th¿ \':«o? ~rd{¿ and SJ.t.....-?qlJ¿nt1f ~43n thE' mínimal (ap:Kit)' alt<ato?<j
tor (1.1ta ít'f'\'i< t-

(omt~r~:( f.'ro~1si<)niog and nmid';Ji'rrltflt (,1 th02 ~\jr¿(.:.~).í ~1Od\«lí(t2 ';¡.n¿wat)¿'~lJ~,¡n¿nt

•

AI'i.íri5TAR i5 a«,mf.(.;{¡':;fl"j,,'>2 (affio:f-«(.í~~' no2t~\(l('k rn.1n.:i<~no:fit 5~'sttfl'¡ tor Ah'arÍ(ins B\-\'A prc<fll<ls{,aSo?,j MtW(ir1G. Ah'ari5TA~ ÍJ
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La voz en Internet no será regulada
911612006

Redacción Negocios

Los usuarios de Net2Phone , Skype, Dialpad o cualquier programa que permite conversar a través de la Internet
podrán seguir usando estas tecnologias, pues la probabilidad de que sea regulada no pasó.

Esto porque el Consejo Nacional de Telecomunicaciones (Conatel) resolvió , elpasado miércoles , definir a la voz sobre
el protocolo de Interne! (Voip, por sus siglas en inglés) como una aplicación tecnológica disponible en Internet. La
decisión se tomó luego de analizar técnica y jurídica mente las caracteristicas , modal idades e ímptc aolones de de la
Voip en el Ecuador .

Mientras en los cibercafés, oficinas y hogares, los usuarios de la red continuaban usando esos programas disponibles
en la Internet, en el país no se definía si se consideraba como tecnología o servicío , en cuyo caso el regulador debía
intervenir.

No obstante, ahora cuando la voz en forma de paquetes viaje a través de la Internet no será regulada , ya que esta es
una red de redes mundial , en la cual ningún regulador ha intervenido.

Según el documento, tanto los proveedores de Internet , los cibercatés o cuaíquier persona natural o Juridica, podrán
comercializar planes para el uso de la Voip Sin embargo , cuando un operador de telecomunicaciones, como
Andinatel , PaclflCtel o Etapa, entre otros , preste el servicio de telefonía utilizando el protocolo IP (Internet
Protocole ), esa telefónica "estará sujeta al marco legal, las normas de regulación y control aplicables ".

Para Juan Carlos Solines, presidente del Conatel, el hecho de que una operadora utilice la telefonía IP no le exime de
las regulaciones. Para el regulador es irrelevante qué tecnolog ía se use para dar un servicio final , con base en los
indices de calidad.

De ahí que la Secretaria Nacional de Telecomunicaciones elaborará, en un plazo de 90 días, los parámetros de
calidad para los operadores de telefon ía.

A decir de María Victoria Serrano , representante de Net2Phone, la utilización de Voip reduce los costos de telefonía en
un 80 por ciento. De ahí que existan alrededor de 23 marcas en el país.
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