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RESUMEN

El presente trabajo de titulacion es aprovechar |a oportunidad de la
implementacion de un nuevo negocio en la rama de las Telecomunicaciones, el
servicio de explotacion de valores agregados en Internet. Este tipo de negocios
conacidos como ISP (Proveedora de Servicios de Internet) tiene un tiempo de
vida en el Ecuador de 15 anos, convirtiéndose en la actividad de las
telecomunicaciones que mas rapido ha crecido y continua creciendo.

Se realizo un estudio de mercado con disefio mixto, en el disefio cualitativo se
utilizo como herramientas para obtener informacién los grupos focales a
personas entre los 20 y 28 afos, y entrevistas a gerentes de sistemas vy
adquisiciones de distintas empresas para adquirir informacion sobre atributos,
beneficios y problemas que encuentran en el servicio que poseen. El disefio
cuantitativo se lo realizo a 400 personas en distintos segmentos a estudiantes
de colegio, estudiantes universitarios, trabajadores de empresa privada y
trabajadores de la empresa publica, obteniendo informacion sobre la
aceptacion del servicio, frecuencia de uso y principales caracteristicas del
servicio.

Con la proyeccién de la demanda realizada en base la investigacién de
mercados se realizo un plan de marketing describiendo el mercado meta, la
determinacion del mercado meta y posicionamiento de servicio para conocer al
cliente y realizar la mezcla de marketing para ingresar a este mercado. Se
programo un posicionamiento en los clientes de ser un ISP proveedor de
servicios con valores agregados y tecnologia de punta para solucién inmediata
de problemas ayudando a facilitar ias labores diarias de las personas a través

de la comercializacion de software por medio del Internet, tomando en cuenta



estas| consideraciones se decidio establecer dos clases de planes individuales

y corporativos para cubrir distintas necesidades.

Por ultimo se analizo la factibilidad financiera del ISP describiendo la inversion
en equipos para la conformaciéon del nodo, los costos fijos y escalonados,
descripcion de los presupuestos de gastos y ingresos, capital de trabajo y flujo
de caja anual con tres escenarios un positivo (100% de ventas), un mediano
(25%! de reduccion en ventas) y un pesimista (60% de reduccion en ventas). Se
utilizo para la evaluacién financiera los criterios del VAN y TIR siendo estos
positivos y mayores a cero demostrando la rentabilidad del negocio.

Se racomienda la implementacién de este negocio por parte de los accionistas
por s}er rentable y encontrase en un mercado en constante crecimiento; con o

cual contribuirian al desarrollo tecnolégico del Ecuador.
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Estudio de una Proveedora de Servicios de Internet ]

CAPITULO 1 : SITUACION DE DESICION

1.1 DEFINICION DE OPORTUNIDAD O PROBLEMA

Enfrentar la oportunidad de crear e implementar el servicio de una distribuidora de
Internet la cual se dedicara a comercializar los valores agregados que se pueden
brinda;r mediante la red de informacidén Internet, que va a beneficiar a una
demanda insatisfecha de consumidores en Quito con un mejoramiento e

innovacion en el servicio de Internet como:

1. E-learning (aulas virtuales)
2. E-goberment (capacitacién del personal, etc.)
3. Web portal (portales corporativos)

4. Antivirus

Las telecomunicaciones son la primera linea de negocios del mundo, en Ecuador
solo el 3% de la poblacién esta usando el Internet y el 97% restante es usuario
potencial para aprovecharlo. El objetivo que se piensa ofrecer es un servicio de
Intermet con tecnologia de punta que satisfaga las necesidades de los usuarios
para obtener informacién y comunicacién en forma veloz y limpia.

El Internet se ha constituido en una herramienta basica para obtener informacion
sobre venta y compra de articulos, sobre comunicacién escrita y hablada a nivel
mundial.

En el Ecuador el servicio de Internet tiene aproximadamente un periodo de quince
anos en el cual se ha comercializado y difundido en forma exitosa pero

desardenada, frente al crecimiento constante de este mercado. Las Proveedoras

Universidad de las_Aménicas Ingenieria Comercial
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existentes se ven con el problema de exigencia de la demanda por un mejor
servicio porque el usuario se encuentra insatisfecho, lo que les motiva buscar
nuevas alternativas de un mejor servicio con beneficios adicionales como
programas nuevos de acuerdo a las actividades de cada empresa, antivirus de
proteccion para todo usuario, un Intemet filtrado para un control de paginas no
deseadas, etc; ayudando asi a un mejor desarrollo de sus labores cotidianas.

Con la creacién del ISP pretendera un servicio personalizado a los clientes
potenciales, que permitira atender las ofertas en forma independiente, de acuerdo
a Iasinecesidades de cada uno de ellos y formar soluciones unicas de los servicios

demandados,

1.2 CGARACTERISTICAS DE LA OPORTUNIDAD

La oportunidad de implantar este negocio es aprovechar los servicios que posee la
red de Intemet, que en el Ecuador no han sido explotados ni comercializados por el
restoﬂ de proveedoras de Internet. Este servicio en Ecuador esta explotado en un
3% por que la penetracién de acceso de los ecuatorianos al Internet es de 4.2%,
un porcentaje bajo comparado con otros paises de América del Sur como Chile que
tiene una penetracion de 23.1% , Pert con 9.1% y Venezuela con 5.3%, existiendo
un i@cremento de usuarios entre el 2000 al 2004 del 198.8% que es cada vez
may;Jr por la necesidad de estar comunicados lo que provoca su crecimiento
acelerado dentro de la rama de las telecomunicaciones en el Ecuador, de igual

forma la competencia se ha incrementado pero no todos con cobertura del

senvicio en la ciudad de Quito. (ver anexo 1)

Universidad de las Américas Ingenieria Comercial
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Existen valores agregados que pueden ser explotados a través del Intemet que
facilitan las labores diarias de las personas. Diferenciando el producto al ofrecer
mayores beneficios para los consumidores tales como: aulas virtuales con audio y
video conectados simultaneamente profesor - alumno, CRM software de control de
gestién de clientes y capacitacién del personal via E-learning, etc. Son uno de los
tantols productos que pueden explotarse por medio del Internet, con precios
razonables dependiendo el valor agregado especifico que requieran los clientes.
Esta nueva proveedora brinda un servicio de conexién rapida lo que garantiza un
producto de calidad, evitando los problemas de saturacion de clientes al utilizar el
servi’cio el Intemet, con lo que se pretende captar una mayor aceptacion del
servicio por parte de los consumidores.

La oportunidad se encuentra en |a etapa inicial porque para la comercializacion del
servicio de valor agregado en el Ecuador se requiere de la obtenciéon de un
permiso especial por parte de los organismos reguladores del medio. Se obtuvo

dicho permiso el 10 de Febrero del 2004 durante un periodo de tramite de 8 meses

a 1 ano, con el cual se puede iniciar con la venta del servicio de Internet.

1.3. CURSOS ALTERNATIVOS DE ACCION
Se va a evaluar las mejores altemativas de decision que influyen de manera

considerable en la conformacién del negocio:
¢ Compra o Leasing de los equipos necesarios para la instalaciéon del nodo,
que sirven para la produccion del servicio de Internet. Considerando que el
leasing es un contrato de arriendo que se paga una cuota fija mensual por

el tiempo que se pretende utilizar los equipos, al contrario de la compra que

Universidad de las Américas Ingenieria Comercial
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hay que desembolsar una considerable cantidad de dinero en el momento
de cerrar el contrato, pero con el beneficio de que los equipos pasan a ser
propiedad del ISP. El inversionista tomara la decisién de la compra o
Leasing de los equipos ya que al final del periodo se puede decidir la
compra.

o Comercializar un servicio de Intemet con valores agregados que facilitan las
actividades de los consumidores u ofrecer un servicio semejante de Internet
del mercado actual conocido como un sistema de procesamiento de

' informacién rapido mas no como una herramienta de constante avance
tecnolégico y desarrollo intelectual. Se evaluara la aceptacion del servicio
de Intemet mediante los resultados de la investigacion de mercados.

o Los inversionistas toman la decisidén de invertir su capital en este negocio o
colocar el capital en el Banco ganando a una tasa de interés pasiva. Se
analizara la rentabilidad financiera, evaluandolo con los indices financieros

de la Tasa interna de retoro y Valor actual neto.

1.4 JUSTIFICACION DE INVESTIGACION DE MERCADOS

Con la Investigacion de Mercados se toma una decision importante, de caracter
urgente y de significativa magnitud econémica, con lo cual se elimina la
incertidumbre para decidir sobre la implementacién del proyecto por parte de los

accianistas.

La importancia de la investigacién de mercados es la obtencién de informacion

sobre la proporcion de potenciales clientes que aceptan un servicio con mayores

Universidad de las Américas Ingenieria Comercial
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beneficios 0 seguir con el servicio actual; la investigacion de mercados hara
conocer las actitudes de los clientes frente al servicio de Internet, las falencias de
otras proveedoras y el precio de aceptacion en el mercado. Para obtener estos

resultados se realizara una investigacion cualitativa y cuantitativa.

1.5 DESCRIPCION DE ROLES

El ISP cuenta con cuatro accionistas con capital propio, técnicos especializados en
el area de telecomunicaciones e informatica que trabajaran eventualmente como
funcifonarios del ISP.

Los estudiantes que realizaran la investigacion cumpliran el papel de
investigadores, después asesores, y por ultimo de administradores, en caso que
se emprenda el negocio en cuestion. Los encargados de tomar la decisién de

invertir e implementar la empresa seran los accionistas.
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CAPITULO 2: INVESTIGACION DE MERCADOS

2.1 OBJETIVOS DE LA INVESTIGACION:
2. 1.1 GENERAL:
Evaldar la viabilidad y conveniencia de crear una empresa proveedora de Internet,
en la Ciudad de Quito, explotando las posibilidades del comercio electronico con
nuevos productos y valores agregados para el cliente.
2.1.2|ESPECIFICOS:
1/ Conocer el grado de aceptacion del nuevo servicio y sus valores agregados.
2! Conocer las caracteristicas de los clientes: edad, sexo, ocupacion o area
empresarial si son empresas.
3. Estimar la proporcién de potenciales usuarios del nuevo servicio en la
ciudad de Quito.
2.2 MARCO TEORICO
Hace unos treinta afos, la RAND Corporation, la primera fabrica de ideas de la
América de la guerra fria, se enfrenté a un extrafo problema estratégico. ;Cémo
se podrian comunicar con éxito las autoridades norteamericanas tras una guerra
nuclgar? La Ameérica postnuclear necesitaria una red de comando y control
enlaiado de ciudad a ciudad, estado a estado, base a base. Pero sin importar
comp esa red estuviera de protegida, sus lineas y equipos siempre serian
vulnerables al impacto de bombas atémicas. Un ataque nuclear reduciria cualquier
red imaginable a pedazos. ;Cémo seria controlada esa red? Cualquier autoridad
central, cualquier nucleo de red centralizado seria un objetivo obvio e inmediato

para un misil enemigo. El centro de la red seria el primer lugar a derribar. La RAND
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le dio muchas vueltas a este dificil asunto en secreto militar y llegé a una solucién
atrevida. La propuesta de la RAND se hizo publica en 1964. En primer lugar, la red
*no tendria autoridad central*. Ademas, seria *disefiada desde el principio para
operar incluso hecha pedazos.*Los principios eran simples. Se asumiria que una
red e;fa poco fiable en cualquier momento. Se disefiaria para trascender su propia
falta e eficacia. Todos los nodos en la red serian iguales entre si, cada nodo con
autoridad para crear, pasar y recibir mensajes. Los mensajes se dividirian en
paquetes, cada paquete dirigido por separado. Cada paquete saldria de un nodo
fuent‘e especifico y terminaria en un nodo destino. Cada paquete recorreria la red
segun unos principios particulares. La ruta que tome cada paquete no tendria
importancia. Solo contarian los resultados finales. Basicamente, el paquete seria
lanzado como una patata de un nodo a otro, mas o menos en direccion a su
destino, hasta acabar en el lugar adecuado. Si grandes porciones de la red fueran
destruidas eso simplemente no importaria; los paquetes permanecerian en la red
en los nodos que hubieran sobrevivido. Este sistema de envio tan arbitrario podria
parecer "ineficiente" en el sentido usual del término (especialmente comparado
con, por ejemplo, el sistema telefonico). Durante los 60, este intrigante concepto de
red de conmutacién de paquetes descentralizada y a prueba de bombas camind sin
rumbo entre el RAND, el MIT (Masachussets Institute of Technology) y UCLA
(University of California in Los Angeles). El Laboratorio Nacional de Fisica (National
Physical Laboratory) de Gran Bretafa preparé la primera red de prueba basada en
estos principios en 1968. Poco después, la Agencia de Proyectos de Investigacion

Avanzada del Pentagono (ARPA) decidio financiar un proyecto mas ambicioso y de

mayor envergadura en los Estados Unidos. Los nodos de la red iban a ser
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superordenadores de alta velocidad (o lo que se llamara asi en aquel momento).
Eran maquinas poco usuales y de mucho valor y que estaban necesitadas de un
buen entramado de red para proyectos nacionales de investigacion y desarrollo. En
el otono de 1969 el primero de esos nodos fue instalado en UCLA. En diciembre de
ese ?ﬁo habia cuatro nodos en la pequena red, que se llamo ARPANET después
de qﬂe fuera promocionada por el Pentagono. Los cuatro ordenadores podian
transferir informacion sobre lineas dedicadas de alta velocidad. Incluso podian ser
programados remotamente desde otros nodos. Gracias a ARPANET, cientificos e
investigadores podian compartir las facilidades de otros ordenadores en la
distancia. Era un servicio muy util ya que el tiempo de proceso de los ordenadores
en los 70 era algo muy codiciado. En 1971 habia quince nodos en ARPANET; en
1972, treinta y siete. Todo iba perfecto. En su segundo afno de operatividad, sin
embargo, algo extrafio se hizo patente. Los usuarios de ARPANET habian
convertido la red en una oficina de correos electronica de alta velocidad
subvencionada federalmente. La mayor parte del trafico de ARPANET no era el
proceso de datos a largas distancias. En vez de eso, lo que se movia por alli eran
noticias y mensajes personales. Los investigadores estaban usando ARPANET
para| colaborar en proyectos, intercambiar notas sobre sus trabajos v,
even{;ualmente, chismorrear. La gente tenia sus propias cuentas personales en los
ordenadores de ARPANET y sus direcciones personales de correo electrénico. No
es que solo utilizaran ARPANET para la comunicacién de persona a persona, pero
habia mucho entusiasmo por esta posibilidad -- mucho mas que por la computacion

‘ . 0 ” . . . . -
a larga distancia. Eso no pas6é mucho antes del invento de las listas de distribucion,

una técnica de emisiéon de informacion por ARPANET mediante la cual un mismo
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mensaje se podia enviar automaticamente a una gran cantidad de subscriptores.
Es interesante que una de las primeras listas de distribucion masivas se llamara
"Amantes de la Ciencia Ficcion" (SF- LOVERS). Discutir sobre ciencia ficcion en la
red no tenia nada que ver con el trabajo y eso enfadaba a muchos administradores
de sistema de ARPANET, pero eso no impediria que la cosa siguiera. Durante los
70, ARPANET creci6. Su estructura descentralizada facilité la expansion.
Contrariamente a las redes standard de las empresas, la red de ARPA se podia
acomodar a diferentes tipos de ordenador. En tanto en cuanto una maquina
individual pudiese hablar el lenguaje de conmutacién de paquetes de la nueva y
anarquica red, su marca, contenidos e incluso su propietario eran irrelevantes. El
estandar de comunicaciones de ARPA era conocido como NCP, "Network Contro
Protacol”, pero segin pasaba el tiempo y la técnica avanzaba, el NCP fue
superado por un estandar de mas alto nivel y mas sofisticado conocido como
TCP/}P. El TCP o "Trasmision Control Protocol," convierte los mensajes en un
caudal de paquetes en el ordenador fuente y los reordena en el ordenador destino.
El IP, o "Internet Protocol", maneja las direcciones comprobando que los paquetes
caminan por multiples nodos e incluso por multiples redes con multiples estandares
-- no s6lo ARPA fue pionera en el estandar NCP, sino también Ethemet, FDDI y
X.25| En 1977, TCP/IP se usaba en otras redes para conectarse a ARPANET.
ARPANET estuvo controlada muy estrictamente hasta al menos 1983, cuando su
parte militar se desmembré de ella formando la red MILNET. Pero el TCP/IP las
unia a todas. Y ARPANET, aunque iba creciendo, se convirtid en un barrio cada

vez mas pequefio en medio de la vasta galaxia de otras maquinas conectadas.

Segun avanzaban los 70 y 80, distintos grupos sociales se encontraban en
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posesion de potentes ordenadores. Era muy facil conectar esas maquinas a la
creciente red de redes. Conforme el uso del TCP/IP se hacia mas comun, redes
enteras caian abrazadas y adheridas a Internet. Siendo el software llamado TCP/IP
de dominio publico y la tecnologia basica descentralizada y anarquica por propia
naturaleza, era muy dificil parar a la gente e impedir que se conectara. De hecho,
nadie queria impedir a nadie la conexién a esta compleja ramificacion de redes que
llegé a conocerse como "Internet". Conectarse a Intemet costaba al contribuyente
muy poco o nada desde que cada nodo era independiente y tenia que arreglarselas
con la financiacion y los requerimientos técnicos. Cuantos mas, mejor. Como la red
telefénica, la red de ordenadores era cada vez mas valiosa segun abarcaba
grandes extensiones de temreno, gente y recursos. Un fax solo es util si "alguien
mas' tiene un fax. Mientras tanto no es mas que una curiosidad. ARPANET,
también, fue una curiosidad durante un tiempo. Después la red de ordenadores se
convirti6 en una necesidad importante. En 1984 la Fundacién Nacional para la
Ciencia (National- Science Foundation - NSF) entrd en escena a través de su
Oficina de Computacién Cientifica Avanzada (Office of Advanced Scientific
Computing). La nueva NSFNET supuso un paso muy importante en los avances
técnicos conectando nuevas, mas rapidas y potentes supercomputadoras a través
de enlaces mas amplios, rapidos, actualizados y expandidos segun pasaban los
anos, 1986, 1988 y 1990. Otras agencias gubernamentales también se unieron:
NASA, los Institutos Nacionales de la Salud (National Institutes of Health), El
Departamento de Energia (Departament of Energy), cada uno manteniendo cierto

poderio digital en la confederacién Internet.
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Los nodos de esta creciente red de redes se dividian en subdivisiones basicas. Los
ordenadores extranjeros y unos pocos americanos eligieron ser denominados
segun su localizacién geografica. Los otros fueron agrupados en los seis
"dominios" basicos de Intemet: gov, mil, edu, com, org y net. (Estas abreviaturas
tan sosas pertenecen al estandar de los protocolos TCP/IP). Gov, Mil y Edu definen
al gobierno, militares e instituciones educativas, las cuales fueron, por supuesto,
las pioneras de la ARPANET que comenzé como un experimento de alta
tecnologia en seguridad nacional. Com, sin embargo, definia a instituciones
"comferciales", que enseguida entraron a la red como toros de rodeo rodeadas por
una nube de entusiastas "orgs" sin animo de lucro. (Los ordenadores tipo "net"
servian como pasarelas entre redes). La red ARPANET propiamente dicha expird
en 1989 como victima feliz de su éxito abrumador. Sus usuarios apenas se dieron
cuenta, pero las funciones de ARPANET no solo continuaron sino que mejoraron
firme@ente. El uso del estandar TCP/IP para redes es ahora algo global. En 1971,
|
hacé: 21 afios, so6lo habia cuatro nodos en la red ARPANET. Hoy existen decenas
de miles en Internet esparcidos por cuarenta y dos paises y muchos mas que se
conectan cada dia. Tres millones de personas, posiblemente cuatro, usan esta
gigantesca madre- de-todas-las-redes. Intemet es especialmente popular entre los
cienhjﬂcos y es probablemente su instrumento méas importante de finales del siglo
XX. Las posibilidades de acceso tan potentes y sofisticadas que ofrece datos
especificos y a la comunicacién personal ha elevado la marcha de la investigacion
cientifica enormemente. E! indice de crecimiento de Internet a comienzo de los 90
es espectacular, casi feroz. Se extiende mas rapidamente que los teléfonos

moviles y que el fax. El afio pasado Internet crecia a un ritmo del 20% mensual. El
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numero de ordenadores con conexion directa al TCP/IP se ha estado doblando
anualmente desde 1988. Internet se estd desplazando de su origen militar y
cientifico a las escuelas de ensefianza basica e institutos, al mismo tiempo que a
bibliotecas publicas y el sector comercial. ¢Por qué la gente quiere estar "en
Internet"? Una de las principales razones es simplemente la libertad. Internet es un
raro ejemplo de anarquia verdadera, modema y funcional. No existe "Internet, S.A."
No hay censores oficiales, ni jefes, ni junta directiva, ni accionistas.

Intemet también es una ganga. Internet en conjunto, a diferencia del sistema
telefonico, no cuesta dinero segun las distancias. Y a diferencia también de la
mayoria de las redes comerciales, no se cobra por tiempo de conexién. De hecho,
"Internet" de por si, que ni siquiera existe como una entidad, no cobra "nada" por
nada. Cada grupo de gente que accede a Intemet es responsable de su propia
maquina y de su propio trozo de linea. La "anarquia" de Internet puede parecer
extrafia o incluso poco natural, pero tiene cierta profundidad y sentido.

Los ﬁegociantes quieren que Interet tenga una base financiera. Los gobemantes
la quieren mas regulada. Los académicos la quieren para fines de investigacion.
Los militares para la seguridad. Y asi muchos mas. Todas estas fuentes de
conflicto permanecen en torpe equilibrio, e Internet, hasta ahora, se mantiene en
préspera anarquia. Antes, las lineas de alta velocidad de la NSFnet eran conocidas
coma la "espina dorsal de Internet" (Intemet Backbone), y sus propietarios podian
sefnorearse con el resto de Internet, pero hoy existen "espinas dorsales" en
Canada, Japoén y Europa, e incluso algunas privadas para el trafico comercial. Hoy,

incluso ordenadores domésticos privados pueden convertirse en nodos de Internet.
\

|
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El gobiemo federal, agradecido por este éxito inesperado, aun tiene mucho que
decir en esto. La NREN (National Research and Educational Network - Red
Nacional de Educacién e Investigacion), fue aprobada en el otofio de 1991 como
un proyecto a cinco afnos y con un presupuesto de dos billones de délares para que
la red troncal de Intemet fuera actualizada. NREN sera unas 50 veces mas rapida
que la red mas rapida de hoy dia permitiendo la transferencia de la Enciclopedia
Britanica en un segundo. Las redes de ordenadores permitiran graficos animados
en 3-D, enlaces de radio y teléfonos moéviles a ordenadores portatiles, fax, voz y
television de alta definicion.

Las empresas tienen cada vez mas posibilidades de acceso y estan deseando

vender esos accesos a sus clientes 29.000 redes en los Estados Unidos.

2.2.1/CONCEPTOS BASICOS

2.2.11 Internet:

Es el servicio de valor agregado que se soporta sobre un servicio final de
telecomunicaciones que permite acceder a la red de Internet.

La red de telecomunicaciones a la cual estan conectadas centenares de millones
de personas, organismos y empresas en todo el mundo, mayoritariamente en los
paisés mas desarrollados, cuyo rapido desarrollo esta teniendo importantes efectos
sociales, economicos y culturales; convirtiéndose de esta manera en uno de los
medios mas influyentes de la llamada Sociedad de la Informacion y Autopista de la

Informacion por excelencia.
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2.2.1.2 Buscadores Automaticos

Definicion: Aquellos que a partir de cierta informacion entregada en lenguaje
natural o en alguna especificacion puede deducir y recuperar la informaciéon que
uno esta buscando.

Objetivo: Encontrar los documentos que contengan las palabras claves
introducidas. Habitualmente localiza las paginas Web que mejor se adapten a las
palabras introducidas.

¢,Como son?

Estérﬁ compuestos por tres partes:

Los robots que recorren la red escrutandola.

La base de datos que es construida por los robots.

El motor de busqueda que facilita la consulta a la base.

¢ Coémo funcionan?

Al canectar con algun buscador nos encontraremos con una péagina que contiene
un formulario para definir nuestra busqueda y las opciones de la misma; tras
rellenarla, enviarla y esperar unos segundos, el buscador nos devolvera una lista
de Iugares donde figura nuestra busqueda. Asi pues tendremos dos areas segun el
proposito:

Formular la busqueda y enviarla.

Lista de resultados, ordenados segun su semejanza con las palabras claves

introducidas.
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2.2.1.8 Palabras claves (keywords)

Son aquellas palabras que usamos para describir los conceptos o ideas que
buscamos. No son soélo las palabras habituales, sino también cualquier secuencia
de caracteres que sirva para localizar nuestro objeto, aunque no sean
pronunciables.

Las opciones permiten definir el uso de tres clases de herramientas:

Las que proporcionan acceso facil y comrecto a los datos en bruto.

La que transformar los datos en informacién pertinente al filtrarla (ausencia de

ruido) y la organizan estructurandola.

2.2.1,4 Chat

Chat es una palabra en ingles cuya traduccion significa conversar, pero a esta
altura se convirtié en un término especifico para designar el encuentro entre dos o
mas |personas en Intemet que mantienen una conversacién en tiempo real. Para
chatear basta con tener una PC, con conexién a Internet, elegir un apodo o nick e
ingresar en alguna sala. El chat fue evolucionando y paso desde los precarios BBS
(Bulletin Board System, una de las formas mas primitivas de establecer conexiones
entré computadoras) a los universos virtuales, que incluyen audio y video. En poco
tiempo se convirti6 en una verdadera pasion de multitudes. EIl chat es Util para
crear un espacio de reunidn entre personas con [os mismos intereses y se puede
contactar a las personas que estan a mucha distancia por bastante menos que una
comunicacion telefonica. Contra lo que muchos suelen creer, el chat no es una

caracteristica mas de intemet, sino que es un servicio.
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2.2.1.5 PalTalk:
Programa de la empresa AV.M Software

(hitp:#Awww.paltalk.com/paltalk/index.html). EI programa es gratuito y para poder

utilizarlo hay que registrarse en el sitio, indicando previamente una direccién de e-
mail.

Programas de Chat

MSN Messenger: Es el mas usado actualmente a nivel mundial.

Pirch|98: Este cliente de chat tiene la capacidad de conectarse a dos servidores a
la vez (DalNet, UnderNet, EFNet, etc). Una molestia es que la lista de nicks en un

canal se puede volver inmanejable por su extension.

2.2.1.6 HyperChat

Es una suite que incluye un cliente y un servidor y el cliente solo se conecta con
servidores HyperChat.

2.2.1,7 El Correo electrénico

El correo electrénico (e-mail) es tal vez el principal servicio de Internet, y sin duda
el de mayor importancia histérica. Cada persona que esta conectada cuenta con un
"buzdn electrénico" personal, simbolizado en una direccidn de correo: esos
nomhbres con la letra amoba (@) que usted habra visto en revistas, tarjetas de visita
y anuncios. El buzén de correo electronico sirve para enviar y recibir mensajes a
otros usuarios, y por eso no hay nunca dos nombres iguales.

El correo electronico permite enviar texto o archivos codificados como texto,

generalmente de pequerio tamario (graficos u hojas de calculo, por ejemplo).
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Se pueden enviar mensajes a varias personas, responderlos de forma automatica,
guardar listines personales de direcciones y de grupos de colaboradores. También
funcionan listas automaticas de correo entre grupos que comparten un interés
especial (como series de television, aficiones comunes o proyectos en grupo).

Qué és un e-mail?

Es un servicio de correspondencia (nacional e internacional), el cual por medio de
una cuenta o buzdn que posea usted en Intemet, puede enviar o recibir
documentos, graficas, videos, sonidos, entre otras, de manera sencilla y rapida.
Estos mensajes electrdnicos viajan por las redes hasta alcanzar su destinatario,
que puede ser un amigo conocido en cualquier parte del mundo, con un costo
bastante reducido, sin tener que colocarlos una vez escrito, en un sobre y echarlos
al buzon de correos.

El correo electrénico como cualquier herramienta presenta sus ventajas y
desventajas, entre las ventajas tenemos:

Rapidez de envio. El mensaje puede tardar apenas unos segundo en llegar a su
destino. No es necesario que el destinatario este esperando la recepcion en el
momento del envio. Este puede leer el mensaje mas tarde. El costo es inferior al
corred normal o al menos al costo de una llamada telefénica.

Quizés la Unica desventaja que vale la pena mencionar es que si el mensaje queda
blogueado en algun modo puede tardar dias en llegar a su destino.

Como funciona solo necesita instalar el software apropiado en su computadora, en
pocas palabras se requiere un programa que lo gestione. Al comreo electrdnico se
le canoce como un servicio de “almacenaje y reenvio" el correo para de una

maguina a otra hasta que llega a su destino final.
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2.2.1]|8 EL World Wide Web
El World Wide Web, también conocido como la WWW, es el servicio de
informacion de Intemet mas reciente. Web esta basado en una tecnologia llamada
hipertexto. La mayor parte del desarrollo ha sido realizada en CERN, el Laboratorio
Europeo de Fisica de Particulas. Web es una de las herramientas mas flexibles —
probablemente la mas flexible- para navegar por Intemet. Web y sus herramientas
aun continuan desarrollandose.
2.2.1|8.1 Ventajas de la WWW:
« | Localizar y acceder a la informacion en una computadora remota.
« Presenta textos, graficos o imagenes fotograficas de una computadora
remota.
» Reproduce sonidos e imégenes de video de grabaciones almacenadas en
una computadora remota.
¢ Accede a la informacion mediante varias formas de rastreos y servicios de
recuperacion en Intemet.
2.2.1.9 Acceso dedicado a Internet
Las corporaciones e instituciones grandes que quieren tener acceso a Internet
deben investigar sobre accesos de red dedicados. Esto les proporciona acceso
completo a todos los servicios de Internet. Un proveedor de servicio les renta una
linea telefonica dedicada, a la velocidad que se desee (a mayor velocidad mayor
costo), e instala un ruteador especial en sus instalaciones. Este ruteador es
responsable de tomar las comunicaciones de su instalacion que estan dirigidas a
otroi; lugares y de enviarlas a su destino (y viceversa). Este tipo de conexion es

|
muy|caro, llegando a costar por lo menos 2000 ddlares iniciales y varios miles de
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ddlares al aflo en gastos mensuales. Sin embargo, ya se hizo la conexion, se
pueden enlazar a Intemet cuantas computadoras se desee; por ejemplo, una
computadora en cada saldn de clases. Para hacer esto, lo Unico que se necesita es
colocar las computadoras en una red local, junto con el ruteador.

El acceso dedicado ofrece la conexién mas flexible. Cada computadora es un
miembro de Internet con todos los derechos, capaz de realizar cualquier funcién de
la Red. Si existe alguna aplicacién nueva muy interesante que quiere probar, lo

unico que necesita hacer es cargar el software y probarlo.

2.2.1110 Acceso ISDN

ISDN significa "Red digital de Servicios Integrados" (Integrated Services Digital
Network). En esencia, significa utilizar una linea telefénica entre su hogar u oficina
y la central de la compania de teléfonos u ("oficina central"). Esto puede sonar
coma una nueva tecnologia, pero no lo es. Aunque apenas esta empezando a usar
en IoL Estados Unidos, ISDN ha sido ampliamente usada en Europa por algunos
anos. El acceso ISDN puede ser a través de linea conmutada (acceso
interinamente segun se necesite), o dedicado (una conexion pemmanente a
Internet). La gran ventaja de ISDN es que provee un acceso de muy alta velocidad
a un consto relativamente bajo. Un canal de ISDN incluye dos canales digitales de
56 0 64KB (dependiendo de la implementacion que use su compaiiia telefénica).
Como velocidades de acceso como estas, los servicios de multimedia corren

rapidisimo. No tendra que esperar ni diez minutos para copiar una péagina de

presentacion de WWW repleta de graficas.
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2.2.1.11 Dial up

Es una conexién por medio de linea telefénica conmutada normal, se requiere que

el usuario cuente con un MODEM instalado en su computador. Para estos servicios

se mantiene tanto canales digitales como analégicos, logrando de esta manera

acoplarnos al tipo de tecnologia que el cliente posea.

2.2.1.12Corporativos

Son productos disefiados para cubrir necesidades de comunicacién a empresas

grandes, medianas y pequenas, que requieren soluciones rapidas y confiables,

haciendo del Intemet una herramienta de apoyo estratégico para su desarrollo.

2.2.1.12.1 Servicio de Banda Ancha

Clear Channel.- Son circuitos cuya caracteristica principal es que su
velocidad tanto de transmision como de recepcion es la misma (Circuito
Simétrico), estan montados sobre redes TDM (Multiplexacion por division de
tiempo), lo que nos garantiza que no existira niveles de comparticién en la
dltima milla, rendimiento logrado a través de nuestros equipos
administradores de ancho de banda.

XDSL.- Son circuitos entregados sobre plataforma ATM (Modo de
transferencia asincrona), y dentro de los cuales se pueden ofrecer canales
tanto asimétricos (ADSL) como simétricos (SDSL).

ADSL.- Es una tecnologia que usando la infraestructura telefénica actual
convencional, provee servicios de banda ancha. Se caracteriza porque el
trafico que circula por el canal es generalmente mayor en sentido

“downstream” (entrada), que el de “upstream” (salida).
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e | SDSL.- Es una tecnologia que puede usarla infraestructura telefénica actual
convencional o un par de cobre independiente, para proveer servicios de
banda ancha en el acceso a Internet. Son canales simétricos en los cuales
tanto la velocidad de transmision como de recepcion es la misma. La
diferencia con los circuitos Clear Channel radica en el transporte que utilizan
(ATM o TDM), en el protocolo de enlace (PPP o HDLC y xDSL) y el
overhead que maneja cada una de las redes, siendo mayor en la plataforma
ATM.

2.2.1113 Dial Red

Esta disefiado para pequefias empresas en las que flujo de informacion no es

considerable, el acceso se lo realiza utilizando una linea telefénica conmutada

normal y un fax MODEM del lado del cliente, es necesario contar con una maquina

que haga de servidor, la cual se encargara de distribuir la informacién entre las

diferentes computadoras que forman parte de la red.

2.2.1,13.1 Funcionamiento de Dial Red:

Son aquellos servicios que utilizan servicios finales de telecomunicaciones e

incorporan aplicaciones que pemitan transformar el contenido de la informacién

transmitida. Esta transformacién puede incluir un cambio neto entre los puntos
‘

extremos de la transmision en el cédigo, protocolo o formato de la informacion.

Las empresas de hoy requieren servicios de telecomunicaciones que les permitan

ser mas competitivas a través de la innovacién constante.

El acceso confiable y de alto rendimiento al Internet ha llegado a ser critico para el

exitoly crecimiento de los negocios de hoy.
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|

Perm?(e conectarse en forma constante, segura y eficiente con los principales
servigios y aplicaciones en la red mundial de informacion.

Integra su empresa con todos los servicios en linea existentes y le permitira ser
parte de este mundo globalizado.

Las ventajas son:

U Incrementa su productividad, seleccionando un proveedor de Internet confiable y
seguro.

"I Ahorra dinero, seleccionando el ancho de banda apropiado que cubra sus
necesidades actuales y futuras.

' Se obtenga un servicio 6ptimo e incremente la eficiencia.

2.3 FUNCIONAMIENTO DE

INTERNET EN ECUADOR

Unihd shes

En Ecuador el Intenet funciona de la
siguiente manera:

El N.A.P. de las Américas ubicada en
Miami — Florida vende la conexién de
| Internet a Colombia a través de fibra
optica internacional. EI DS3 de fibra
llega desde Quito y Guayaquil hasta
Bogota, esta brinda una solucion de

fibora de punta a punta (no existe

tramos de microondas), y desde alli a
travég de Internexa y Global Crossing se conecta con el NAP de las Américas en

Florida.
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Los Carriers son empresas dedicadas a la venta de banda ancha y ultima milla con
lo cual las proveedoras o distribuidoras pueden vender el servicio de Internet al
publico.
En el Ecuador existen los siguientes carriers:

e Accessram

e Andinanet

¢ | Bellsouth

e | Ecuanet
e | Impsat

.| Porta

e Puntonet

e Satnet
En el Ecuador las telecomunicaciones son una actividad econdémica muy
importante ya que la primera empresa del afio 2003 fue Andinatel en crecimiento
economico vy financiero, el servicio de valor agregado tiene un crecimiento de
108.563% de manera anual, siendo la actividad de las telecomunicaciones de mas
rapido crecimiento.
Den?ro de la rama de las Telecomunicaciones los Servicios Agregados (Internet)

tiene el mayor crecimiento de usuarios de acuerdo a datos de Senatel:

Universidad de las Américas Ingenieria Comercial



Estudio de una Proveedora de Servicios de Internet

|
|

CUADRO DE LOS SERVICIOS TELECOMUNICACIONES EN ECUADOR NO.2.1

% % En el

SERVICIO Unidad 1996 1997 1998 1999 2000 2001 2003 feb-04 Anual | perfodo
| Telefonia fija Usuarios 800,763 | 900,384 | 990,842 | 1,129,528 | 1,224,431 | 1,335,772 | 1,549,046 | 1,564,230 | 9.79 95.34

Telefonin

Mévil Celular | Usuarios 59,779 | 126,505 | 242,812 | 383.185 | 482,213 | 859,152 |2.398,161 | 2,652,718 | 68.81 | 4170.26

Servicia Movil

Avanzado** Usuarios 3,804 19,585 - 414.85

Tronca!zado Usuarios 1,534 5.167 11,903 | 11,908 11,825 12,598 17,320 17.319 40.22 | 1029.01

Portadares Usuarios 46 235 241 343 918 2,595 2,228 2,313 72.7 4928.26

Valor Agregado

* (Acegso a la

lnlcmcq Usuarios 0 0 4,064 37,538 58.186 85.630 158,579 181,559 108.53 | 4367 .5

Conces&marios

Privadas Concesionarios | 1,388 1.717 4,388 4,756 3,759 4,054 4812 4,848 19.06 | 249.28

Frecuencias

Privadas Frecuencias 4.329 5,19 6830 |7.698 9.037 9,951 12,206 12,413 1583 |186.74

Estaciones

Privad Estaciones 58,219 | 65,220 | 78,581 | 86,066 83.485 89,456 110,396 110,963 9.41 90.6

Radiodifusién

Sonora_ Estaciones 831 825 830 770 841 887 1.020 1,061 3.47 27.68

Radiodifusién

de Teleyision Estaciones 231 231 232 221 239 240 281 312 4.28 35.06

Television

Codificada Canales 705 705 714 586 586 586 503 588 -2.5 -16.6

Nota (*): Crecimiento del los servicios de Valor Agregado en el periodo dic. 98 a febrero de 2004
(**): Datos del Servicio Movil Avanzdo desde dic. 2003 a febrero 2004

Fuente de la Secretaria Nacional de Telecomunicaciones

Senatel es un organismo regulador de las Telecomunicaciones en el Ecuador, tiene

registrado a nivel nacional el numero de clientes estimados de 165122 el total de

ISP a}utorizados a nivel Ecuador es de 51.

Untversidad de las Ameéricas
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| TIPO DE CUENTA CUENTAS
| CUENTAS
PERSQNALES (i) 102.058
| CUENTAS
| CORPORATIVAS 9.377

En lo

Quita

y ofras provincias:

£ ¢ numers 92 usuarios o cusntes indiviguaies |
anet {dalypy registradas y reportadas @ i3 )
ntendencia oor s operadoras  suiorizadas |

DRO TOTAL ABONADOS INTERNET EN ECUADOR NO.2.2

l
CUADRO DE LOS ISP CON COBERTURA EN QUITO NO.2.3

s cuadros adjuntos se indica los ISP autorizados con cobertura en Quito,

SER\'t‘lOS DE VALOR AGREGADO: ACCESO A INTERNET

‘ | USUARIOS
ESTIMADOS | TOTAL
| CUENTAS DE CUENTAS | USUARIOS
; COBERTUR | CUENTAS | CORPORATIV | CORPORATIV | ESTIMADO |ACTUALIZ
| No |OPERADORA A DIAL UP AS AS S ADO
ESPOINET  (ESCUELA
| POLITECNICA
i1 JAVERIANA) Quito 5 3 30 35 31-May-04
| FRENZY
12 TECHNOLOGIES S.A. Quito 42 7 76 118 31-May-04
3 GPF Corporacion Cia. Ltds. | Quito 0 15 523 523 31-May-04
GRUPO BARAINVER
4 S.A. (TELFONET) Quito 607 4 71 678 31-Ene-04
‘ GRUPO
; MICROSISTEMAS
'S JOVICHSA S.A. Quito 0 54 927 927 31-May-04
6 INFONET ECUADOR Quito 0 25 710 710 31-May-04
7 INFRATEL CIA. LTDA. Quito 7 1 20 27 30-Abr-04
i 8 PRODATA (HOY NET) | Quito 1.033 377 317 1.410 31-Dic-02
9 READYNET Quito 380 30 203 673 31-May-04
TELECOMUNICACIONES
| NETWORKING
i TELYNETWORKING
10 CA., Quito 42 9 62 104 31-May-04
[ UNISOLUTIONS
; INFORMATICA S.A.(Quik
{11 Intermnet) Quito 699 12 84 783 31-Jul-03
Fuente: Senatel datos filtrados

’Uniufrsic{ac{ de las Américas
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CUA

CIUDADES NO.2.4

DRO DE LOS ISP CON COBERTURA EN QUITO Y RESTO DE LAS

| SERVICIOS DE VALOR AGREGADO: ACCESO A INTERNET

| USUARIOS
| ESTIMADOS TOTAL
CUENTAS DE CUENTAS | USUARIOS
| CUENTAS CORPORATIV | CORPORATIV | ESTIMADO | ACTUALIZ
{ No_ | OPERADORA COBERTURA | DIAL UP AS AS S ADO
Quito,
i1 AT&T GLOBAL NS Guayaquil 104 15 218 i 31-May-04
| Quito,
Guayaquil,
Cuenca,
12 IBISMARK Machala 0 36 713 713 31-Mar-03
i | Quito,
3 CONECEL S.A. Guayagquil 4.034 45 1.350 5384 31-May-04
H Quito,
4 COSINET S.A. Guayaquil 147 6 60 207 30-Abr-04
‘ ESPOINET
| (ESCUELA
POLITECNICA
] JAVERIANA) | Quito 5 3 |30 B 35 31-May-04
FIX WIRELESS
L6 (Martha Aulestia) Quito ¢ Ibarra |0 18 18 18 30-Abr-04
5 FRENZY
{7 TECHNOLOGIES S.A. | Quito 42 7 76 118 31-May-04
| Guayaquil,
| Quito, Machala,
! Manta,
Esmeralda,
Bahia de
{ Caraquez y
§ GEVETE S.A. Cuenca. 0 18 108 108 30-Abr-03
| GPF Corporacion Cia.
9 Ltda. Quilo 0 15 523 523 31-May-04
GRUPO BARAINVER
L 10 | S.A. (TELFONET) Cuito 607 4 71 678 31-Ene-04
Quito ¥
i 11 GRUPO BRAVCO Guayaquil 451 19 703 1.154 31-May-04
GRUPO
MICROSISTEMAS
12 | JOVICHSA S.A. Quito 0 |54 927 927 31-May-04
13 INFONET ECUADOR | Quito 0 25 710 710 31-May-04
INFRATEL CIA.
| 14 LTDA. Quito 7 1 20 27 30-Abr-04
Quito,
Guayaquil,
Libertad,
Cuenca,
Ambato, Puerto
Ayora,
Machala,
| Manta, Sto.
Domingo,
Portoviejo,
INFORNETSA  S.A. | Ibarra,
{15 (ECUANET) Riobamba. 8.708 31 15.550 24.258 31-Mar-04
! Cuayaquil,
Quito, Cuenca,
| LUTROL S.A. | Machala,
1 16 (INTERACTIVE) Ambato, Manta. | 10.148 2.866 7.693 17.841 29-Feb-04
l MARKETING S.A. | Quito,
! (RICHARD Guayaquil.
| GONZALO Cuenca,
(17 ESPINOSA Ambato y |12 16 16 28 31-Dic-03
Univérsidad de las_Américas Ingenieria Comercial
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| GUZMAN)

Fuente: www.supertel, gov.ee datos filtrados

Con la descripcién de todos los ISP con cobertura en Quito , se encuentra un total
de campetencia de 28 ISP , considerando que sus clientes no todos se encuentran
ubicados en la ciudad de Quito . Se obtiene la oportunidad de entrar en un
mercado de constante crecimiento, que posee pocos competidores.

Segun investigaciones realizadas en Andinanet, el mayor proveedor de servicios de
Intemet en el mercado ecuatoriano, tiene una desertacion mensual de 1.200
clientes (dial-up y corporativos) lo que representa a la empresa una baja en ventas
del 4,3%, con una similitud en los otros proveedores; esta desercion de clientes de
la competencia, se convierte en una oportunidad para Sunnet.net; por lo que
permite captar ese mercado de clientes insatisfechos ofreciendo un mejor servicio.
El siguiente cuadro comparativo muestra una baja de clientes desde el mes de

febrero a mayo del presente ano:

CUADRO COMPARATIVO DE USUARIOS NO.2.5

TOTAL TOTAL
USUARIOS A FEBRERO USUARIOS A MAYO DEL
OPERADORAS ESTIMADOS DEL 2004 OPERADORAS ESTIMADOS 2004
TOTAL 181.559 TOTAL 165.122

Fuente:|Senatel
Elaboratio por el autor

El presente cuadro muestra la disminucién de clientes en tres meses con una

cantidad de 16437 a nivel nacional.
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2.4 DEFINICION DE INVESTIGACION DE MERCADOS.
La investigacion de mercados' es la técnica que trata de la recoleccién
sistematica y objetiva de datos y hechos, enlazando al consumidor, cliente y al
publico con el comercializador a través de la informacion.
Esta informacion se utiliza para identificar y definir las oportunidades y problemas
de marketing de bienes y servicios, en base a un analisis de los resultados
comunicando sus hallazgos e implicaciones que permitan mejorar la toma de
decisiones del comercializador.
2.4.1HIPOTESIS DE LA INVESTIGACION
La hipétesis de este trabajo es que el servicio serd aceptado por un minimo del
10% del publico objetivo.
2.4.2/DISENO DE LA INVESTIGACION DE MERCADOS
Las fuentes de datos primarios seran obtenidas mediante una investigacion de
mercados con disefio mixto:

¢ Investigacion Cualitativa

¢ Investigacion Cuantitativa
La | investigacion cualitativa busca profundidad en el conocimiento de los
problemas, en tanto que, las cuantitativas hacen énfasis en lo extensivo para poder
extraer resultados concluyentes; para la obtencion de la informacién primaria.
2.4.2.1 INVESTIGACION CUALITATIVA
La investigacion cualitativa cumple con dos propositos; uno explora la naturaleza

de un proceso para mejorar los criterios de decision y otro orienta las decisiones.

! Orozed, Arturo J., “Investigacion de Mercados Concepto y Préctica”, Editorial Norma, S/E, 1999, Bogota - Colombia
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También se realizd unas entrevistas personales a los gerentes de las empresas
grandes de la ciudad de Quito.

En el presente caso se ha seleccionado el disefio cualitativo orientador y
exploratorio y como instrumentos de recoleccién el grupo focal y las entrevistas
persanales respectivamente.

2.4.21.1 GRUPO FOCAL

Se realizé un grupo focal con 8 integrantes de diferentes edades y actividades que
colaboraron dando sus opiniones de acuerdo a sus actividades diarias, se
confarmé con personas de diferentes edades entre un rango de 18 a 28 anos.

Los integrantes del grupo focal son (preguntas anexo 2 ):

NOMBRE EDAD OCUPACION
1. Juan Carlos 21 afos Estudiante
2. Mabel 24 anos Trabaja
3. Johanna 22 afios Estudiante
4. Eduardo 26 anfos Trabaja
5. Daniela 25 anos Trabaja
6. Pedro 28 afnos Trabaja
7. Marilyn 23 afos Estudiante
8. José Antonio 22 anos Trabaja

2.4.2.1.2 RESULTADOS

La primera actividad fue identificar al grupo con el que se trabajé, describiendo sus
labores diarias, Johanna dijo que esta de vacaciones de la Universidad
Internacional en la cual estudia Negocios Intemacionales, Pedro, esta haciendo un

proyecto para ponerse un propia empresa y es gerente de ventas de una
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concesionaria de vehiculos en el cual comercializa autos para dentro y fuera de la
ciudad tanto para empresas como para particulares, pero nos enfocamos en
empresas que es lo que mas da una buena ganancia pero ahorita tomd unas
vacaciones de mes y medio para ponerse su propia empresa, Daniela, se va de
intercambio por un afo a los Estados Unidos y por el momento esta de vacaciones
esperando su viaje; Eduardo, esta ahora de vacaciones y estudia medicina pero
por el momento se cambidé a comunicacion .

e Qué estan haciendo ahora en sus tiempos libres?
Utilizar el Internet para chatear, para ver e-mail para buscar informacién, para
buscar nuevos amigos.

¢ Cuantas horas pasan conectados en Internet?
José Antonio en el correo electronico una vez al dia y a veces dos, y se queda
navegando mas tiempo como dos horas mas, pedro se conecta dos horas a la
semana, Johanna todos los dias y se queda de dos a tres horas, Eduardo utiliza
mucho tarjetas de Interactive prepagado de $2 solo revisa y sale, Daniela tres
veces por semana.

o Al utilizar Internet ustedes se van a Café net’s o tienen en la casa

directamente o en otro lugar?

En la universidad la mayoria, Mabel en café net siempre, José Antonio
normalmente chequea en casa pero en todos lados hay computadoras conectadas
a Intemet.

e Con qué Distribuidora de Internet estan actualmente?

Andinanet, Interactive tarjeta prepagada, Satnet del Grupo TV Cable.
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e Les envian informacidn del trabajo o de su interés por mail?

Marylin dice que le envian los silabos, lo que tienes que estudiar, igual todo te
mandan , las cartas, casos todo es por Internet, cartas al Banco, a otros paises,
pedidos; José Antonio, estudia Derecho en Informética y a veces tocaban temas
muy ¢ontrovertidos, las clases nos daban una direccién de correo electronico para
investigar y se mandaba mails y dando nuestras opiniones, y ahi se hacia mas
interesante el tema que se estaba tratando, una vez a la semana entonces uno iba
investigando un poco mas a gusto.

e Les gusta investigar temas sobre su trabajo o bajarse
informacion sobre sus pasatiempos como revistas, musica,
moda, libros, tecnologia, etc?

Musica, revistas automotrices para estar informado al dia cuanto vendié cada
distribuidora y compararse con la competencia y saber si esta en buen camino la
empresa, Medicina y negocios.

Pedro pasa conectado 10 horas al dia en la oficina que trabaja, tiene un sistema de
fiora optica y en casa tiene Andinanet via linea telefénica, pero el ha visto el
beneficio que tiene en la oficina con la fibra optica que esta decidiendo el
cambiarse a este otro sistema para ahorrarse el consumo telefénico y pasar
conectado todo el dia ya que el hermano tiene una empresa en casa y necesita
estar conectado las 24 horas al dia para realizar sus negocios.

¢ Qué problemas han tenido con el Internet en su casa, oficina,
etc?

Marilyn dice que es muy lento el servicio, que de pronto estas conectada y se

cuelga o se conecta instantdneamente otra pagina de informacién basura, al
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conectarse también existe problemas. Esa fue la opinién de todos los participantes
del grupo que el servicio es super lento cuando mas se necesita.

e Al bajarse las imagenes que tan lento es su servicio de Internet

actual?

Dependiendo del tamarno de la imagen y la hora en que te conectes hay muchas
vece; demasiada congestion en las horas pico como dijeron los siguientes
horarios: de 8:00 a 10:00 a.m. de 12:00 a 3:00 p.m. y de 6:00 p.m. a 12:00 a.m.,
etc. Uno de los motivos es que se ofrece planes de noches gratis, de 7:.00 p.m. a
7:00 a.m. gratis y fines de semana lo cual hace que no se tenga un buen servicio.

e Cuanto pagas por Internet actualmente?
José Antonio paga por el servicio de fibra 6ptica $56 incluido el IVA con un servicio
conectado las 24 horas al dia y no utiliza linea telefénica, que ese es el motivo de
ahorro. Johanna paga $50 porque tiene un contrato especial por pasar todo el dia
conectada al Intemet y su cuenta es Andinanet, Marilyn tiene una cuenta
corporativa en Andinanet, pero no sabe cuanto paga. Pedro paga $140 entre
telefano e Intemet.
Concluyendo con la pregunta los integrantes dijeron que al pagar en la actualidad
la subscripcion, mas la mensualidad del dial up y la linea telefénica es mucho mas
caro 'que tener una cuenta de fibra éptica.

e Qué beneficios recibieron al contratar su proveedora actual?
Marilyn la primera vez que contratd el servicio de Intemet pagaba de acuerdo a lo
que consumia, ahora tiene un plan ilimitado, Pedro contrataba un plan en el cual

pagdba una tarifa en el dia y otra en la noche, y fines de semana gratis.
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e Saben lo que es una aula virtual? y Qué tan interesante es eso
para ustedes?
o Les interesaria recibir mediante el Internet una capacitaciéon o
un curso referente a su area?

Los participantes nos dieron sus conocimientos sobre la idea de que es una aula
virtual donde se puede realizar un foro, capacitaciones, recibir clases, etc.

¢ Saben que es un correo de voz por medio de mail?
Es tener un software por medio del cual puedas hablar y contestar el mail y poder
enviar al resto de personas, después se les explicé mas a fondo lo que era ya que
este sistema deben tener las dos partes para poder responderse mutuamente, y les
parecio interesante y novedoso.

» Sabes lo que es una pagina Web?, Les gustaria tener una para la

empresa o negocio propio?

Dijeron que es una pagina de promocién que tiene tu empresa donde ensefas las
promociones, este tipo de paginas pueden ser gratuitas o las méas elaboradas que
tienen un costo que se puede pagar por medio de Internet enviando el nimero de
tarjeta de crédito.
La mayoria de paginas son chatarras, son ilimitadas y depende mucho del criterio y
tu necesidad, cuidando que no estén en disponibilidad a menores de edad y con
un control de los padres.

» Sabes lo que es un dominio propio? y Les gustaria tener uno propio?
Es como un password para que puedas ingresar a tu pagina, y dentro de ella

exponer tus oficios y todo lo que tu desees, suena interesante pero no se que tan
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efectivo sea ya que el 80% de la poblacion no ocupa este servicio con fines
lucratjvos tan solo se tiene un 20% que podria ocupar.
Se debe analizar un punto estratégico que es la economia en nuestro pais y saber
que los clientes usan las paginas solo las que necesitan y las otras se les cierra.
Pero a la mayoria de los integrantes les gustaria este servicio sin costo al adquirir
la cuenta de Internet.

¢ Conocen un software que por medio del Internet permita realizar tus

actividades diarias en el trabajo?

Pedro comentd que estos nuevos software son muy utiles pero si al venderlos se
da una capacitacién a los interesados del programa por ejemplo si es un software
de Auditoria la capacitacion se daria al auditor de la empresa y cualquier
inconveniente que se tenga con este programa se auxiliara las 24 horas al dia los
365 dias del afio, se explicd que los software son elaborados por la propia empresa
ya que tiene personal técnico totalmente capacitado y ellos son los autores de
estos nuevos programas dependiendo las necesidades de las empresas y otros
software se tiene la representacion aqui para el Ecuador.
El programa garantiza una actualizacion continua para que puedan seguir
trabajando sin ningun problema dandoles seguridad de que los software son
confiables para la empresa determinada.

o Cual seria su plan ideal de Internet y cuanto estarias dispuesto a

pagar?

Los participantes dijeron que el servicio de Dial up con el tiempo y la tecnologia, el
mercado obligara a que este sistema desaparezca y solo se distribuya Intemet por

medio de banda ancha por el costo — beneficio de los clientes, hasta que suceda
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esto la venta de dial up seguira vigente para cierto nicho de mercado, y el restante
mercado tratara de acceder a la fibra 6ptica.

« Estarian dispuestos a contratar un nuevo servicio de Internet y que

esperarian de este nuevo contrato?

Que exista planes econdmicos y basicos para que puedan acceder todo mundo,
poniendo solo por horas a un costo de $4 a $5 mensual.
Marilyn dijo que lo ideal es tener un plan necesario para que te puedas conectar el
tiempo que requieres y a la hora que quieras, y otros planes de ilimitado como para
empresas.
Concluyendo el grupo focal ellos sugirieron que se debe implementar planes
nuevos de Internet para que la gente pueda adquirir y cambie su forma de pensar
en cuanto a la tecnologia y se pueda tratar de llegar a todos los niveles socio-
econbmicos ya que la mayoria de la poblacién tiene familiares en el extranjero y

necesita de este servicio para estar en contacto pemmanentemente con ellos.

2.4.2,1.3 CONCLUSIONES DEL GRUPO FOCAL
El estudio de una nueva proveedora de Intemnet se realizd por los estudiantes de la
Universidad de las Américas que tiene como interés la aceptacién que podria haber
en la/ciudad de Quito.
El estudio pretende lograr los siguientes objetivos:

e Conocer la aceptacion que tendra la proveedora de Internet en la ciudad de

Quito.
«| Conocer el grado de interés que despierta en los consumidores potenciales

de Internet.
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« | Conocer la reaccion del publico de Quito frente a nuevas opciones de uso de
Intemet.
« Conocer el grado de aceptacién de los productos de Internet con valor
agregado a ofrecer en el mercado.

* Recoger sugerencias sobre los precios y productos de Internet.
El grupo objetivo estd compuesto hombres y mujeres de 18 a 28 afios de edad, de
los niveles socio-econdmicos medio alto y alto de la ciudad de Quito.
Para| este estudio se realiz6 un grupo focal el cual estuvo compuesto por 8
persanas, con la colaboracion de un moderador que us6 una guia de temas para
dirigir la sesién.
La sesién fue grabada en audio y video.
En las siguientes paginas se presenta el resumen del grupo focal.

e USO DEL INTERNET
Los participantes del grupo focal dijeron que por el momento la mayoria de ellos
estan de vacaciones de la universidad o del trabajo; y en su tiempo libre se dedican
a actividades como: gimnasio, caminatas, cursos vacacionales, pasar con los
amigos, salir con la familia de paseo y usar el Intemet como para revisar el correo
electronico, para chatear con los amigos dentro y fuera del pais, bajarse musica,
hacer nuevos amigos, buscar informacién tanto para sus negocios o trabajo y para
sus estudios.
Actualmente en los trabajos el Internet es un medio mas de comunicacion ya que a
través de él se envia y recibe informes empresariales, memos, cartas,

transacciones bancarias, etc.
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“Citas citables”
« Utilizar el Internet, para chatear, para ver e-mails
e | Hacer amigos
e  Bajar Informacion

¢ | Solo reviso el mail y me salgo

TIEMPO DE USO DEL INTERNET

Algunas personas se conectan al Internet para ver basicamente el correo
electronico lo que significa que es poco tiempo, pero el resto de personas a parte
de revisar el correo se quedan navegando de 2 a 3 horas mas realizando
actividades de su interés.

Asi también las personas que trabajan tienen Intemet en su oficina y pasan
conectados las 24 horas al dia realizando negocios, cemrando contratos, buscando
nuevos clientes e informacion; con lo que indica que el Intemet es una herramienta

de gran utilidad y necesidad para todo tipo de actividades diarias.

“Citas citables”

| Reviso mi correo electrénico una vez al dia o a veces hasta dos y siempre
guedo navegando mas tiempo

* 3 horas ala semana

¢ Yo si todos los dias
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» PROBLEMAS CON EL INTERNET
Al conectarse a las otras distribuidoras de Internet los problemas mas frecuentes
que se presentan son las de conexion extremadamente lenta tantos en horas pico y
no pico, y cuando ya se encuentran los consumidores navegando se infiltran
paginas basuras con propagandas innecesarias o simplemente se cuelga el
sister‘rm y se pierde todo el tiempo de conexidn; lo que significa que cuando mas se
nece$ita el servicio de Internet mas lento e ineficiente es.
En cpanto a la transmisién de virus por medio de Internet no ha habido mayor
problea por la eficiencia de los antivirus que se colocan ahora en las
computadoras evitando el contagio y dafnos a los usuarios de Internet.

“Citas citables”

e Servicio muy lento

e | Al momento de conectarse a veces se cuelga

»  Se cuelga la computadora

« La pagina esta abierta y de repente te mandan propagandas.

e PAGO DE LOS PLANES DE INTERNET
Todos los integrantes tienen diferentes planes de Internet, uno de ellos tiene
Intenet prepagado con Interactive usando de una a dos tarjetas mensuales con el
valor de $2.00 cada una de ellas, otros tienen Internet ilimitado mensual en
Andinanet con el valor de $24.00 incluido impuestos, otros tienen banda ancha a

un valor de $56.00 mensuales incluido impuestos con el beneficio de no ocupar
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linea! telefénica, y el resto tiene una cuenta corporativa en las respectivas
empresas desconociendo el valor mensual a pagar.

“Citas citables”

Prepagado tarjeta $2.00

Pago por ano pero no tengo idea

Yo tengo fibra 6ptica y pago méas o menos $56.00 incluido impuestos

BENEFICIOS DE INTERNET
Al cantratar por primera vez una proveedora de Internet solo se les brindaba la
facilidad de pagar las horas de uso y una cuenta de correo electrénico y los
servicios adicionales que se ofrecian tenian un pago adicional por cada uno de
ellos; pero en la actualidad ha cambiado ya que las cuentas de Intemet son
ilimitadas mensuales y con los mismos beneficios mencionados anteriormente.
Por lo que llamé la atencién al grupo que se ofrezca nuevos servicios adicionales
tales.como pagina Web y dominio propio, correo de voz a través de e-mail, nuevos
software que faciliten el trabajo diario de las empresas tales como para auditoria,
recursos humanos, finanzas, sistema de control de gestion de clientes, sistema
médico y hotelero, etc.
“Citas citables”
e Pagaba de acuerdo a lo que usabas y ahora ya no
¢ Cuando ibamos a contratar en el dia un precio y en la noche otro

e Plan noches y fines de semana gratis

¢ Hay paginas Web que son gratis y otras elaboradas que tienen un costo
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« Pagina de promocidn que tiene tu empresa donde sacas las promociones

e Deberian dar a un bajo o costo o totalmente gratis

o | CURSOS E INFORMACION ACADEMICA A TRAVES DE INTERNET
Los participantes dijeron sus conocimientos sobre el significado de las aulas
virtuales, pero la informacion sobre maestrias, diplomados, cursos varios, etc; no
estaba totalmente difundido a través del Intemet y se necesita mayor informacion
ya que ahora es mas dificil y cara la forma de vivir como para trasladarse a otras
ciudades o paises para tener una mejor preparacibn como persona y
profesionalmente.
En la actualidad los profesionales mientras mas preparacion adquieren seran
aceptados mayormente por el mercado laboral, compitiendo a nivel mundial en las
respectivas especialidades.

“Citas citables”

« Grupo para estudiar ciertas o determinadas materias

e Claro una clase virtual

e Puedes hacer un foro

o | Suena interesante pero no se que tan efectiva sea

NUEVOS PLANES DE INTERNET
Los participantes hablaron de una comparacién de planes entre Dial Up y banda

ancha ya que en la actualidad el sistema de Banda ancha estéd liderando el
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mercado con un beneficio de no usar linea telefénica, tener una conexion mas
rapida y sobretodo pasar las 24 horas al dia conectado los 365 dias del afio.
Los planes de Dial up con el tiempo se ofrecerd a un costo mucho mas bajo que el
actual; para que todas las clases sociales de Quito puedan adquirir este servicio de
Intemet y poderse comunicar con los parientes que viven dentro y fuera del pais, y
asi eliminando la ignorancia del uso de la computadora.
Condluyeron que puede haber planes por horas, noches y fines de semana gratis
para las personas que no usan diariamente a un valor promedio de $8.00
mensuales dependiendo las necesidades de los clientes que accedan a estos
planes.
Otro plan para las personas que utilizan mas de 10 horas a la semanay mas de 2 a
3 horas dia seria la opcion de implantar el Sistema de Banda Ancha compartida
para tener todo el dia Internet y sin el uso de la linea telefénica a un valor promedio
de $60.00 mensuales accesibles para una clase media, media — alta y alta.
“Citas citables”

« Eldial up es barato entre comillas te pueden cobrar entre $15

e Banda ancha es un costo fijo es lo que tienes que pagar y punto

« Deberian manejarse planes economicos y basicos

« Ahora existe una banda ancha que pasas conectado todo el dia por un plan

econdémico de $50
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2.4.2/1.4 CONCLUSION GENERAL DEL GRUPO FOCAL

De acuerdo a los resultados obtenidos del grupo focal, los integrantes del grupo
manifestaron su insatisfaccion por el servicio actual prestado por las otras
proveedoras de servicios de Internet. Propusieron el crear planes a un menor
precio, obteniendo mayores beneficios en el servicio con una mejor calidad que la
competencia; con los cuales se pueda llegar a cubrir segmentos de mercado de

todo estrato socio-econdémico.

2.4.2/1.5 ENTREVISTAS PERSONALES
Se hizo entrevistas personales a varios gerentes de empresas grandes e

importantes en la ciudad de Quito, entre las cuales fueron(preguntas anexo 2):

PANALPINA

Alexandra Garzén

Ing. De Sistemas

La empresa posee un servicio de Internet de 6 afios de banda ancha de 128 VPN,
cuentan con un personal de 60 personas entre ellos son 6 gerentes que utilizan el
servicio.

Actualmente estan pagando US$ 850 por el servicio de Internet que les brinda
Andinadatos, méas el costo de ultima milla de US$ 350 de Impsat y mas el alquiler
de los equipos US$ 250 de Teleholding; tienen un backup que les permite controlar
el tipo de informacién que llega a la empresa evitando el contagio de virus,estos

servidores estan en Suiza y Miami, han tenido problemas cuando todos los
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usuarios se han conectado al mismo tiempo por lo que se vuelve el servicio lento
pero el resto de tiempo todo esta bien.

Les gustaria que otra proveedora les ofrezca un servicio igual al actual con una
conexion rapida a menores costos como por ejemplo un precio razonable de

US$ 700 a US$ 800 mensuales.

8 MILIMETROS

Christian Tapia

Ing. Comercial

Esta empresa tiene un servicio de banda ancha de 64/32 con Andinanet desde el
mes de mayo del presente afo, pagando US$ 120 mensuales incluido la ultima
milla, estan conectados en red 2 Gerentes y una Secretaria.

Andinanet les brinda el servicio de Internet mas 5 cuentas de correo gratis cada
una c¢on 5 MG de almacenamiento, los problemas mas comunes que han tenido es
que se ha caido la red pero no por mucho tiempo maximo por una hora, y el
ingreso de virus al correo.

Les gustaria que les ofrezca servicio como: Webcam, conferencia en red (aulas
virtuales), Webhosting (publicidad de la empresa), pagina Web de la empresa, pero
estos servicios le gustaria que le den sin costo adicional o estarian dispuestos a
pagar US$ 10 adicionales. Recomendaron un precio razonable de US$ 90 a US$

100.
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JARCARGO & LOGISTICA

Johan Cedefio

Ing. De Sistemas

La empresa cuenta con un dial — red por un precio de US$ 150 mensuales con diez
usuarios en red entre ellos 5 gerentes y sus secretarias, con Interactive.

Interactive les brinda 20 cuentas de correo, pero los problemas mas frecuentes que
han tenido son las desconexiones imprevistas, el servicio de atencion al cliente es
bueno por el Know how y técnicos especializados.

La empresa busca el mayor ancho de banda con un precio bajo y con el mejor
soporte técnico.

Por servicios adicionales la empresa estaria dispuesta a pagar US$ 10 mas de lo

que pagan actualmente.

SIGI\{IA CONSUL

Efrain Paz

Ing. De Sistemas

La empresa tiene un servicio de ancho de banda de 256 ADSL y el servicio de
hosting con SATNET.net pagando alrededor de US$ 300 mensual, los usuarios que
estéJ\ en red todo el dia son 3 gerentes y sus secretarias; han contratado el
servicio mas basico por costos, poseen una pagina Web la cual es el medio de
eniace al circulo de negocios de consultoria en el Ecuador.

Les brinda un servicio de creacidén del dominio, la ultima milla, servicio de Internet
con 'soporte técnico especializado con asistencia y monitoreo pemmanente del
servi;cioA
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El problema es que el servicio de Intemet se ha vuelto muy lento, no pueden
descargar con facilidad las paginas de informacion y de sus clientes, por lo que les
gustaria que les den un canal dedicado exclusivo con mayor velocidad al mismo
precio que sea ciento por ciento estable y que brinde un asesoramiento de paginas
Web|

TARSIS S.A. Import — Export

Ing. Gustavo Ordofiez Tobar

Gerente General

La empresa posee una cuenta de dial - red con Accesram y la ultima milla con
Megadatos paga por el servicio entre US$ 50 y US$ 60 mensuales mas el consumo
telefanico, los problemas mas comunes con el servicio de esta proveedora son: la
lentitud porque se demora alrededor de 15 minutos en cargar una pagina y la
desconexién sin razon, el bajarse archivos y buscar informacién les toma
demasiado tiempo, y sobretodo el problema mas importante es el alto costo de la
planilla telefénica.

Le gustaria que le ofrezcan un software financiero que contenga las siguientes
aplicaciones: contable, facturacién y de inventarios; busca ante todo rapidez en el
servicio de conexiéon y no pagar el consumo telefénico, beneficios adicionales
coma: disefio y asesoramiento en paginas Web, creacion y registro del dominio
propio de la empresa, Web hosting, etc.

Esta dispuesto a pagar USD 110 por un mejor servicio de banda ancha de 128

kbps, mas los servicios adicionales que les interesa como empresa.
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2.4.2.1.6 CONCLUSIONES DE LAS ENTREVISTAS PERSONALES

Para las empresas el servicio de Internet se ha convertido en una herramienta
indispensable para realizar las labores diarias de cada una de ellas, por lo que
requieren un servicio a bajo costo porque es un gasto representativo dentro de sus
presupuestos.

Actua[almente todas las empresas ocupan banda ancha o canal dedicado para
mantener conectados a todos sus usuarios en red con el mundo que abarca sus
negocios; por esto necesitan un servicio de conexion rapida y velocidad en

transmision de datos con beneficios especificos como software, etc. Para cada

una de ellas por tener diferente actividad econdémica a un precio razonable.

2.4.2,2 INVESTIGACION CUANTITATIVA

La investigacién cuantitativa® es concluyente, contabiliza las frecuencias y evalua
las condiciones establecidas, fundamentada en el procedimiento cientifico para
garantizar la objetividad y consistencia de las conclusiones

En esta investigacion se utilizara el método de la encuesta de tipo personal , que
es el medio mas frecuente y también el ideal ya que permite tener un
acer¢amiento al informante , con el objetivo de obtener datos relevantes y conocer

con rLayor certeza las necesidades de los consumidores.

2 Kinner, Thomas C., James, Taylor R., “Investigacion de Mercados: Un Enfoque Aplicado”, Editorial Mc Graw Hill, Quinta Edicion,
2000, Calombia,
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2.4.2.2.1 DISENO DE LA MUESTRA
Sunnet.net esta enfocado a un mercado de clase social media, media — alta y alta,
ya que las posibilidades de obtener una computadora en el Ecuador no es masiva
ni de facil acceso para todo el mercado.

Se ha detectado que los productos que se desea comercializar son de actualidad
y de gran necesidad para los estudiantes de escuelas, colegios y universidades en
la ciudad de Quito obteniendo una nueva forma de educarse, facilitando la
investigacion de temas modemos y mas Utiles para el desarrollo de los estudiantes.
Se realizd un sondeo de la clase social a la cual se enfoca la empresa, en el Sector
Educativo existe una Asociacion CORPE EDUCAR esta asociacion reune a los 32
colegios élites de Quito con un pago de pensién mensual superior a los $150, por
ejemplo:

+ Colegio Americano

¢ Colegio Alberto Einsten

e | Colegio Menor de la San Francisco, etc.
Los cuales tienen una facilidad de acceso al Internet diario en casa o en el
respectivo colegio al que asistan.
Ademas de estos colegios tenemos una serie de Universidades que se acoplan con
la segmentacion del mercado objetivo al cual se quiere llegar, por ejemplo:

» Universidad San Francisco de Quito

« Universidad de las Americas

¢ Universidad Internacional

¢  Universidad Santo Tomas
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«  Universidad Catdlica de Quito
Tomando en cuenta las necesidades de cada uno de ellos para poder explotar los
valores agregados que la empresa tiene para ofrecer a su nuevo mercado.
Asi también el propdsito es llegar a las empresas publicas y privadas las cuales
requieéren de comunicacion constante, dentro y fuera de la empresa. Tratando de
ofreceér nuevos programas y sistemas que se acoplen a las necesidades de cada

una de ellas.

2.4.2|2.2 DETERMINACION DEL TAMANO DE LA MUESTRA

El disefo cuantitativo sera mediante (encuestas personales); basandose en la
formula N= (p*q)/e*2 de donde p = 0.5y q = 0.5 (1-p) con una probabilidad del 50%
que ocurra y el otro 50% que no ocurra,el error de (+/-) 5% bajo un nivel de
confianza del 95%. La muestra es de 400 encuestas destinadas a 4 segmentos
difere?ntes de mercado los cuales son: colegios, universidades, Instituciones
Priva_ldas e Instituciones Publicas dirigidas al segmento de clase media, media-alta
y alta de la ciudad de Quito, las cuales tienen posibilidades econdmicas para

cumplir los requisitos para acceder al servicio de Internet.

2.4.2.2.3 DISENO DE LA ENCUESTA

La encuesta consta de 16 preguntas, de las cuales 14 son cerradas y dos abiertas,
con el objetivo de conseguir la mayor informacién para comprobar la hipotesis
sobre la aceptacion del producto y sus servicios de Intemet en la ciudad de Quito.
Se realizé una prueba a ocho personas para conocer si las preguntas eran claras

para los encuestados.(preguntas anexo 2)
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2.4.2.2.4 TABULACION DE LOS DATOS

49

Los datos fueron almacenados en SQL Server, programa para almacenamiento de
datos, La tabulacion de datos se realiz6 en SPSS 10.0, el programa realiza

simulacién y combinacion de datos en tablas cruzadas; para mayor comprensiéon

de la informacién obtenida. ( tablas restantes anexo 4 )

2.4.22.5 RESULTADOS DEL ESTUDIO DE MERCADO

La encuesta se realiz6 a 400 personas en la ciudad de Quito.

De estas se obtuvo los siguientes resultados:

CUADRO ESTADISTICAS DE SEXO No. 2.1

SEXO
Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje Valido Acumulado
MASCULINO 199 498 498 49,8
FEMENINO 201 50,3 50,3 100,0
Total 400 100,0 100,0
GRAFICO DEL SEXO No. 2.1
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El 4&?.8% de los encuestados fueron hombres el 503% muijeres.
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CUADRO ESTADISTICO DE EDADES No. 2.2
‘\
EDAD
Porcentaje Porcentaje
Frequencia | Porcentaje Valido Acumulado
MENORES DE
18 ANOS 62 15,5 156 156
19 - 24 ANOS 160 40,0 40,3 55,9
25 A 30 ANOS 80 20,0 20,2 76,1
MAYORES DE
30 ANOS 95 23,8 23,9 100,0
Total 397 99,3 100,0
No contestadas  sistema 3 8
Total 400 100.0

El 15.6% de los encuestados eran menores de edad; el 40.3% estaban

comq'rendidos entre las edades de 19 a 24 anos, el 20.2% entre edades de 25 a 30

afios; y el 23.9% eran personas mayores a los 30 afos de edad, se muestra en el

grafico de barras esta representacion.

GRAFICO DE LA EDAD No. 2.2
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CUADRO ESTADISTICO DE EDUCACION No. 2.3

Educacion

Porcentaje Porcentaje

R Frequencia | Porcentaje Valido Acumulado

PRIMARIA 3 .8 ,8 8

SECUNDARIA 120 30,0 30,2 30,9

SUPERIOR 275 68,8 69,1 100,0

| Total 398 99,5 100,0

No contestadas sistema 2 5
Total 400 100.0

GRAFICO DE EDUCACION No. 2.3
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De los 400 encuestados, un minimo porcentaje equivalente al 0.8% tenia nivel de
educacion de primaria, el 30.2% en secundaria, y la mayoria con nivel de ecuacion

supetior, es decir el 69.1.
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CUADRO ESTADISTICO DE OCUPACION No. 2.4
Ocupacion
Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje Valido Acumulado
TRABAJA 156 39,0 39,5 39,5
| ESTUDIA 186 46,5 47,1 86,6
OTRO 53 13,3 13,4 100,0
Total 395 98,8 100,0
No contestadas sistema 5 13
Total 400 100,0
.
GRAFICO DE OCUPACION No. 2.4
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El 39.5% de los encuestados son estudiantes, en cambio el 47.1% de ellos trabaja,

y un 13.4% reportd que se dedica a otra actividad.
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CUADRO ESTADISTICO DEL LUGAR DE ESTUDIOS No. 2.5

ESTUDIAS
Porcentaje Porcentaje
_ Frecuencia Porcentaje Vaélido Acumulativo
Colegio 64 16,0 29,5 29,5
Universidad 153 38,3 70,5 100,0
Total 217 54,3 100,0
No contestadas sistema 183 45,8
Total 400 100,0

De las 217 personas que estudian el 70.5% son estudiantes universitarios y

el 29.5% son estudiantes de colegio.

GRAFICO DEL LUGAR DE ESTUDIOS No. 2.5
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Para aquellos quienes estudian, el 70.5% son estudiantes universitarios y el resto

estudiantes de nivel secundario.
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CUADRO ESTADISTICO DEL LUGAR DE TRABAJO No. 2.6

TRABAJA
Porcentaje Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje Valido Acumulado
Emp. Privada 150 37,5 45,9 459
Emp. Publica 83 20,8 254 71.3
Independiente 6 15 1.8 73.1
No trabaja 88 22,0 26,9 100,0
Total 327 81,8 100,0
No contestadas  sistema 73 18,3
Total 400 100.0

De las personas que trabajan se dividié en 4 categorias: Empresa Privada el
45.9%,, Empresa Puablica el 25,4%, Independiente el 1,8% y No trabaja el
26,9%.

GRAFICO DEL LUGAR DE TRABAJO No. 2.6
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El 45.9% de los entrevistados trabaja en empresa privada, el 25.4% en empresa
publica, un 26.9% estd sin trabajo y apenas un 1.8% trabaja de forma

independiente.

7. POSEE UNA CUENTA DE INTERNET?

El Sq% de los encuestados poseen una cuenta de Internet, y el 40% sobrante no la
poseen.

CUADRO ESTADISTICO DE INTERNET No. 2.7

INTERNET
Porcentaje Porcentaje
. Frecuencia Porcentaje Valido Acumuiado
S 237 59,3 60,0 60,0
NO 158 39,5 40,0 100,0
Total 398 98,8 100,0
No contestadas sistema 5 1,3
Total 400 100,0

GRAFICO DE LOS QUE POSEEN INTERNET No. 2.7
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CUADRO ESTADISTICO CON CRUCE DE VARIABLES ENTRE ESTUDIAS Y
POSEE CUENTA DE INTERNET No. 2.7.1

ESTUDIAS " INTERNET

INTERNET
i ) Sl NO Total

ESTUDIAS COLEGIO Cantidad 45 17 62
% Total 21.1% 8,0% 29.1%

UNIVERSIDAD Cantidad 105 46 151

% Total 49,3% 21,6% 70,9%

Total Cantidad 150 63 213
| % Total 70,4% 29.6% | 100,0%

Como se observa al cruzar las variables. Estudia y si posee cuenta de Internet, se
observd que, de quienes tenian cuenta de Internet el 70.4% se encontraba
estudiando en Universidad y el 29.6% restante en colegio.

8. CUANTO TIEMPO USTED DEDICA SEMANALMENTE AL USO DE
INTERNET?

CUADRO ESTADISTICO DE HORAS DE USO No. 2.8

TIEMPO
Porcentaje Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje Valido Acumulado
1-2
horas 22 5:5 9,1 9,1
3-5
Horas 108 27,0 448 53,9
6-8
his 88 22,0 36,5 90,5
Mas de 8
Ralas 23 58 9,5 100,0
Total 241 60,3 100,0
No contestadas  sistema 159 39,8
Total 400 100,0
I
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GRAFICO DE HORAS DE USO DE INTERNET No. 2.8
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Para aquellos que poseen cuenta de Internet, el 9.1% dedica de 1 a 2 horas

semaralmente de uso, mientras que el 44.8% dedicaban de 3 a 5 horas
semanales, el 36.5% ocupaba entre la semana de 6 a 8 horas de Internet, y el

9.5% dedicaba mas de 8 horas a la semana a uso de la cuenta de Internet.
9. LE GUSTARIA TENER UNA CUENTA DE INTERNET?

GRAFICO DE QUIENES LES GUSTARIA TENER UNA CUENTA DE INTERNET
No. 2|9
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CUADRO ESTADISTICO DE CRUCE DE VARIABLES ENTRE SEXO Y LE
GUSTARIA TENER UNA CUENTA DE INTERNET No. 2.9

Sexo y le gustaria tener cuenta de internet

CUENTA
| Sl NO Total

SEXO MASCULINO Cantidad 69 14 83
% Total 41,8% 8,5% 50,3%

FEMENINO Cantidad 57 25 82

% Total 34,5% 15,2% 49, 7%

Total Cantidad 126 39 165
% Total 76,4% 23,6% 100,0%

De las personas que no poseen Internet y desean tener una cuenta de
Internet el 76.49%, esta dispuesto a tener una cuenta de Internet mientras el

23.69% no le interesa tener una cuenta propia de Internet.

10¢QUE FACTORES LE INCENTIVARIA PARA SELECCIONAR SU
PROVEEDORA DE INTERNET? CALIFIQUE DE ACUERDO A LA

IMPORTANCIA: 1 MENOS IMPORTANTE A 5§ MAS IMPORTANTE.

Se combind los factores de la seleccion de proveedora con la ocupacién de cada
uno de los encuestados, debido a que sus necesidades de uso son distintas entre
ellos, tomando en cuenta las personas que no poseen una cuenta de Intemet pero
les interesa tener este servicio los factores de seleccién tienen el siguiente nivel de
importancia:
Conexidn rapida
- | Precio

\
- | Rapidez en la conexién
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- Atencion al cliente

- | Servicios adicionales.

CUADRO EST'ADI'STICO DE CRUCES DE VARIABLES ENTRE OCUPACION Y
CONEXION RAPIDA No. 2.10.1

Ocupacién * Conexion Rapida

Conexion Rapida
1 2 3 4 5 Total
Ocupacion Estudia  cantidad 5 6 13 13 54 91
% Total 2,0% 2,5% 5,3% 53% 22,1% 37,3%
Trabaja  cantidad 8 4 5 12 95 124
% Total 3.3% 1,6% 2,0% 4,9% 38,9% 50,8%
Otro cantidad 1 3 8 17 29
% Total 4% 1.2% 3.3% 7.0% 11,9%
Total cantidad 14 10 21 33 166 244
% Total 57% 41% 8,6% 13.5% 68,0% 100,0%
Para las personas que estudian el 22.1% considera a la conexién rapida un factor
de mayor importancia y el 38.9% de las personas que trabajan consideran la
conexion rapida un factor de mayor importancia.
CUADRO ESTADISTICO DE CRUCES DE VARIABLES ENTRE OCUPACION Y
CALIDAD DE ATENCION AL CLIENTE No. 2.10.2
Ocupacién * Calidad de atencién al cliente
Calidad de atencién al cliente
1 2 3 B 5 Total
Ocupacion  Estudia cantidad 6 14 15 23 33 91
% Total 2,5% 58% 6,2% 9,5% 13,7% 37,8%
Trabaja cantidad 6 12 14 23 64 119
% Total 2,5% 5,0% 5,8% 9,5% 26,6% 49,4%
Otro cantidad 4 7 8 12 31
. % Total 1,7% 2,9% 3,3% 5,0% 12,9%
Tothl cantidad 12 30 36 54 | 109 241
% Total 5,0% 12,4% 14,9% 22 4% 45,2% 100,0%
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Para las personas que estudian el 13.7% consideran a la calidad de atencién al

cliente un factor de mayor importancia y el 26.6% de las personas que trabajan

consideran la calidad de atencion al cliente un factor de mayor importancia.

CUADRO ESTADISTICO DE CRUCES DE VARIABLES ENTRE OCUPACION Y

PRECIO No. 2.10.3

Ocupacién * Precio

1 Precio
| 1 2 3 4 S Total
Ocupacion  Estudia cantidad 6 4 18 13 50 91
‘ % Total 2,5% 1,6% 7.4% 5,3% 20,5% 37,3%
’ Trabaja cantidad 12 5 21 20 64 122
l % Total 4,9% 2,0% 8,6% 8,2% 26,2% 50,0%
Otro cantidad 1 2 5 10 13 31
% Total 4% 8% 2,0% 4,1% 5,3% 12,7%
Total cantidad 19 11 44 43 127 244
% Total 7,8% 4,5% 18,0% 17,6% 52,0% 100,0%
Para las personas que estudian el 20.5% consideran al precio un factor de mayor
importancia y el 26.2% de las personas que trabajan consideran el precio un factor
de mayor importancia.
CUADRO ESTADISTICO DE CRUCES DE VARIABLES ENTRE OCUPACION Y
RAPIDEZ EN LA CONEXION No. 2.10.4
Ocupacion * Rapidez en la conexion
Rapidez en |la conexion
1 2 3 4 b Total
Ocupacion  Estudia Cantidad 5 4 12 26 40 80
% Total 2,1% 2,9% 5,0% 10,9% 16,7% 37.7%
Trabaja Cantidad 3 6 1 37 61 118
% Total 1,3% 2,5% 4,6% 15,5% 255% 49 4%
Otro  Cantidad 1 1 6 8 15 31
7 % Total 4% 4% 2,5% 3,3% 6,3% 13,0%
Total Cantidad 9 14 29 71 116 239
% Total 3,8% 5,9% 12,1% 29.7% 48,5% 100,0%
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Para las personas que estudian el 16.7% consideran a la rapidez en la conexién un
factor de mayor importancia y el 25.5% de las personas que trabajan consideran la
rapidez en la conexién un factor de mayor importancia.

CUADRO ESTADISTICO DE CRUCES DE VARIABLES ENTRE OCUPACION Y
SERVICIOS ADICIONALES No. 2.10.5

Ocupacion * Servicios Adicionales

1 Servicios Adicionales
- 1 2 3 4 5 Total

Ocupacion  Estudia cantidad 15 1 18 18 27 89
% Total 6,4% 4. 7% 7.7% 7.7% 11,5% 37,9%
Trabaja cantidad 14 6 24 22 49 115
% Total 6,0% 2,6% 10,2% 9,4% 20,9% 48,9%
Otro cantidad 4 5 4 8 10 3"
‘ % Total 1,7% 2.1% 1,7% 3,4% 4 3% 13,2%
Total cantidad 33 22 46 48 86 235
% Total 14,0% 9,4% 19,6% 20,4% 36,6% 100,0%

Para las personas que estudian el 11.5% consideran a los servicios adicionales un
factor de mayor importancia y el 20.9% de las personas que trabajan consideran a

los servicios adicionales un factor de mayor importancia.

11. CUANTO PAGA POR SU CUENTA DE INTERNET?

GRAFICO ESTADISTICO DE CUANTO PAGA POR LA CUENTA DE INTERNET
NO.2.11
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Para estos ultimos (aquellos que dedicaban mas de 8 horas a la semana de
Internet), se encontraron precios desde los 4 ddlares a 448 ddlares, siendo el

precio promedio que paga el cliente de 29.79 dblares.

12. QUE FACTORES HARIA QUE USTED SE CAMBIE DE PROVEEDORA DE
INTERNET? CALIFIQUE EN ORDEN DE IMPORTANCIA 8 ES DE MAYOR

IMPORTANCIA Y 1 DE MENOR IMPORTANCIA.

Los factores que provocarian un cambio de proveedora combinado con las
persc;nas que trabajan y poseen una cuenta de Internet indicaron el siguiente orden
de importacia:
Conexion lenta
- | Desconexidn sin razon
- | Atencion al cliente de manera personalizada
Mucho tiempo en cargar la pagina
- | Transmisién de virus
- | Saturacién de clientes

Correo no deseado

Precio.
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CUADRO ESTADISTICO DE CRUCE DE VARIABLES ENTRE OCUPACION Y

SATURACION DE CLIENTES No. 2.12.1

Ocupacién* Saturacién de clientes

Saturacion de clientes

| 1 2 3 4 5 6 7 8 | Total
Ocupacion Estudia  Cantidad 18 8 17 20 7 8 10 427 130
% Total | 6,8% [30% |65% | 76% |27% [3,0% |38% | 16% [49,4%
Trabaja Cantidad 12 3 3 8 3 8 12 47 96
% Total | 46% [1,1% |1,1% | 3,0% [1.1% [3,0% |46% | 18% [36,5%
Otro Cantidad 3 1 5 3 7 18 37
% Total | 1,1% 4% | 1,9% 1,1% [2,7% | 6,8% [14,1%
Total Cantidad 33| 11 21 33| 10| 19| 29| 107 | 263
% Total |12,5% [4,2% |8,0% [12,5% [3,8% [7.2% | 11% | 41% | 100%

La saturacion de clientes es un factor que provocaria un cambio de proveedora por

parte! de ellos ya que de las personas que estudian el 16% consideran un factor

muy importante y el 18% de las personas que trabajan también.

CUADRO ESTADISTICO DE CRUCE DE VARIABLES ENTRE OCUPACION Y
CORREO NO DESEADO No. 2.12.2

Ocupacién * Correo no deseado

Correo no deseado

1 2 3 4 5 6 7 8 | Total
Ocupacion Estudia Cantidad 11 1" 1" 20 1 14 23 28 129
% Total | 41% | 4,1% | 4,1% | 7.5% [4,1% | 52% | 8,6% [10,4% |48,1%
| Trabaja Cantidad 9 10 5 8 9 11 14 35 101
% Total | 3,4% | 3,7% | 1,9% | 3,0% [3,4% | 4,1% | 52% [13,1% |37,7%
Otro Cantidad 2 1 4 3 4 3 7 14 38
% Total 7% | 4% | 15% | 1,1% [1,5% | 1,1% | 2.6% | 52% [14,2%
Total Cantidad 22| 22 20 31| 24 28 44 77 | 268
% Total | 8,2% |82% | 7.5% [11,6% [9,0% [10,4% [16,4% |28,7% | 100%

El carreo no deseado es un factor que provocaria un cambio de proveedora por

parteig de los clientes ya que de las personas que estudian el 10.4% consideran un

fact# muy importante y el 13.1% de las personas que trabajan también.
\
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CUADRO ES,TADI'STICO DE CRUCE DE VARIABLES ENTRE OCUPACION Y
TRANSMISION DE VIRUS No. 2.12.3

Ocupacion * Transmision de virus

Transmision de virus

1 2 3 - 5 6 7 8 Total
Ocupacion Estudia  Cantidad 4 5 12 7 16 12 16 54 126
' % Total [15% |1,9% |45% | 3% | 6,1% | 4,5% | 6,1% [20,5% | 47,7%
Trabaja Cantidad 4 6 5 3 9 1" 16 48 102
% Total [,5% [2,3% |1,9% | 1% 34% | 42% | 6,1% |18,2% | 38,6%
Otro Cantidad 6 3 4 4 19 36
% Total 2% 11% | 1.5% | 1.5% | 7.2% | 13,6%
Total Cantidad 8 11 17 16 28 27 36 121 264
% Total [3,0% |4,2% |6,4% | 6% |10,6% [10,2% |13,6% [45,8% |[100,0%

La tr:-#nsmisién de virus es un factor que provocaria un cambio de proveedora por

parte de los clientes ya que de las personas que estudian el 20.5% consideran un

factor muy importante y el 18.2% de las personas que trabajan también.

CUADRO ESTADISTICO DE CRUCE DE VARIABLES ENTRE OCUPACION Y
CONEXION LENTA No. 2.12.4.

Ocupacién * Conexion lenta

Conexién lenta

1 2 3 4 5 6 7 8 Total
Ocupacion Estudia Cantidad 4 5 5 5 12 12 16 70 129
% Total 1,5% |1,9% [1,9% [1,9% |45% | 45% | 59% |26,0% | 48,0%
Trabaja Cantidad 4 1 3 3 9 9 13 61 103
“Toml 1,5% | 4% |11,1% |1,1% | 3,3% | 3,3% | 4,8% |22,7% | 38,3%

Otro Cantidad 1 1 1 5 4 25 37

| % Total 4% | 4% 4% | 1,9% | 1,5% | 9,3% | 13,8%
Tot?l Cantidad 8 6 9 g 22 26 33 | 156 269
| % Total 3,0% |22% [3,3% [3,3% |82% | 97% | 12% |58,0% | 100%

La conexién lenta es un factor que provocaria

un cambio de proveedora por parte

de las clientes ya que de las personas que estudian el 26% consideran un factor

muy importante y el 22.7% de las personas que trabajan también.
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CUADRO ESTADISTICO DE CRUCE DE VARIABLES ENTRE OCUPACION Y
MUCHO TIEMPO EN CARGAR LA PAGINA No. 2.12.5

Ocupacién * Mucho tiempo en cargar la pagina

Mucho tiempo en cargar la pagina
1 2 3 4 5 6 7 8 Total
Ocupacién Estudia  Cantidad 6 5 6 9 10 7 25 61 129
% Total 23% [1,9% [2,3% [3.4% | 3,8% [27% | 95% | 23,1% | 48,9%
Trabaja Cantidad 1 4 5 8 6 5 22 47 98
% Total 4% [1,5% [1,9% |3,0% | 23% [1,9% | 83% | 17,8% | 37,1%
Otro Cantidad 1 2 2 3 6 23 37
% Total 4% 8% 8% [1,1% | 2,3% 8,7% | 14,0%
Total Cantidad 8 8 13 17 18 15 53 131 264
% Total 3,0% |3,4% |4,9% |64% | 6,8% |57% [20,1% | 49,6% [100,0%

El mucho tiempo en cargar la pagina es un factor que provocaria un cambio de

proveedora por parte de los clientes ya que de las personas que estudian el 23.1%

consideran un factor muy importante y el 17.8% de las personas que trabajan

tambien.

CUADRO ESTADISTICO DE CRUCE DE VARIABLES ENTRE OCUPACION Y
DESCONEXION SIN RAZON No. 2.12.6
Ocupacidn * Desconexién sin razén
Desconexién sin razén

1 2 3 4 5 5] 7 8 Total
Ocupacion Estudia Cantidad 3 2 8 6 g 20 14 66 128
% Total |1,1% | 8% | 3,0% | 2,3% |3,4% | 7,6% | 5,3% |25,1% | 48,7%
Trabaja Cantidad 1 1 6 8 9 11 14 48 98
% Total 4% | 4% | 23% | 30% [3,4% | 42% | 53% [183% | 37.3%
Otro Cantidad 1 1 1 3 2 7 22 37
% Total 4% | 4% 4% [1,1% 8% | 27% | 8,4% | 141%
Total Cantidad 5 4 14 15 21 33 35 136 263
% Total  |1,9% [1,5% | 5,3% | 57% [8,0% [12,5% [|13,3% |51,7% |100,0%
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La desconexion sin razén es un factor que provocaria un cambio de proveedora por

parte de los clientes ya que de las personas que estudian el 25.1% consideran un

factor muy importante y el 18.3% de las personas que trabajan también.

CUADRO ESTADISTICO DE CRUCE DE VARIABLES ENTRE OCUPACION Y
ATENCION AL CLIENTE DE MANERA PERSONALIZADA No. 2.12.7

Ocupacién * Atencion al cliente de manera personalizada

Atencidn al cliente de manera personalizada
1 2 3 4 5 6 7 8 Total
Ocupacion Estudia  Cantidad 5 1 5 9 9 9 23 67 128
% Total 1,9% | 4% [1,9% |3,4% | 3,4% |3,4% | 87% | 255% | 48,7%
Trabaja Cantidad 2 3 2 6 T 8 27 42 97
% Total 8% |111% | 8% |23% | 2,7% |3,0% [10,3% | 16,0% | 36,9%
Otro Cantidad 2 1 5 7 23 38
% Total 8% | 4% 1,9% | 2,7% 8,7% | 14,4%
Total Cantidad 7 6 8 15 16 22 57 132 263
% Total [27% |2,3% [3,0% |57% | 6,1% |84% [217% | 50,2% | 100%

La atencion al cliente de manera personalizada es un factor que provocaria un
cambio de proveedora por parte de los clientes ya que de las personas que

estudian el 25.5% consideran un factor muy importante y el 16% de las personas

que trabajan también.

CUADRO ESTADISTICO DE CRUCE DE VARIABLES ENTRE OCUPACION Y
PRECIO No.2.12.8
Ocupacién * Precio
Precio

1 2 3 B 5 6 7 Total
Ocupacién  Estudia Cantidad 28 20 23 22 15 40 148
% Total 8,1% | 5,8% 6,7% | 6,4% 4,4% [(11,6% 43,0%
Trabaja  Cantidad 56 24 19 13 13 19 1 145
% Total 16,3% | 7,0% 55% | 3,8% 38% | 55% | ,3% 42,2%
Otro Cantidad 10 6 12 9 4 10 51
% Total 2,9% 7% 3.5% | 2,6% 12% | 2,8% 14,8%
Total Cantidad 94 50 54 44 32 69 1 344
% Total 27,3% |14,5% | 157% [12,8% 9,3% [20,1% | ,3% | 100,0%

i
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El precio es un factor que provocaria un cambio de proveedora por parte de los
clientes ya que de las personas que estudian el 11.6% consideran un factor menos
importante y el 16.3% de las personas que trabajan también.

13. PARA QUE UTILIZA USTED EL INTERNET? CALIFIQUE DE 1 MENOR
PREFERENCIA Y 6 DE MAYOR PREFERENCIA.

CUADRO DE ENLACES DE VARIABLES ENTRE OCUPACION Y CORREO
ELECTRONICO No. 2.13.1

Ocupacién *Correo electrénico

Correo electrénico
1 2 3 4 5 6 ¥ Total
Ocupacion Estudia Cantidad 28 20 23 22 15 40 148
% Total 8,1% | 5,8% 6,7% | 6,4% | 44% |11,6% 43,0%
Trabaja  Cantidad 56 24 19 13 13 19 1 145
% Total [16,3% | 7,0% 55% | 38% | 38% | 55% | ,3% | 422%
Otro Cantidad 10 6 12 9 B 10 51
% Total 29% | 1,7% 3,5% | 26% | 1,2% | 29% 14,8%
Total Cantidad 94 50 54 44 32 69 1 344
% Total P7,3% |14,5% | 15,7% [12,8% | 9,3% (20,1% | ,3% |100,0%

El correo electronico es de mayor importancia para las personas que estudian con
|

un 11.6% y para las personas que trabajan es de menos importancia con un

16.3%.

CUADRO DE ENLACES DE VARIABLES ENTRE OCUPACION Y CHATEAR No.
2.13.2

' Ocupacién * Chatear

! chatear

| 1 2 3 4 5 6 Total
Ocupacion  Estudia Cantidad 12 1 10 13 28 72 147
% Total 34% | 31% |28% [3,7% | 80% | 20,5% | 41,9%
Trabaja Cantidad 7 6 2 11 31 95 153

% Total 2,0% 17% | 6% |31% | 88% | 27,1% | 43,6%

Otro Cantidad 1 3 5 9 33 51

J % Total 3% | 8% | 14% | 26% 9,4% 14,5%
Total Cantidad 19 18 15 29 68 200 351
T % Total 54% | 51% [4,3% |8,3% |19,4% | 57,0% | 100,0%
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Chatear es de mayor importancia para las personas que estudian con un 20.5% y

para las personas que trabajan es de mayor importancia con un 27.1%.

CUADRO DE ENLACES DE VARIABLES ENTRE OCUPACION Y BAJAR MUSICA
Y VIDEO No. 2.13.3

Ocupacion *Bajar misica y video

bajar masiéa y video

! 1 2 3 4 5 6 Total
Ocupacion  Estudia Cantidad 20 9 12 27 25 52 145
% Total 58% | 26% | 35% | 78% | 7.2% [151% 42,0%
Trabaja Cantidad 50 12 20 21 19 26 149
% Total 145% | 35% | 58% | 6,1% | 55% | 7,5% 43 2%
Otro Cantidad 12 5 16 7 6 5 51
| % Total 35% | 14% | 46% | 20% | 1,7% | 1,4% 14,8%
Total Cantidad 82 26 48 55 50 83 345
% Total [23.8% | 7,5% [13,9% |15,9% |14,5% |24,1% 100,0%

El bajar musica video es de mayor importancia para las personas que estudian con

un 15.1% y para las personas que trabajan es de menor importancia con un 14.5%.

CUADRO DE ENLACES DE VARIABLES ENTRE OCUPACION Y BUSCAR
INFORMACION No. 2.13.4

Ocupacién * Buscar informacién

buscar informacién
| 1 2 4 5 Total

Ocupacion Estudia Cantidad 82 50 1 133
% Total 27,9% 17,0% ,3% 45,2%

Trabaja Cantidad 84 30 1 115

% Total 28,6% 10,2% 3% 39,1%

Otro Cantidad 32 14 46

% Total 10,9% 4.8% 15,6%

Total Cantidad 198 94 1 1 294
% Total 67,3% 32,0% 3% 3% 100,0%

El buscar informacién es de menor importancia para las personas que estudian con

un ZT.Q% y para las personas que trabajan es de menor importancia con un 28.6%.

|
\
Universidad de las Américas Ingenieria Comercial



Estudio de una Proveedora de Servicios de Internet 69

CUADRO DE ENLACES DE VARIABLES ENTRE OCUPACION Y COMPRA Y
VENTA DE ARTICULOS No. 2.13.5

Ocupacioén * Compra y venta de articulos

Compra y venta de articulos
1 2 3 4 5 6 Total
Ocupacion Estudia  Cantidad 55 23 15 11 14 27 145
% Total |16,2% 6,8% |44% | 32% | 41% | 80% | 428%
Trabaja  Cantidad 53 20 12 14 23 21 144
% Total |156% 59% |35% | 41% | 68% | 62% | 42,5%
| Otro Cantidad 9 18 11 3 3 6 50
% Total 2, 7% 5,3% |(3,2% 9% 9% | 1,8% | 147%
Total Cantidad 117 61 38 28 40 54 339
% Total [34,56% | 18,0% | 11% | 8,3% | 11,8% | 15,9% | 100,0%

La compra y venta de articulos es de menor importancia para las personas que
estudian con un 16.2% y para las personas que trabajan es de menor importancia
con un 15.6%.

CUADRO DE ENLACES DE VARIABLES ENTRE OCUPACION Y OTROS No.
2136

Ocupacion * Otros

Oftros

| 1 2 3 4 5 6 Total
Ocupacion Estudia  Cantidad 3 6 5 7 2 ) 130
% Total 11% | 2% | 1,9% | 26% T% 3,4% | 48,5%
Trabaja  Cantidad 3 1 4 9 6 100
% Total 1,1% 4% | 15% | 3.4% 2,2% | 37,3%
Otro Cantidad 1 1 1 1 1 38
_ % Total 4% 4% 4% A% 4% | 142%
Total Cantidad 7 6 7 12 12 16 268
% Total 26% | 2% | 26% | 45% | 4,5% 6,0% | 100,0%

Otros es de mayor importancia para las personas que estudian con un 3.4% y para

las personas que trabajan es de mayor importancia con un 3.4%.

|
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14. ESTARIA USTED INTERSADO EN QUE SU PROVEEDORA LE OFREZCA
SERVICIOS ADICIONALES DE INTERNET?

CUADRO DE OCUPACION E INTERNET FILTRADO N.0.2.14.1

ocupacion e internet filtrado

internet filtrado

| si no Total
Ocdpacion  estudia Count 85 e 130
% of Total 30,1% 15,6% 46,1%
trabaja Count 75 34 109
% of Total 26,6% 12,1% 38,7%
otro Count 32 1 43
| % of Total 11,3% 3,9% 15,2%
Totél Count 192 89 282
i % of Total 68,1% 31,6% 100,0%

Un beneficio adicional como Intemet filtrado para los estudiantes estan interesados
en gue le ofrezcan este servicio en 30,1% y para los que trabajan en un 26,6%.

CUADRO DE OCUPACION Y CUENTA DE CORREOQ ELECTRONICO N.0.2.14.2

ocupacion y cuenta de correo electronico

| cuenta de correo
si no Total
Ocupacion  estudia  Count 53 14 67
% of Total 37.32% 9,85% 47 18%
trabaja  Count 53 8 61
% of Total 37,32% 563% 42,95%
otro Count 9 5 14
| % of Total 6,33% 3,5% 9,85%
Total Count 115 27 142
% of Total 80,98% 19% 100,0%

Un beneficio adicional como una cuenta de correo electrdnico para los estudiantes
estan interesados en que le ofrezcan este servicio en 37,32% y para los que

trabajan en un 37,32%.
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CUADRO DE OCUPACION Y ESPACIO GRATIS DE ALMACENAMIENTO

N.0.2.14.3

ocupacion y espacio gratis para almacenamiento

| espacio gratis para
almacenamiento
si no Total

Ocudpacion  estudia Count 105 21 132
% of Total 36,6% 9,4% 46,0%

trabaja Count 87 24 11

% of Total 30,3% 8,4% 38,7%

otro Count 40 4 44

% of Total 13,9% 1.4% 15,3%

Total Count 232 55 287
% of Total 80,8% 19,2% 100,0%

Un beneficio adicional como espacio gratis para almacenamiento para los
estuﬁiantes estan interesados en que le ofrezcan este servicio en 36,6% y para los
que trabajan en un 30,3%.

CUADRO DE OCUPACION Y DISENO DE PAGINA WEB N.O. 2.14.4

ocuapcion y disefio de pagina web

disefio de pagina web
si no Total

Ocupacion estudia Count 102 31 133
% of Total 35,1% 10,7% 45,7%

trabaja Count 86 28 114

% of Total 29,6% 9,6% 39,2%

otro Count 35 9 44

% of Total 12,0% 3,1% 15,1%

Total Count 223 68 291
% of Total 76,6% 23,4% 100,0%

Un beneficio adicional como disefio de paginas web para los estudiantes estan
interTsados en que le ofrezcan este servicio en 35,1% y para los que trabajan en

un 29,6%.

‘Uui'c'Jrsia‘aJ de las Américas Ingenieria Comercial



Estudio de una Proveedora de Servicios de Internet

72

CUADRO DE OCUPACION Y CUENTA DE CORREOQ DE VOZ N.0.2.14.5

ocupacién y cuenta de correo de voz

cuenta de correo de
voz
si no Total
Ocupacion  estudia Count 97 36 133
1 % of Total 33,7% 12,5% 46,2%
trabaja Count 73 38 111
% of Total 25,3% 13,2% 38,5%
otro Count 34 10 44
% of Total 11,8% 3,5% 15,3%
Total Count 204 84 288
% of Total 70,8% 29,2% 100,0%

l : - :
Un beneficio adicional como una cuenta de comreo de voz para los estudiantes

estan interesados en que le ofrezcan este servicio en 33,7% y para los que

trabajan en un 25,3%.

CUADRO DE OCUPACION Y ACCESO A CAMPUS VIRTUALES N.0.2.14.6

ocupacion y acceso a campus virtuales

acceso campus

virtugles

si no Total
Ocupacion estudia Count 97 35 132
% of Total 33,2% 12,0% 45 2%
trabaja  Count 93 21 114
% of Total 31,8% 7.19% 39,0%
otro Count 39 6 48
| % of Total 13,4% 2,1% 15,8%
Tot’rl Count 229 61 292
j % of Total 78,4% 20,9% 100,0%

Un beneficio adicional como acceso a campus virtuales para los estudiantes estan

interesados en que le ofrezcan este servicio en 33,2% y para los que trabajan en

un 31,8%.
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CUADRO DE OCUPACION Y MANEJO DOCUMENTAL N.0.2.14.7

ocupacién y manejo documental

manejo documental

si no Total
Ocupacion  estudia ~ Count 87 45 132
% of Total 29,8% 15,41% 45 2%
trabaja  Count 78 37 115
% of Total 26,7% 12,67% 39,4%
otro Count 32 13 45
% of Total 11,0% 4.5% 15,4%
Total Count 197 93 292
| % of Total 67,5% 31,8% 100,0%

Un beneficio adicional como aplicaciones a manejo documental para los
estudiantes esta interesados en que le ofrezcan este servicio en 29,8% y para los
que trabajan en un 26,7%.

CUADRO DE OCUPACION Y MANJO DE R.R.H.HN.0.2.14.8

ocupacion y manejo de recursos humanos

manejo de recursos

si humgnos ., Total
Ocupacion  estudia Count 74 59 133
% of Total 24,9% 19,86% 44 8%
trabaja Count 84 34 118
% of Total 28,3% 11,45% 39,7%
“ otro Count 34 12 46
l % of Total 11,4% 4,0% 15,5%
Tofal Count 192 103 297
% of Total 64,6% 34,7% 100,0%

Un beneficio adicional como aplicaciones a manejo de recursos humanos para los

estudiantes estan interesados en que le ofrezcan este servicio en 24,9% y para los

que frabajan en un 28,3%.
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CUADRO DE OCUPACION Y MANEJO DE NEGOCIOS N.0.2.14.9

ocupaciéon y manejo de negocios

manejo de negocios
si no Total
Ocupacion  estudia Count 79 53 132
i % of Total 27 0% 17,74% 45 1%
| trabaja Count 83 32 115
! % of Total 28,3% 10,9% 39,6%
“ otro Count 35 10 45
‘3 % of Total 11,9% 3,4% 15,4%
Total Count 197 94 293
| % of Total 67 2% 32,1% 100,0%

Un qeneficio adicional como aplicaciones a manejo de negocios para los

estudiantes esta interesados en que le ofrezcan este servicio en 27% y para los

que trabajan en un 28,3%.

15. ESTARIA DISPUESTO A CAMBIARSE DE PROVEEDOR DE INTERNET SI

LE OFRECIERAN SERVICIOS ADICIONALES?

CUADRO DE ENLACES DE VARIABLES ENTRE OCUPACION Y CAMBIO DE

PROVEEDORA No. 2.156.1

Ocupacién * cambio de proveedora

cambio de proveedora
| S| NO Total

Oc?pacién ESTUDIA  Cantidad 74 61 135
% Total 24,6% 20,3% 44 9%

TRABAJA  Cantidad 62 57 119

% Total 20,6% 18,9% 39,5%

OTRO Cantidad 29 18 47

% Total 9,6% 6,0% 15,6%

Total Cantidad 165 136 301
% Total 54 8% 45,2% 100,0%
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De los encuestados el 24.6% de las personas que estudian si se cambiarian de
proveedora y el 20.3% no lo harian, y de las personas que trabajan el 20.6% si se
cambiaria y el 18.9% no, y de las personas que tienen otras ocupaciones el 9.6% si

se cambiaria y el 6.0% no.

16. CUANTO PAGARIA POR SERVICIOS ADICIONALES?

CUADRO ESTADISICO DE CUANTO PAGARIA POR SERVICIOS ADICIONALES
NO. 2.16

pagaria
Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje Valido Acumulado
1 1 3 4 4
2 7 1,8 4,6 52
3 6 1,5 39 9,2
4 1 3 7 98
5 26 6,5 17,0 26,8
6 5 1,3 3,3 30,1
7 2 5 1,3 31,4
10 30 7,5 19,6 51,0
11 1 3 4 51,6
13 1 3 v 52,3
15 10 2,5 6,5 58,8
18 2 5 1,3 60,1
20 21 53 138.7 73,9
25 8 2,0 52 791
30 14 3,6 9,2 88,2
33 2 9 1,3 89,5
35 3 ,8 2,0 91,5
40 5 1.3 33 94,8
45 1 3 s 954
46 1 3 4 96,1
50 1 3 g 96,7
60 2 5 1,3 98,0
80 1 .3 7 98,7
110 1 3 7 99,3
120 1 3 v 100,0
Total 153 38,3 100,0
Na contestadas sistema 247 61,8
Total 400 100,0

1

|
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Al preguntar al encuestado cuanto estaria dispuesto a pagar por una cuenta de
Internet, se encontraron ofrecimientos que van de valores desde 1 délar hasta 120

dolares, obteniéndose un promedio general de 17.67 ddlares

GRAFICO ESTADISTICO DE CUANTO PAGARIA POR LOS SERVICIOS
ADICIONALES No.2.16

pagaria

40

204

Frequency

15 20 30 35 45 S0 80 120

2.4.2.2.6 CONCLUSIONES DEL ESTUDIO DE MERCADO

Los resultados de las 400 encuestas realizadas en la ciudad de Quito son:

199 hombres, 201 mujeres con un rango de edad de 19 - 24 afios que
corresponde al 40.3% del total de la muestra; el 69.1% tiene educacién superior y
el 47.1% de los encuestados trabajan.

El 60% del total de los encuestados correspondiente a 237 personas posee una

cuenta de Internet y el restante de encuestados que son 158 personas que
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corresponde al 40% de la muestra que no poseen una cuenta de Intemet. De las
158 personas que no tienen Intemet el 76.4% desearia tener una cuenta de
Internet mientras que el 23.6% no le interesa. Las personas a las que les gustaria
tener una cuenta de Internet y trabajan su mayor incentivo para seleccionar a una
proveedora es la conexidn rapida, servicio de atencion al cliente y precio.

Los Usuarios de Internet tienen una frecuencia de uso de 3 — 5 horas semanales
equivalente al 44.8% de las personas que poseen cuenta, ya que el 25.9% de los
usuafios son estudiantes y el 14.2% trabajan.

El 18/6% de los encuestados pagan en un rango de US$ 20 — US$ 25 por el uso
del Intermet.

Segun las personas que trabajan y tienen cuenta de Internet lo mas importante
que provocaria un cambio de proveedora es la saturacién del cliente con un 18.5%
y el 13.1% del correo no deseado que es lo que mas influye en estas personas; el
25.5 % de estudiantes se cambiarian por una mala atencién de servicio al cliente,
y las otras razones de cambio serian: desconexion sin razén, mucho tiempo en
cargar la pagina y conexion lenta, factores que van de la mano con la atencién al
cliente. El precio no es un factor decisivo al tomar la decision al cambiarse de
proveedora ya que les importa mas la calidad del servicio.

Para las personas que trabajan lo mas importante es el uso del correo electrénico
con un 27.1% y para los estudiantes es chatear con un 27.8%.

De los valores agregados que mas interesan a los estudiantes son: el
almacenamiento gratis de 1 MB con el 36.6%, el disefio de pagina Web el 35.1%,
cuenta de correo de voz el 33.7%, Campus virtuales el 33.2% e Intemet filtrado el

30.1%.
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Los valores agregados que mas interesan a las personas que trabajan son las
aplicaciones para manejo administrativo con el 28.3%, aplicaciones para recursos
humanos el 28.3% aplicaciones para manejo de negocios el 28.3% y aplicaciones
para manejo documental el 26.7%.

Los estudiantes que estarian dispuestos a cambiarse de proveedora de Internet
por Iqs servicios adicionales es el 24.6% y de los trabajadores es el 20.6%.

De Ids personas que se cambiarian de proveedora por los servicios adicionales
estarian dispuestos a pagar por éstos un promedio de US$ 10 adicionales al pago

mensual de la cuenta.

2.4.2,2.7 PROYECCIONES DE LA DEMANDA

El analisis de la demanda tiene la finalidad de demostrar y cuantificar la existencia
de péersonas u organizaciones que son demandantes potenciales del servicio que
se vg a ofrecer.

La proyeccion de la demanda para el proyecto en estudio se basa en el nivel de
aceptacion del servicio obtenido en la investigacion cuantitativa comparando con el
universo (cifras obtenidas a través de los organismos de control, ver anexos deil 5

al 7).
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CUADRO DE PROYECCIONES DE LA DEMANDA DE PLANES INDIVIDUALES

N.0.2.17

SEGMENTOS DE NIVEL ) DE

MERCADO UNIVERSO | ACEPTACION DEMANDA POTENCIAL
Estudiantes de Colegios 31.490 17% 5353 -
Estudiantes Universitarios 32.536 40,40% 13145

Subtotal Estudiantes 18498

Fuentes| Paginas Web de los distintos Organismos de Control de colegios y universidades.
Elaborad[o por el autor

El nllilmero de demandantes potenciales para adquirir el servicio de planes
indiviéuales son de 18.498 posibles clientes entre estudiantes de colegios y

universidades; para planes corporativos son 537 demandantes potenciales de

empresas publicas y privadas de diferentes tamarios.
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CAPITULO 3 : PLAN DE MARKETING

El Plan de Marketing3 para la introduccién de los nuevos servicios y software en
Intemet, se realiza bajo el esquema el esquema de Kotler-Armstrong descrito en
su libro de Marketing. Para lo cual se realiza una segmentaciéon de los posibles
clientes para determinar el mercado meta de la empresa, introduciendo los
servicios de Internet (individuales y corporativos).

3.1 ANALISIS DE LA SITUACION

En el mundo de las telecomunicaciones la ventaja mas importante hacia los
clientes es que se va actualizando de acuerdo a las necesidades de cada uno de
ellos.

Esta empresa dedicada netamente a la distribucion de Intemet y valores
agregados va de la mano con los avances en las telecomunicaciones,
descubriendo nuevos productos a comercializar, cambiando constantemente de
acuerdo a la tecnologia que se presente en el futuro.

Un posible inconveniente que se podra afrontar es la compra de Bellsouth por
parte de Telefonica; Telefénica es el proveedor mas grande del mundo de planes
corpoérativos. Bellsouth al momento se dedica solo a Internet dedicado (planes
corp?rativos) y por esta razon el servicio de banda ancha tendria una tendencia a
bajar sus precios. .

La empresa posee los derechos de representacion y comercializacion de los
productos de valor agregado o servicios adicionales en Internet no muy difundidos
y utilizados en el Ecuador, debido a la falta de acceso al Internet durante los afios

de introduccidn de este servicio.
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Los servicios adicionales que comercializa la empresa son:

El WebCT es una plataforma dinamica y flexible de ensefanza en linea respaldada
y desarrollada para educadores. Es también una plataforma integrada, confiable y
escalable para el desarrollo y distribucion de recursos basados en la Web,
diseflada para reforzar las necesidades de capacitacién de su fuerza laboral, sus
proveedores o sus clientes.

Ademas, cientos de colegios y universidades en el mundo lo utilizan como
herramienta complementaria de sus actividades docentes y multiples empresas
han desarrollado sus programas de capacitacion alrededor de las aplicaciones de
WebCT.

Este valor agregado esta totalmente basado en la Web por lo que no se requiere
que el educador o el estudiante instale un Software especial en su PC. Solo se
debe contar con un navegador o browser de Intemet, tipo Microsoft Explorer o
Netscape Navigator. Con esta plataforma mediante la interaccion de un tutor se
pueden crear los cursos virtuales para colegios, universidades (aulas virtuales),
capacitacion para empresas y la interaccion directa con los clientes (edu-
commerce).

WIMBA plataforma tecnoldgica destinada a la evolucién en el correo electrénico
tanto escrito, hablado y visual, facilitando la comunicacién entre las personas para
crear un enlace mas cercano entre familias, amistades, amigos, novios,
comerciantes, etc. Mediante esta plataforma la empresa comercializa las cuentas

de correo de voz.

3 Kothery Philip., Armstrong, Gary., “Marketing”, Editorial Prentice-Hall, Octava Edicién, 2001, México.
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La empresa posee una gama de software destinados a satisfacer necesidades
especificas de los clientes corporativos como se detalla a continuacion:

1. Sistemas de recursos humanos, documental, contable, soluciones

tecnolégicas en telecomunicaciones: Empresas publicas o privadas.

2., Sistema de la Ley de transparencia: Empresas publicas.

3. Sistema médico: Consultorios, hospitales y clinicas.

4. Sistema hotelero: Hoteles y agencias de viajes.
La ventaja competitiva de la empresa es comercializar los valores agregados los

cuales son las aulas virtuales, edu-commerce, wimba y software especificos.

3.2 ANALISIS F.O.D.A.
3.2.1 OPORTUNIDADES

« La superintendencia de telecomunicaciones establece un limite de
proveedores con valor agregado en el pais.

« | Las telecomunicaciones es un servicio que se va actualizando de acuerdo a
las necesidades de los consumidores lo que pemite que los servicios a
comercializar sean innovadores.

o/ Se expidi®¢ una Ley en el articuo 8 que las Instituciones deberan
implementar programas de capacitacion para sus funcionarios, indica
también que las Universidades y Centros de Educacién Basica integraran en
sus pensums el estudio d e la Ley de acce'so a la informacién.

3.2.2 AMENAZAS
¢ Los proveedores de servicio de Intemet que se encuentran posicionados en

el mercado.

Unrversidad de las_ Aménicas Ingenieria Comercial



Estudio de una Proveedora de Servicios de Internet 83

e La entrada de una de las mas grandes proveedoras de Internet que es
Telefénica provocara una baja de precios en el mercado.

e Elincremento de cyber- cafés y tarjetas de Internet prepagado.

ABONADOS DE INTERNET Y CYBERNAUTAS
A NIVEL NACIONAL
ot N STl e - 1 h
32 |
350,000 i
300,000 219,559 ‘
250,000 |
135910 \
200,000 |
85,
150,000 1
57,62
100,000 1 —14§; == = ——
50,000 | (=
: 1998 i 1999 ; 2000 ' 2001 '
] O ABONADOS m CYBERNAUTAS |

Fuente: Secretaria Nacional de Telecomunicaciones

3.2.3 FORTALEZAS
e La empresa posee los derechos de exclusividad de representacion y
comercializacién de la plataforma de webct, el cual es el lider en el mercado
internacional de herramientas para cursos on line desarrollada por la

Universidad de British Columbia.
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Cuenta con una serie de sistemas de software (médico, hotelero, recursos

humanos, contable, etc.) a comercializar por Internet.

e Posee los derechos de exclusividad de representacién y comercializacion de
Wimba, la cual es la plataforma de comreo de voz, exdmenes orales, video
conferencias, estudio de idiomas.

» | Cuenta con personal técnico calificado con experiencia en el campo de las

Telecomunicaciones y en el desarrollo de valores agregados enfocados al

Intemet.

« | Se cuenta con capital propio para la implantacién del negocio.

3.2.4 DEBILIDADES

o La variacién del tiempo en la concesidén del ancho de banda por parte del
portador.

« | El recurso humano en el departamento de ventas es escaso frente a un
mercado tan amplio, lo que limita sobrepasar las metas de ventas
preestablecidas.

e | Ser una empresa nueva en el mercado sin participacion ni posicionamiento
en el mercado.

3.3 MISION

Comercializar un servicio de intercambio de comunicaciéon e informaciéon con
tecnadlogia innovadora que proporcione un beneficio adicional facilitando las
labores del dia a dia de los clientes; desarrollandose en un ambito laboral,

profesional con responsabilidad y equidad, comprometiéndose de esta manera a
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proparcionar rentabilidad segura a los inversionistas, aportando con el desarrollo
de la sociedad y el pais; para que los clientes sean escuchados y depositen su
confianza en la empresa.

3.4 VISION

Ser Lider en su compromiso de brindar innovacion tecnoldgica para obtener mayor
participacion en el mercado ecuatoriano, convirtiéndose en la vara para medir el
grada de actuacién del resto de proveedoras de Internet fomentando curiosidad
intelectual con servicio de calidad sobre cantidad.

3.5 ORGANIGRAMA

El organigrama que se presenta a continuacion es de la empresa en general:

De 3 o -

‘Departame Departamento
COMERCIALIZACION FINANCIERO

PRODUCCION

3.6 OBJETIVOS DE MARKETING
e Introducir los servicios de Internet y sus valores agregados en el mercado de
Quito.
e Captar una participacién en el mercado de Quito del 4% en un afo.

+ Obtener un volumen de ventas minimo de 100.000 ddlares anuales.
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3.7 ESTRATEGIAS DE MARKETING
Para llevar a cabo los objetivos de marketing se utilizara la estrategia competitiva la
cual pretende diferenciar el servicio del Intemet de la competencia directa en el
mercado de Quito ofreciendo servicios adicionales o valores agregados tales
como; correo de voz, Intemet filtrado, 1 megabyte adicional de almacenamiento en
el correo electrénico, acceso a campus virtuales, etc.; para hacer el servicio méas
atractivo para los clientes potenciales se utilizara la estrategia de precio
introduciéndolo con un precio menor al de la competencia para captar mas
mercado.
3.8 MERCADO META
La segmentacion del mercado meta se realizé para los dos tipos de mercados para
los planes individuales y corporativos.
PLANES INDIVIDUALES
La segmentacion de mercado se realizé de manera demografica:

« | Edad comprendida entre 15 a 25 afios para planes individuales.

e Sexo puede ser masculino y femenino.

» Por lo menos con un nivel de educacién primaria.

« Clase social media alta y alta con ingresos superiores a 500 ddlares.
La segmentacion por estilos de vida para personas que necesitan tener
informacién en forma rapida, que les guste estar pendientes de avances
tecnoldgicos, estar conectados en casa u otros lugares para investigaciones de tipo
laboral y tipo personal.
La segmentacion geografica se enfoca a la ciudad de Quito; con una poblacion

que cuente con acceso a lineas telefonicas para la conexién del servicio de planes

Univetsidad de las_Américas Ingenieria Comercial



FEstudio de una Proveedora de Servicios de Internet 87

individuales y red de cableado telefénico externo para la instalacién del servicio
de banda ancha.

La segmentacion por frecuencia de uso del servicio son los consumidores que
utilizan el Internet por lo menos una hora diaria para realizar sus actividades tales
coma revisar su correo electrénico, chatear, bajar musica, buscar informacion, etc.
PLANES CORPORATIVOS

Estos planes estan dirigidos a las empresas pequefas, medianas y grandes.

La segmentacion geografica se enfoca a la ciudad de Quito; para empresas que
cuenten con red de cableado telefonico externo para la instalacién del servicio de
banda ancha.

La segmentacién por frecuencia de uso del servicio son las empresas que
necesitan estar conectadas en forma permanente al Intemet; que les guste estar en
contacto con sus empleados dentro de la empresa y fuera de ella con sus clientes y

proveedores.

Cuadro de Poblacién de Quito por Edades No.3.1

EDAD UNIVERSO
MENORES DE 41.432

18 ANOS )

DE 18 A 29 329434
MAYORES DE 722916

30 ANOS

Fuente Pagina Web del INEC
Elaborado por el Autor
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Cuadro de Resultados de Horas de Uso de Intemet No.3 .2

EDAD PORCENTAJE DE HORAS DE USO Porcentaje por Universo Resultados de Uso por Horas
MAS MAS MAS
1-2 35 68 DE 8|1-2 35 68 DE 8(1-2 3-5 6-8 DE 8
HORAS | HORAS | HORAS | HORAS | HORAS | HORAS | HORAS | HORAS | HORAS | HORAS | HORAS | HORAS
MENORES
DE 290% | 10% 290% |2,50% 1.202 4143 1.202 1.036 1562 17.816 |8.771 8.286
18 afios - - - -
DE 18 A 29 |290% |28,40% |26,70% |3,40% 9554 93559 [87959 | 11201 12.420 | 402.305 | 642.100 | 89.606
MAYORES
DE 330% |6,70% |6,70% |3,80% 23856 |48435 |48435 |27471 31.013 | 208.272 | 353.578 | 219.766
30 anos -

Fuente:Los porcentajes resultados de la Investigacién de Mercados
Elaboratio por el Autor

Este cuadro indica el consumo de horas en Intemet por edades (rangos de edad
establecidos en la INEC), en el cual indica que los segmentos comprendidos
menores de 18 afnos tienen un promedio de uso de 3 a 5 horas con un total de
17.816 horas a la semana; 18 y 29 anos que corresponden a estudiantes
universitarios y personas que trabajan tienen un promedio de uso de 6 a 8 horas
con un total de 642.10 horas a la semana y los mayores de 30 afos tienen un
promedio de horas de uso de 6 a 8 con un total de 353.578 horas a la semana.

Conpciendo los segmentos de mercado detallados anteriormente por uso del
servicio se decidio ingresar en los segmentos comprendidos entre 18 y 29 afios

que tienen un total de uso en horas de 642.100 a la semana.

3.9 POSICIONAMIENTO DEL MERCADO

Los servicios que se ofrecen son innovadores incentivando a un cambio de estilo
de vida de los usuarios en la forma de realizar sus actividades diarias conociendo
otras maneras de comunicarse, capacitarse, de tener mayor seguridad o

proteccién de datos entre otros, que buscan facilitar las labores diarias obteniendo
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mayor rentabilidad y tiempo para vivir y disfrutar de otras cosas, como la vida en
familia, compartir con los amigos y vivir nuevas experiencias.

El posicionamiento estd enfocado a personas que estén dispuestas al cambio
constante de la tecnologia para alcanzar mayores satisfacciones y metas en su
vida. Con estas caracteristicas el nombre del ISP es FASTNET.net lo cual quiere
decir, que el Isp brinda un servicio con la mas alta tecnologia con agilidad y
facilidad en obtener informacién. FASNET.net es mas que Internet es dar a
conacer los beneficios adicionales que da el Internet los cuales han roto

fronteras en las telecomunicaciones a nivel mundial.

3.10 ANALISIS DE LA COMPETENCIA
Se presenta un analisis de la competencia; basandose en informacién obtenida de
los siguientes proveedores: Andinanet
Puntonet
Satnet
Interactive
Ecuanet
Accessram
Porta (para clientes y no clientes)
Se detalla un resumen de los servicios que ofrecen en su mayoria homogéneos
(realizado en base a la informacion que poseen en sus paginas Web) y un cuadro

descriptivo de los precios:
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3.10.1 Dial-Up

Son Jos planes individuales destinados para le venta en domicilios y utilizando la
linea telefénica para conectarse al Internet.

3.10.1.1CARACTERISTICAS BASICAS

Conexidén a Internet a través de la linea telefénica. Una cuenta de correo
electrénico en cada plan con 10 MB de capacidad.

Navegacion y utilizacién de todos los servicios de Internet

Sus&ripcic’m a noticias personalizadas via e mail.

3.10.2 Servicios de Banda Ancha

Son planes corporativos que no necesitan linea telefénica, su conexién al Internet
es a través de la ultima milla. Existen varios planes corporativos segun las
necesidades de las empresas con distintos tipos de velocidades.

3.10.2.1 Servicio ADSL

Conexidn dedicada al Intemet 24 horas al dia 365 dias al ano. Este tipo de
conexion maneja velocidades asimétricas permitiendo tener hasta 64, 128Kbps de
Upstream por hasta 256Kbps de downstream mediante el uso de un Router ADSL

con IP fija.

Este tipo de acceso a Intemet no tiene consumo telefénico y se puede utilizar el
servicio telefénico al mismo tiempo que accede al WWW, simplemente instalando

un divisor de sefal.
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3.10.2.2 Servicio SDSL

Conexion de redes corporativas al Internet mediante un enlace dedicado.
Compresion 1:4 Dos direcciones IP y una cuenta de correo electrénico.
Crecimiento de ancho de banda. Orientado a empresas medianas y grandes.
3.10.2.3 Servicio CLEAR CHANNEL

Tecnologia utilizada para dar soluciones punto a punto. Ancho de banda fijo.
Optimo rendimiento. Cada nuevo enlace necesita un puerto independiente en el
ruteador.

Se presenta cuadros de promedios de precios de los distintos proveedores, ya que
se considera al precio un factor importante en la toma de decisién de compra del

servicio (cuadros restantes de precios anexo 8 ):

CUADRO DE PROMEDIO DE PRECIOS: DIAL-UP NO.3.3

| DIAL UP
, PRECIO PRECIO
PRODUCTO PROMEDIO | MINIMO MAXIMO DIFERENCIA
PLANES ILIMITADOS 3
limitado Mensual 22,08 |19,00 26,00 7,00
limitado Anual 230,00 | 199,00 252,00 53,00
limitado Semestral 134,40 | 134 40 134,40 0,00
llimitado Trimestral 67,20 |67.20 67,20 0,00
llimitado Fin de Semana 11,20 | 11,20 11,20 0,00
limitado Prepago Mensual 18,90 | 18,90 18,90 0,00
liimitado Prepago Trimestral 55,00 | 55,00 55,00 0,00
llimitad'q Prepago Semestral 119,47 | 107.40 141,00 33,60
limitado Prepago Anual 256,75 | 225,00 282,00 57,00
 HORAS MENSUALES
40 horas 18,00 | 18,00 18,00 0,00
36 horas ) 20,00 | 20,00 20,00 0,00
30 horas 16,45 | 15,00 17,90 2,90
26 horas 15,00 | 14,00 16,00 2,00
25 horas 15,50 | 14,00 17,00 3,00
20 horas 14,90 | 14,90 14,90 0,00
13 horas 10,00 | 10,00 10,00 0,00
10-12 horas 7,00 | 5,00 8,00 3,00
SONAMBULO
10 horas 13,15 [ 9,90 15,00 5,10
12 horas 16,90 | 16,80 17,00 0,20
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TARDES FINES DE SEMANA
4 horas 15.00 | 15,00 15.00 0,00
6 horas 12,00 | 12,00 12,00 0,00

CORREO ILIMITADO

10,23 | 7,90 15,00 7,10
Fuente Proveedoras de Intemet del Ecuador , Paginas Web
Elaborado por: El Autor

Los precios promedios de los planes individuales o dial-up de un plan mensual esta
en 22,08 dodlares (no incluye impuestos); también existen en el mercado varios

planes basados en horas de uso de Ios consumidores.

CUADRO DE PROMEDIOS DE PRECIOS: CORPORATIVOS NO.3.4

| PROMEDIO | CLEAR PROMEDIO PROMEDIO
ADSL | DE PRECIOS | CHANNEL DE PRECIOS | SDSL DE PRECIOS
Kbps | ADSL KBPS CLEAR C. Kbps SDSL
64/32 $ 148,94 64 $ 466,00 64 $ 359.80
128/32 $207.4] 128 $ 820,60 128 $ 644,00
192/64 $ 257.00 256 $1.595,25 256 $ 1.246.20
156/64 $279.00 512 $2.942,00 512 $ 2.493,00
256/64 $ 400,33 640 $ 4.500.00 640 $ 2.500.00
256/128) $ 421,00 768 $ 5.200,00 768 $ 2.800.00
384/96 | $ 429,00 1 Mega $ 4.500.00 1 Mega $ 3.909,67
512128 $ 473,00 1.5 Mega $ 6.880.50 1.5 Mega $ 4.300,00
5121256 $ 850.00 2 Mega $ 5.800,00 1 E1/2 megas $ 5.500,00
768/192, $ 675,00 1E1 $ 8.400,00 INSTALACION | $450.00
124/256 $ 832,00 INSTALACION | 387,50
1536/384 $ 1.368.00
2048/512 $2.135.50
INSTALACION | $ 260,00

Fuente : Paginas Web de los ISP
Elaborado por Autor

Los precios promedios de los diferentes planes corporativos varian de acuerdo a
las necesidades de las empresas, la diferencia basica entre ADSL , SDSL O Clear
Channel es por el nivel de rapidez y comparticion de los canales. Los kbps ( kilo
bytes por segundo) que significa la velocidad de transmisiéon de informacion por

segupdo de cada computadora esta en 3 kbps , por esto los planes pueden variar

|

para conectar en red desde cinco computadoras en adelante.
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3.5 NATRIZ DEL PERFIL COMPETITIVO*

MATRIZ DE PERFIL COMPETITIVO B

Factares Criticos [ FASTNET. NET SATNET.NET ANDINANET.NET
Del Exito Peso | Calificacién | Peso Ponde. | Calificacién | Peso Ponde. | Calificacion | Peso Ponde.
Parti¢ipaciéonen |02 |1 0,2 4 0,8 4 0,8

el mercado

Competitividad |0,25 |2 0,5 2 0,5 2 0,5

de precios

Personal de 0.2 |1 0,2 4 0,8 4 0,8
Ventas 1 i I
Calidad del 0,15 |3 0,45 3 0,45 2 0,3
Servicio

Beneficios 03 |4 1,2 2 06 2 0,6
Adicionales

Lealtad del 0,1 1 0,1 2 0,2 1 0,1
Cliente

TOTAL 1 2,65 3,35 3,1

Fuente: Paginas Web de los ISP.

Elaborado por el Autor

NOTA: Los valores de las calificaciones son 1-mayor debilidad, 2-menor debilidad, 3-menor fuerza,

4-mayor fuerza.

Se realiz6 la matriz competitiva con SATNET.NET y ANDINANET.NET por ser los

dos mas grandes ISP ubicados en la ciudad de Quito , aparte de eso son los dos

proveedores de ultima milla con Suratel y Andinadatos , el competidor mas fuerte

es Satnet.net, que en los momentos actuales es el lider del mercado, tiene una

gran fuerza en personal de ventas para abarcar este tipo de mercados que le ha

permitido crecer sin descuidar tanto su calidad del servicio , lo que no ocurrié con

Andinanet.net , por esta razén no existe fidelidad de los clientes que buscan

mayores beneficios a menor precio ,siendo esta la unica mayor fuerza contra la

competencia de Fastnet.net.

|

‘ David, Fred, “Conceptos de Administracion Estratégica”, Editorial Prentice-Hall, Quinta Edicién, 1997, México
Univesidad de las Américas
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3.11 MEZCLA DE MARKETING

“Una mezcla de marketing es un conjunto de herramientas y tacticas controlables:

producto, precio, plaza y promocion. Que la empresa combina para producir la

respuesta deseada en el mercado meta.” S
Descripcion de los productos a comercializar:

3.11.1 PRODUCTOS

Existen dos lineas de productos los individuales (dial-up) y los corporativos, a

continuacién se presenta un grafico de la

sewic}io:

VOZ + DATOS ADSL

descripcién del

CENTRAL SERVICIO
TELEFONICO

e
— —

(= voz

funcionamiento del

LINEA TELEFONICA b
DATOS ADSL == Linea
__ DATOS ADSL = i
‘ = -e mm
= MODEM ADSL — ————a —
MODEM ADSL  coNCENTRADOR ADSL
CENTRAL

Fuente: Andinanet, servicios de Banda Ancha y Dial-up

3.11.1.1PLANES INDIVIDUALES (dial-up)
Aqui diferenciamos tres tipos:

¢ | Dial-up normal a bajo costo

¢ Dial-up mas valor agregado especifico

¢ Dial-up mas E-Learning

2 Kother, Philip. Armstrong, Gary. Marketing. Editorial Prentice Hall, Octava Edicién, 2001

|
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CARACTERISTICAS DEL PLAN INDIVIDUAL:
1. Intemet ilimitado, 24 horas del dia, 365 dias del ano.
2. Conexion inmediata con Internet.
3. Cuentas de correo electrénico, familiar, corporativo.
4. Soporte técnico on-line y telefénico.
5. Membresia a video y musica.
6. Hosting para tu pagina Web propia, 1 MB.
7. Diseno de pagina Web Standard.
8. Correo de voz on-line.
9. Intemet Estandar o filtrado a paginas Web.
10. Ultimo antivirus.
11.Software, Gratis de musica, videos, juegos interactivos,
entretenimiento, etc.

12. Tramite del dominio propio sin costo www.midomino.com

\ 13.Chat, horéscopo, bibliotecas virtuales.

14.Sistema financiero contable, contabilidad, presupuestos, facturacion,
tesoreria, inventario, etc.

15.Sistema de némina y recursos humanos, roles, empleados,
comisiones, historial, etc.

16.Sistema médico interactivo, historias clinicas, redes médicas,
pacientes, diagndstico on-line, emergencias.

17.Sistema de gestién educativa, colegios, escuelas, institutos, etc.

18. Sistema de comercializacion floricola.
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19. Sistemas de gestion de Clientes , CRM

20. Sistema de gestion hotelera, tarifas, reservas, consumos, etc.

3.11.1.2 PLANES CORPORATIVOS

Son productos disefiados para cubrir necesidades de comunicacién a empresas
grandes, medianas y pequefas, que requieren soluciones rapidas y confiables,
haciendo del Intemet una herramienta de apoyo estratégico para su desarrollo. Se

presenta a continuacién los productos corporativos y sus precios a comercializar:

o CLEAR CHANNEL
Son circuitos cuya caracteristica principal es que su velocidad tanto de transmisién
como de recepcion es la misma (Circuito Simétrico), estan montados sobre redes
TDM (Multiplexacion por division de tiempo), lo que garantiza que no se compartira
la Gltima milla, rendimiento logrado a través de nuestros equipos administradores
de ancho de banda.

o, ADSL
Es una tecnologia que usando la infraestructura telefénica actual convencional,
provée servicios de banda ancha. Se caracteriza porque el tréfico que circula por el
canal es generalmente mayor en sentido “downstream” (entrada), que el de
“‘upstream” (salida).

e SDSL
Es upa tecnologia que puede usarla infraestructura telefénica actual convencional
0 un par de cobre independiente, para proveer servicios de banda ancha en el

acceso a Internet. Son canales simétricos en los cuales tanto la velocidad de
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transmision como de recepcién es la misma. La diferencia con los circuitos Clear
Channel radica en el transporte que utilizan (ATM o TDM), en el protocolo de
enlace (PPP o HDLC y xDSL) y el overhead que maneja cada una de las redes,
siendo mayor en la plataforma ATM.

CARACTERISTICAS DE LOS PLANES CORPORATIVOS:

« | Servicios gratuitos a través de nuestro Web Site (www.sunnet.net)

(Solopara nuestros suscriptores):
Campus Virtual
Voice e-mail
Voice Direct
Voice Board
Acceso para bajarse a su computador o utilizar Aplicaciones Web por Intemet
como;
Sistema Financiero Contable

e Contabilidad

e Presupuestos

e Facturacion

e Tesoreria

¢ Inventarios

¢ Cuentas por Cobrar

o Cuentas por Pagar, etc.
Sistema de recursos humanos y Némina

e Fichas
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¢ Roles

e Comisiones

o Historial, etc.
Sistema Médico Interactivo

e Historias Clinicas

e Red Médicos

e Pacientes

o Diagnéstico en linea

¢ Emergencias

e Vademécum

e [Laboratorios

e Farmacias

e Seguros, etc.
Sistema de Gestion Educativa

e Escuelas

e Colegios

¢ |Institutos, etc.
Sistema de Comercializacién Floricolas
Sistema de Clientes (CRM)
Sistema de Gestién Hotelera

¢ Vista de infraestructura

o Tarifas

e Reservas

Universidad de las Américas
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e Consumos, etc.

PRODUCTOS CON SERVICIO ADICIONAL PARA PLANES CORPORATIVOS:

e Hospedaje de Paginas (Web Hosting):
Para aquellas empresas que buscan un espacio rapido y seguro donde publicar
sus paginas, ofrecemos el almacenamiento de su informacion en nuestros
servidores, los cuales trabajan sobre sistemas operativos Linux Red Hat, Solaris
8.0, Windows NT o Windows 2000. El cliente podra actualizar el contenido de la
informacién el momento requerido y de forma independiente al personal técnico de
Sunnet.net.

e Alojamiento de Servidores (Colocation):
Conocido también como Housing, es un producto a través del cual el cliente aloja
sus servidores web en las instalaciones de Sunnet.net evitando una conexion de
ultima milla y obteniendo seguridad en el acceso, no solo en la velocidad de
conexion sino también en las condiciones fisicas necesarias para un buen
desempeno de la aplicacién. Para lo cual contamos con disponibilidad de tomas de
energia continua y voltaje regulado, seguridad fisica en el acceso al Centro de
Operaciones de Red de Sunnet.net, disponibilidad de aire acondicionado para los
equipos, etc.

« Registro y Administracion de Dominios:
En el caso de que la empresa no cuente con un dominio propio, ponemos a su
dispasicion el servicio de Registro y administracion de dominios ya sea con la
terminacion especifica del pais www.suempresa.com.ec o de manera general

www,suempresa.com, de acuerdo al tipo de actividad econémica de esta (com, fin,
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gov, org, edu, k12, mil, etc). Si su empresa ya dispone de un dominio, Sunnet.net
se hara cargo de su administracion.
» Diserio de Paginas Web:
Envienos un e-mail con sus requerimientos y le enviaremos la informacién que
usted necesita.
3.11.1.3 PROVEEDORES DE ULTIMA MILLA
La dltima milla es el medio fisico por donde las proveedoras de Intemet mandan el
servi¢io a los clientes .Considerando estas especificaciones al cliente se le ofrecen
las siguientes opciones de ultima milla con Andinadatos y Suratel.
CARACTERISTICAS DEL SERVICIO DE ULTIMA MILLA
* ANDINADATOS
1., Conexién desde el cliente hasta el backbone de fibra 6ptica (red principal de
andinadatos) mediante un par de cobre.
2. Tiempo de instalacion promedio de la ultima milla es de 15 a 20 dias.
3., En caso de tener alguna falla en la ultima milla , se manejan tres niveles de
atencion al cliente:
*Nivel Uno: fallas remotas (error en el servidor, etc.) reconexion del servicio
con una llamada personal, tiempo aproximado una hora.
*Nivel dos: servicio personalizado con técnico, tiempo de reconexién entre
veinte y cuatro hasta cuarenta ocho horas.
*Nivel tres: fallas fisicas en el enlace, orden de trabajo elaborada por el

gerente técnico, tiempo de reconexion hasta noventa y seis horas.
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e SURATEL
1. Conexion desde el cliente hasta el backbone de fibra éptica (red principal de
Suratel) mediante un par de cobre.
2. Tiempo de instalacién es de siete dias (si no existen trabajos de obra civil).
3. Posee respaldo de servicio en cualquier falla del sistema en fibra dptica , se
tendra como respaldo de servicio conexiéon por satélite o cualquiera otra servicio
de conexion que posea Suratel.
4J Servicio técnico diferenciado.
3.11.2 PRECIO:
El precio se basa en el analisis de precios de la competencia, se fijaron precios
bajos para que los nuevos usuarios prueben el servicio y asi expandir el mercado
de la empresa.
El precio a comercializar los planes individuales es de 18 usd. Mas impuestos.

Los precios para los diferentes planes corporativos se detallan a continuacién:

CUADRO DE PRECIOS EN DOLARES AMERICANOS DE PRODUCTOS
CORPORATIVOS NO.3.6

e CLEAR '
ADSL PRECIO SDSL PRECIO CHANNEL PRECIO
64/32 , $ 10000 |64 s 308,00 7 $ 386,00
128/32 $ 225,00 128 $ 625,00 128 | $ 771,00
1@ $ 26800 | 256 $ 1.200,00 256 | $ 1.500,00
512 $ 2.200,00 512 $ 3.000,00

Elabora§o por el Autor
3 .11.3 PLAZA O DISTRIBUCION:

El servicio es nuevo y esta en fase de prueba, los niveles de produccién seran
bajos y se precisaran canales de distribucion especificos y limitados. El servicio
requiere personal de venta propio debido a su complejidad y novedad. Este tipo de

servicios demanda una comercializacion personalizada, por que el vendedor tiene
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que ir en busca del cliente debido a la complejidad del producto, que debe ser
explicado detalladamente; es decir la venta puerta a puerta y telemercadeo para
dar a conocer el servicio y sus ventajas obteniendo un contacto directo entre

vendedor-usuario.

3.11.8.1 PLAN PARA EL PERSONAL DE VENTAS

Se cantara con cuatro vendedores que se les asignara zonas especificas de venta
para poder lograr una mayor penetracion en el mercado y cinco telefonistas, se

presenta a continuacion los criterios para el personal de ventas.

VENDEDORES:

« Encargados de vender las cuentas dial-up y corporativos ( de $170 a $990
ADSL y SDSL) , buscar los clientes puerta a puerta , ventas en islas
comerciales y con las instituciones con convenio .

« Los vendedores seran capacitados en forma integral, para que conozcan
sobre el uso, mantenimiento y desarrollo de nuevos software e Internet.
Garantizando que los mismos vendan soluciones integrales para cualquier
tipo de cliente.

« Los vendedores seguiran el siguiente esquema para sus ventas :

1. Conseguir la cuenta

2. Firma del contrato e instalacion.

3. Comunicar al supervisor para que se realice el analisis sobre
factibilidad del ancho de banda a nuestros proveedores (Andinatel,
Suratel, etc.).

4. Segui<ns1:XMLFault xmlns:ns1="http://cxf.apache.org/bindings/xformat"><ns1:faultstring xmlns:ns1="http://cxf.apache.org/bindings/xformat">java.lang.OutOfMemoryError: Java heap space</ns1:faultstring></ns1:XMLFault>