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RESUMEN

El vertiginoso desarrollo de las Tecnologias defarmacién y Comunicacion en el

Ecuador ha generado atractivas oportunidades dersidm en el sector

telecomunicaciones, con base a ello, el preseatmjtr de tesis estd enfocado a
determinar la viabilidad técnica y econ6mica delé@mgntar una empresa que oferte
servicios de Audio y Video por Suscripcién e Intdren las zonas rurales de la
provincia de Pichincha. Luego del andlisis realivad determiné que la parroquia
Calderon (Carapungo), perteneciente al Distritorbjmilitano de Quito, cumple con

las condiciones necesarias para el desarrollo de ¢po de negocio.

Consecuentemente se investigd el comportamieniosdpotenciales clientes de la
zona, los principales factores que influiran ededarrollo del proyecto, los aspectos
regulatorios y legales que deberan cumplirse, &fiti y dimensionamiento que
tendra la red de telecomunicaciones, las especificas técnicas del equipamiento
tecnoldgico, la estrategia de marketing mas adecwaath realidad del sector, la
inversion econdmica, y la rentabilidad financieeh groyecto en un lapso de 5 afios,
para finalmente, con base a las conclusiones ymerdaciones, establecer si es

factible o no llevar a la practica el negocio.

Palabras Clave:

* INTERNET

« AUDIO Y VIDEO POR SUSCRIPCION
e TV

« RED DE TELECOMUNICACIONES

« NEGOCIO

*  PICHINCHA
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ABSTRACT

The vertiginous development of Information and Camioation Technologies in
Ecuador has created attractive investment oppdigsnin the telecommunications
sector. Based on it, this thesis is focused onraéténg the technical and economic
feasibility of implementing a business that offéxadio and Video services by
subscription and Internet in rural areas of thevimae of Pichincha. After the studies
were made, it was determined that the Calderérsipg€arapungo) belonging to the
Metropolitan District of Quito, meets the conditsofor the development of this type
of business. Consequently, we investigated thevi@haf potential customers in the
area, the main factors that will affect the develept of the project, the regulatory
and legal issues that must be fulfilled, the desamd dimensioning of the
telecommunications network, the technical spediices of technological

equipment, the most appropriate marketing stratiegype used according to the
region's characteristics, the economic investmand financial profitability of the

project over a period of five years in order toaflp, based on the findings and
recommendations, determine whether it is feasibleai to put into practice the

proposed business.

Keywords:

* INTERNET

* AUDIO AND VIDEO SERVICES BY SUBSCRIPTION
e TV

» TELECOMMUNICATIONS NETWORK

* BUSINESS

*  PICHINCHA
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PROLOGO

Los fines que persigue el programa de maestria €@ de Redes vy
Telecomunicaciones” se resumen en: actualizardogamientos técnicos en redes
y sistemas de telecomunicaciones, conocer la reiguleexistente en el pais, e
introducir conceptos sobre modelos de negocio imlados al sector TIC; en ese
sentido, el “Disefo, dimensionamiento y modelo dgatios para ofertar servicios
de Audio y Video por Suscripcion e Internet enZasas rurales de la provincia de
Pichincha”, tema elegido para el presente trabajoestigativo, reune las
caracteristicas necesarias para afianzar los qoretios adquiridos en las aulas de
clase; a su vez, permitira a cualquier individuengpresa, interesado o interesada en
invertir en el creciente mercado de los serviciestelecomunicaciones del pais,

contar con valiosos elementos de juicio para latasertada de decisiones.



CAPITULO |

CONDICIONES DE MERCADO Y DETERMINACION DE LAZONAD E
INFLUENCIA

El avance tecnoldgico conlleva el desarrollo eém@nto de los servicios
TIC a la poblacion mundial, por ende el Ecuadou@atente dispone de nuevas y
mejores herramientas tendientes a fomentar el ddisage la inclusiéon digital en el
territorio nacional, en especial en las é&reas esrafjue histéricamente han
permanecido desatendidas; de dichos serviciosaaestla Televisidn por su alta
accesibilidad, y el Internet que permite obtenartercambiar informaciéon de forma

sencilla con cualquier parte del mundo.

1.1 BREVEDESCRIPCIONDE LOSSERVICIOS.

Como primer paso, es imprescindible describir brev@e, cuales son
los servicios de telecomunicaciones que seranzaad@s durante la presente

investigacion, con base a lo establecido en la ativan ecuatoriana vigente.

La Ley Orgénica de Telecomunicaciones (Asambleaddat de la
Republica del Ecuador, 2015) publicada en el Tedcgemento del Registro
Oficial N° 439 del 18 de febrero de 2015, en suciitb N° 36 establece las
definiciones técnicas de servicios que emplea ¢hdesecuatoriano, las

cuales se citan a continuacion

» Servicios de telecomunicaciones: Son aquellos @es/que se soportan
sobre redes de telecomunicaciones con el fin dmipery facilitar la
transmision y recepcién de signos, sefiales, textim®o, imagenes,
sonidos o informacion de cualquier naturaleza, psa#isfacer las
necesidades de telecomunicaciones de los aboneliEges, usuarios.

Dentro de los servicios de telecomunicaciones emdcejemplificativa y
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no limitativa, se citan a la telefonia fija y mgwviortadores y de valor

agregado.

» Servicios de radiodifusion: Son aquellos que pueadamsmitir, emitir y
recibir sefiales de imagen, sonido, multimedia yoglat través de
estaciones del tipo publico, privado o comunitarimn base a lo
establecido en la Ley Organica de Comunicacion. kesvicios de
radiodifusion se clasifican en servicios de seb#&réa y por suscripcion.
Bajo dichos lineamientos, los Servicios por Susidip son aquellos
servicios de radiodifusion que solo pueden sebi@a$ por usuarios que

previamente hayan suscrito un contrato de adhesion.

Consecuentemente, el Internet viene a ser un gerde Valor
Agregado, mientras que la Television por Cablegesmponde a un servicio

por Suscripcién.

Ahora bien, considerando que la Disposicién TransitQuinta del
mencionado cuerpo legal, establece quea ‘Agencia de Regulacion y
Control de las Telecomunicaciones, dentro del pldecaiento ochenta dias
contados a partir de la publicacion en el Regiddficial de la presente Ley,
adecuara formal y materialmente la normativa seauiaque haya emitido
el CONATEL o el extinto CONARTEL y expedira lodamgntos, normas
técnicas y demas regulaciones previstas en esta Eeyaquellos aspectos
gue no se opongan a la presente Ley y su Reglam@etweral, los
reglamentos emitidos por el Consejo Nacional deed@hunicaciones se
mantendran vigentes, mientras no sean expresandgregados por la
Agencia de Regulacion y Control de las Telecomwinces, para el
presente trabajo investigativo, se mantendran lesnas consideraciones
legales, definiciones, procedimientos y requisiestablecidos en las normas
y reglamentos emitidos por el CONATEL y el CONARTEL



1.1.1. Servicio de Audio y Video por Suscripcion.

El Reglamento de Audio y Video por Suscripcion (GOMEL, 2010)
establece que un sistema de Audio y Video por §usén es aquel que
transmite y eventualmente recibe sefiales de imagsmngdo, multimedia y
datos, destinados exclusivamente a un publicocodati de suscriptores o
abonados. A su vez, son tres las modalidades éstide las cuales se brinda

el servicio, las cuales se citan a continuacion:

» Cable Fisico: Aquel que utiliza como medio de tmaisfd)n una red de
distribucion de sefiales por linea fisica.

» Codificado Terrestre: Aquel que utiliza como med® transmisién, el
espectro radioeléctrico mediante enlaces terrestres

» Codificado Satelital: Aquel que utiliza como medie transmision el

espectro radioeléctrico, mediante enlace espatiérra.

1.1.2. Servicio de Internet.

El servicio de Internet se enmarca dentro de lagcata de servicios
de Valor Agregado, los cuales conforme la Reglaswdih correspondiente
(CONATEL, 2002), se definen como aquellos que z#ili Servicios Finales
de Telecomunicaciong® incorporan aplicaciones que permiten transformar
el contenido de la informacion transmitida; transfacion que puede incluir
un cambio neto entre los puntos extremos de lasimaion en el codigo,

protocolo o formato de la informacion.

! Servicios Finales de Telecomunicaciones: Segun lo establece la Ley Especial de Telecomunicaciones
(Congreso Nacional, 1992), son aquellos servicios de telecomunicacidn que proporcionan la
capacidad completa para la comunicacion entre usuarios, incluidas las funciones del equipo terminal
y que generalmente requieren elementos de conmutacién.



1.2

1.2.1.

1.2.2.

MARCO FILOSOFICO

Valores Corporativos.

Segun Rokeach (Rokeach, 1973) un valor es aquebancia
perdurable en que una forma especifica de conduotadicion de existencia
se prefiere personal o socialmente a un modo apwestntrario de conducta
o condicion final de existencia. Por ello, losesisas de creencias o valores
determinan las normas en las empresas, que peaaete una compafia que
brinde servicios de Audio y Video por Suscripciomternet se han definido

los siguientes:

» Liderazgo: Basado en la confianza y reconocimiefgbvalor de cada
persona, estimulamos la participacion, el interdardb ideas y puntos de
vista.

* Innovacion: Nos esforzamos incansablemente parsegoir las mejores
y mas apropiadas soluciones tecnolégicas acordes andcesidades de
nuestros clientes.

* Responsabilidad: Nos responsabilizamos de nuestasones Yy
contribuimos a las sociedades en las que trabajamos

* Integridad: Honradez, lealtad y disciplina con s clientes y

transparencia en el manejo de nuestras operaciones.

Mision.

La mision de una compafiia, segun Fleitman (Fleitr2800), tiene
gue ver con lo que pretende hacer la empresa yqaéa lo va hacer, se
realciona directamente al motivo de su existert@ado sentido y orientacion
a sus actividades para lograr la satisfaccion declientes potenciales, del
personal, de la competencia y de la comunidad ewerge Por ello es

sumamente importante definir una mision clara ycEa& que en pocas
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palabras exprese lo que es la empresa, en tadsest ha concretado la
siguiente mision: “Ofertar servicios de Audio y ¥@ e Internet con altos

estandares de calidad”.

Vision.

La Vision, tal como su nombre lo indica, es lo ¢mempresa quiere
crear o conseguir, es la imagen futura de la orgaiin. En ese ambito, la
vision definida para la empresa proveedora de@esvide Audio y Video por
Suscripcion e Internet es la siguiente: “Ser lideemn la provision de
programacion televisiva e Internet en la zona rutel la provincia de
Pichincha, captando la atencién de nuevos clientediante la calidad e

innovacién tecnoldgica de nuestros servicios”.

DELIMITACION DE LA ZONA DE INFLUENCIA

La provincia de Pichincha, ubicada al norte delspaiuya capital

administrativa es el Distrito Metropolitano de @uitambién capital del Ecuador,

constituye un centro administrativo, econdmico waficiero sumamente

importante para el desarrollo de la actividad eouné del pais (Instituto de la

Ciudad , 2014), y ofrece muchas oportunidades ipapéementar un modelo de

negocio enfocado a brindar servicios de Audio yedigor Suscripcién y de

Valor Agregado de Internet. No obstante, es newefazalizar la investigacion,

determinado una parroquia rural de la provincia tpregga necesidad de los

servicios sefialados, y que cumpla condicionesaésni econémicas favorables

para una posterior implementacion.

1.3.1.

Determinacion de la localidad rural dentro de lavprcia de Pichincha.



Tomando en cuenta la divisibn politico — adminisiea de la
provincia a un nivel parroquial, en concordancigrado de desagregacion de
datos que dispone el Instituto Nacional de Estadfsty Censos, INEpara
la informacién arrojada por los Censos NacionaPdblacion y Vivienda y

Nacional Econdmico realizados en el afio 2010.

Bajo dichas premisas, se utilizar la siguienteodwbgia, con la
finalidad de determinar la parroquia rural en lalcse pretende brindar los

servicios de Audio y Video por Suscripcion e In&grn

Identificacion de las fuentes de informacion.
Obtencion de los datos de las fuentes de informas@dinidas.

Andlisis de la informacion.

o o T p

Definicion del area rural.

1.3.1.1. ldentificacion de las fuentes de informacion.

En el sitio web del Sistema Nacional de Datos @rmécion del
Instituto Nacional de Estadisticas y Censos — INBREC, 2012) se descargd
la aplicacibn REDATAM+SP, referida en el Grafico W, la cual es una
herramienta informética que permite administrarebade datos de gran
volumen bajo una estructura jerarquica de ordenamielestinada a procesar
informacion para areas pequefias como las manzanadias censales. La
base de datos cargada por el INEC en dicha heméamtentiene informacion
relacionada al Censo de Poblacion y Vivienda 2018l £enso Nacional

Econdémico 2010.

Las estadisticas respecto a los servicios de: dmlegicaciones

(incluye Telefonia Fija, Telefonia Moévil - ServicMovil Avanzado, Acceso

? INEC: Instituto Nacional de Estadisiticas y Censos. Su mision es generar y difundir informacion
estadistica util y de calidad del Ecuador con el propdsito de facilitar la evaluacién del desarrollo de la
sociedad y de la economia, asi como para promover las actividades del Sistema Estadistico Nacional.



7

a la Internet, Portadores y Cibercafés), y de R#fdision y Television
abierta y pagada (incluye Radiodifusion Sonoraevielon Abierta, y Audio
y Video por Suscripcion), en su debido momento ipadas en los sitios web
de la Superintendencia de Telecomunicacib(88PERTEL, 2014) y de la
Secretaria Nacional de TelecomunicaciBf&ENATEL, 2014), actualmente
se encuentran en el sitio web de la Agencia de IReign y Control de las
Telecomunicaciones, ARCOTEL (ARCOTEL, 2015).

‘nfnv’nja(‘["’n

Grafico N° 1: Portada de la aplicacion REDATAM+SP del Sistema
Nacional de Datos e Informacion.
Fuente: Instituto Nacional de Estadisticas y Censos — INEC.

1.3.1.2. Obtencién de los datos de las fuentes de informadédinidas.

la Ley Organica de Telecomunicaciones, publicada el 18 de febrero de 2015, establece la creacién
de la ARCOTEL como entidad encargada de la administracion, regulacion y control de las
telecomunicaciones y del espectro radioeléctrico y su gestion.
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Ademéas de los campos “Nombre del Canton”, “Nombee ld
Parroquia”, y el perfil “Urbano / Rural” parroquid& informacion obtenida
en los Censos de Poblacién y Vivienda y Nacionan&mico del afio 2010,
precisa tres parametros sumamente Utiles parasémpie analisis, los cuales
son:

* “Poblacion” desagregada por género.
» “Disponibilidad de internet por hogar”, y

» “Disponibilidadde televisidn por cable por hogar”.

En tal sentido, el Cuadro N° 1 muestra clarameaténformacion
indicada, desagregada a nivel de las parroquiaanagby rurales de la
provincia de Pichincha.

1.3.1.3. Andlisis de la informacién.

Las parroquias rurales “Calderon (Carapungo)”, “‘@mto”, y
“Tumbaco” presentan un alto nimero de hogares quelisponen de los

servicios de Audio y Video por Suscripcion e In&grn

Se destaca la parroquia “Calderén (Carapungo)” 3897 hogares
sin servicio de television por cable y 32.834 hegasin el servicio de
Internet, es decir, existe un mercado potencial pabos servicios, incluso
mayor que cabeceras cantonales urbanas como Cayakdehachi,

Tabacundo y Sangolqui, tal como se indica en lesdrliciones N° 2 y N° 3.



CuadroN° 1
Informacidn desagregada a nivel de parroquias urbanas y rurales de la provincia de Pichincha.

Disponibilidad de Internet por Disponibilidad de Televisién por

Nombre del Cantén Nombre de la Parroquia Ugﬁr;?/ Poblacion hogar Cable por hogar
Hombre Mujer Total Hombre Mujer Total Hombre  Mujer Total
QUITO METROPOLITANO Quito Urbana 783616 835530 1619146 138938 332779 471717 127995 343722 471717
QUITO METROPOLITANO Alangasi Rural 11851 12400 24251 2317 4182 6499 1660 4839 6499
QUITO METROPOLITANO Amaguaiia Rural 15395 15711 31106 1146 6963 8109 826 7283 8109
QUITO METROPOLITANO Atahualpa (Habaspamba) Rural 947 954 1901 14 552 566 22 544 566
QUITO METROPOLITANO Calacali Rural 1947 1948 3895 90 955 1045 290 755 1045
QUITO METROPOLITANO Calderon (Carapungo) Rural 74682 77560 152242 8449 32834 41283 6286 34997 41283
QUITO METROPOLITANO Conocoto Rural 39691 42381 82072 7985 14395 22380 6016 16364 22380
QUITO METROPOLITANO Cumbaya Rural 15248 16215 31463 5164 3829 8993 4979 4014 8993
QUITO METROPOLITANO Chavezpamba Rural 403 398 801 4 233 237 8 229 237
QUITO METROPOLITANO Checa (Chilpa) Rural 4532 4448 8980 160 2171 2331 149 2182 2331
QUITO METROPOLITANO El Quinche Rural 8015 8041 16056 364 4034 4398 302 4096 4398
QUITO METROPOLITANO Gualea Rural 1073 952 2025 18 545 563 49 514 563
QUITO METROPOLITANO Guangopolo Rural 1528 1531 3059 86 685 771 34 737 771
QUITO METROPOLITANO Guayllabamba Rural 8199 8014 16213 556 3983 4539 629 3910 4539
QUITO METROPOLITANO La Merced Rural 4122 4272 8394 192 2011 2203 171 2032 2203
QUITO METROPOLITANO Llano Chico Rural 5205 5468 10673 379 2350 2729 250 2479 2729
QUITO METROPOLITANO Lloa Rural 784 710 1494 13 422 435 22 413 435
QUITO METROPOLITANO Nanegal Rural 1417 1219 2636 30 730 760 213 547 760
QUITO METROPOLITANO Nanegalito Rural 1555 1471 3026 32 831 863 375 488 863
QUITO METROPOLITANO Nayon Rural 7628 8007 15635 2053 2216 4269 2016 2253 4269
QUITO METROPOLITANO Nono Rural 910 822 1732 6 505 511 70 441 511
QUITO METROPOLITANO Pacto Rural 2543 2255 4798 24 1323 1347 177 1170 1347
QUITO METROPOLITANO Perucho Rural 407 382 789 6 224 230 21 209 230

ContinG:



QUITO METROPOLITANO
QUITO METROPOLITANO
QUITO METROPOLITANO
QUITO METROPOLITANO
QUITO METROPOLITANO
QUITO METROPOLITANO
QUITO METROPOLITANO
QUITO METROPOLITANO
QUITO METROPOLITANO
QUITO METROPOLITANO
QUITO METROPOLITANO
CAYAMBE

CAYAMBE

CAYAMBE

CAYAMBE

CAYAMBE

CAYAMBE

MEJIA

MEJIA

MEJIA

MEJIA

MEJIA

MEJIA

MEJIA

MEJIA

PEDRO MONCAYO
PEDRO MONCAYO
PEDRO MONCAYO
PEDRO MONCAYO

Pifo

Pintag

Pomasqui

Puellaro

Puembo

San Antonio

San Jose De Minas
Tababela

Tumbaco

Yaruqui

Zambiza

Cayambe
Ascazubi
Cangahua
Olmedo (Pesillo)
Oton
Santa Rosa De Cuzubamba
Machachi

Aloag

Aloasi

Cutuglahua

El Chaupi

Manuel Cornejo Astorga
Tambillo
Uyumbicho
Tabacundo

La Esperanza
Malchingui

Tocachi

Rural
Rural
Rural
Rural
Rural
Rural
Rural
Rural
Rural
Rural
Rural
Urbana
Rural
Rural
Rural
Rural
Rural
Urbana
Rural
Rural
Rural
Rural
Rural
Rural
Rural
Urbana
Rural
Rural
Rural

8235
8815
14101
2772
6809
15912
3775
1400
24448
8877
1969
24989
2499
7920
3162
1357
2040
13438
4509
4635
8220
710
1944
4068
2259
8163
1943
2280
997

8410
9115
14809
2716
6784
16445
3468
1423
25496
8977
2048
25840
2551
8311
3610
1409
2107
14185
4728
5051
8526
746
1717
4251
2348
8240
2043
2344
988

16645
17930
28910
5488
13593
32357
7243
2823
49944
17854
4017
50829
5050
16231
6772
2766
4147
27623
9237
9686
16746
1456
3661
8319
4607
16403
3986
4624
1985

504 3965
225 4422
2953 5108
64 1437
525 3107
1707 7218
35 2029
108 680
3888 10016
581 4357
244 802
1073 12175
95 1283
69 3668
40 1671
16 649
69 1036
1066 6235
290 2041
194 2331
eontindi3932
20 352
33 940
230 1950
250 989
227 4203
43 985
30 1252
7 532

4469
4647
8061
1501
3632
8925
2064
788
13904
4938
1046
13248
1378
3737
1711
665
1105
7301
2331
2525
4206
372
973
2180
1239
4430
1028
1282
539

271

2382
48
405
1995
108
49

2575
264
7
3195
72
293
80
18
23
1460
149

150

4198
4465
5679
1453
3227
6930
1956
739
11329
4674
969
10053
1306
3444
1631
647
1082
5841
2182
2324
4056
338
920
1444
546
4115
1003
1259
518

4469
4647
8061
1501
3632
8925
2064
788
13904
4938
1046
13248
1378
3737
1711
665
1105
7301
2331
2525
4206
372
973
2180
1239
4430
1028
1282
539

Contintz
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PEDRO MONCAYO Tupigachi Rural 2928 3246 6174 37 a38 1425 24 1401 1425
RUMINAHUI Cotogchoa Rural 1949 1988 3937 82 937 901 23 996 1019
RUMINAHUI Rumipamba Rural 399 376 775 6 198 204 4 002 204

SAN MIGUEL DE LOS BANCOS Mindo Rural 1991 1851 3842 97 703 800 367 433 800

TOTALES 1255711 1320576 2576287 190920 536918 727838 17535252486 727838

Parroquias que por ser urbanas no seran condiedentro del andlisis

Fuente: INEC. Elaboracién: Propia.
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POR CABLE

Grafico N° 2: Comparacion del mercado potencial para el servicio de Audio

y Video por Suscripcion.
Fuente: INEC.
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Grafico N° 3: Comparacion del mercado potencial para el servicio de
Internet.
Fuente: INEC.

Ademas, tomando en consideracion los datos estadigiublicados
por la Superintendencia de Telecomunicacibn@&UPERTEL, 2014), la
provincia de Pichincha contdé con 26 sistemas deidAyd Video por

Suscripcion autorizadosl5 bajo la modalidad Cable Fisico, 5 bajo la

‘la Ley Organica de Telecomunicaciones, publicada el 18 de febrero de 2015, establece la creacién
de la ARCOTEL como entidad encargada de la administracion, regulacion y control de las
telecomunicaciones y del espectro radioeléctrico y su gestion.
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modalidad Televisién Codificada Terrestre y 6 bajonodalidad Television

Codificada Satelital, conforme se describe en eldto N° 2.

En este punto es imprescindible aclarar que eldReghto de Audio y
Video por Suscripcion (CONATEL, 2010) establecs tmreodalidades para el

servicio de Audio y Video por Suscripcién, las @sadon las siguientes:

» Sistema de Cable Fisico: Aquel que utiliza como imel@ transmision
una red de distribucion de sefiales por linea fisica

» Sistema Codificado Terrestre: Aquel que utiliza oomedio de
transmision, el espectro radioeléctrico mediantaecers terrestres.

+ Sistema Codificado Satelital: Aquel que utiliza @mmedio de

transmision el espectro radioeléctrico, mediantacenespacio — tierra.

Ademas, algunos de dichos sistemas brindan serdieidro de la
parroquia Calderéon (Carapungo), tal como se obsemval Cuadro N° 3, lo
cual demuestra que existe un alto interés de lagpresas de
telecomunicaciones por operar en dicho sector, aque una estrategia de
negocio adecuada, podria ser explotado en favéa dempresa que se busca

implementar.

Cuadro N° 2
Sistemas de Audio y Video por Suscripcion autorizados en Pichincha a Diciembre de 2014.

N° PROVINCIA NOMBRE ESTACION COBERTURA
TELEVISION CODIFICADA SATELITAL
1 PICHINCHA DIRECTV NIVEL NACIONAL
2 PICHINCHA CNT-TV TERRITORIO CONTINENTAL
S PICHINCHA CLARO TV TERRITORIO CONTINENTAL ECUATORIANO
4 PICHINCHA ETAPA TV TERRITORIO CONTINENTAL ECUATORIANO
5 GUAYAS UNIVISA TERRITORIO CONTINENTAL DEL ECUADOR
6 PICHINCHA  TVCABLE SATELITAL TERRITORIO CONTINENTAL ECUATORIANO
TELEVISION CODIFICADA TERRESTRE
1 PICHINCHA UNIVISA CONOCOTO, SANGOLQUI, SAN RAFAEL
2 PICHINCHA UNIVISA QUITO
3 PICHINCHA UNIVISA TUMBACO-CUMBAYA
4 PICHINCHA CABLEVISION S.A. QUITO Y ZONAS ALEDARNAS
5 PICHINCHA UNIVISA SUR DE QUITO(MAGDALENA, PINTADO

Continda
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TELEVISION POR CABLE

1 PICHINCHA SATCON TV MINDO PARROQUIA MINDO
2 PICHINCHA  SATURNO VISION TV PUERTO QUITO
S PICHINCHA SISTEMA TV CABLE QUITO,LOS CHILLOS, TUMBACO
CABLE TELEVISION-
4 PICHINCHA QUITO CATEL QUITO (SECTOR SOLANDA)
5 PICHINCHA SATCONTV SAN MIGUEL DE LOS BANCOS
6 PICHINCHA SISAVINTEL VISION UYUMBICHO, TAMBILLO
SAN ANTONIO DE PICHINCHA, CALACALI,
! PICHINCHA TV MUNDO POMASQUI Y SECTOR LA PAMPA
8 PICHINCHA TVALLE GUAYLLABAMBA
9 PICHINCHA VALLE VISION PARROQUIA AMAGUARNA
10 PICHINCHA  LUZ DE AMERICA TV CAYAMBE
11  PICHINCHA I2A TELEVISION PUERTO QUITO
12  PICHINCHA CB VISION MEJIA MACHACHI
13  PICHINCHA CAYAMBE VISION CAYAMBE Y TABACUNDO
14  PICHINCHA CABLEUNION QUITO, TUMBACO,LOS CHILLOS
15  PICHINCHA ANDINACABLE QUITO

Fuente: SUPERTEL.

Cuadro N° 3
Sistemas de Audio y Video por Suscripcion en la parroquia Calderdn (Carapungo).

CANTON PARROQUIA SERVICIO
TELEVISION CODIFICADA SATELITAL
TVCABLE
DIRECTV ETAPATV CNT-TV CLARO TV  UNIVISA SATELITAL

. TELEVISION CODIFICADA TERRESTRE
Calderén
(Carapungo) UNIVISA CABLEVISION S.A.
TELEVISION POR CABLE FISICO

QUITO

SISTEMA TV CABLE CABLEUNION ANDINACABLE

Fuente: SUPERTEL.

Finalmente, es importante indicar que el analisisespondiente al
servicio de Internet es una consideracion de minpacto para la eleccion
de la zona rural dentro de la provincia de Pichingbues técnicamente se
utilizaria la misma infraestructura de red a irestsg para el servicio de Audio
y Video por Suscripcion, mientras que legalmentgua lo precisa el
Reglamento para la Prestacion de Servicios de Voegado (CONATEL,
2002) es necesario obtener como titulo habilitameyermiso para brindar
Servicios de Valor Agregado de Internet otorgada pb Organismo
Regulador con cobertura nacional, sin prejuiciopdder autorizar también

infraestructura inicial del &rea de operacion ll@ceegional; asi mismo, bajo
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otro escenario, utilizando infraestructura de redaulora propia, se requeriria
de manera adicional un titulo habilitante para Bn€@sién de Servicios
Portadores Regionales, el cual permite cobertugiomal o provincial
(CONATEL, 2006).

1.3.1.4. Definicién del area rural.

Con los antecedentes descritos en los numeralexicags, se
evidencia que la parroquia rural “Calderon (Cargo)h perteneciente al
Distrito Metropolitano de Quito, provincia de Pisbha, presenta las mejores

condiciones para realizar el andlisis objeto daédmsente investigacion.

1.4  INVESTIGACION DE MERCADO

Tal como se expuso en los puntos anteriores, laoguaa rural
“Calderén (Carapungo)” tiene acceso limitado a desvicios de Audio y
Video por Suscripcién e Internet, lo cual consgtuya atractiva oportunidad
para implementar nuevas actividades de comeraiaizale dichos servicios,
pues existe un mercado latente que podria abdr8d; & % de los hogares
de la zona en cuanto al primer servicio, y el 79%Bspecto al segundo, tal
como se muestra en las llustraciones N° 4 y NsGniportante destacar, que
en los siguientes capitulos se realizar4 un asaténucioso, utilizando los
datos estadisticos de servicios de telecomunicesiatisponibles, en su
momento, en los sitios web de la SUPERTBLIa SENATEL para la

provincia de Pichincha.

’la Ley Organica de Telecomunicaciones, publicada el 18 de febrero de 2015, establece la creacion
de la ARCOTEL como entidad encargada de la administracién, regulacion y control de las
telecomunicaciones y del espectro radioeléctrico y su gestion
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SERVICIO DE AUDIO Y VIDEO POR
SUSCRIPCION

m N° Hogares con Television por
cable

M N° Hogares sin television por
cable

Grafico N° 4: Oportunidad de mercado para el servicio de Audio y Video por
Suscripcion en la parroquia Calderdn (Carapungo).
Fuente: INEC.

SERVICIO DE INTERNET

M N° Hogares con internet

M N° Hogares sin internet

Grafico N° 5: Oportunidad de mercado para el servicio de Internet en la
parroquia Calderdn (Carapungo).
Fuente: INEC.

Dicho argumento se complementa a las ventajas drexeo la
convergencia tecnolégica de servicios de telecocagiones a través de la
unificacién de voz, datos, y video en una plataBbimica que permita ofertar
servicios de Television por Cable e Internet, carabos inteligentemente en

una sola facturacion.
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Asi mismo, debido a las particularidades del negale Television
por Cable e Internet, para realizar la investigacide mercado se

consideraran elementos exploratorios y descriptivos

Segmentacién del Mercado.

Segmentar el mercado es dividir el mismo en grugissntos de
compradores; implica que mercados grandes y hetrens se subdividan en
segmentos mas pequerfios a los que se pueden lkegamndra mas eficaz con
servicios y productos adaptados a sus necesidadpsases. En tal sentido,
las definiciones de las variables a utilizarseapresente investigacion son

las siguientes:

Segmentacién Geogréfica: Divide un mercado en afitess unidades
geogréaficas, como naciones, estado, regiones, Ipisc ciudades o
barrios.

* Segmentacion Demografica: Divide un mercado enagwgefinidos por
variables demograficas como edad, sexo, tamafcanhdid, ingresos,
ocupaciones, ocupacion, religién, raza y nacioadlid

» Segmentacion Psicogréfica: Describe las caradtarssy las respuestas
de un individuo ante su medio ambiente (agresividagasividad,
resistencia o apertura al cambio, necesidad de.jogr

* Segmentacion Conductual: Divide un mercado en grumm base en

conocimientos, actitudes, o respuesta de los cddsues a un producto.

Para el presente trabajo investigativo, se hannidefi algunas
variables para la segmentacion del mercado reladam a perfiles
socioecondmicos del mercado objetivo, los cualesisestran en el Cuadro
N° 4.



CuadroN° 4
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Variables consideradas para la segmentacion del mercado

Segmentacion

Variables

Segmentacion
Geografica

Zona Rural de la provincia de Pichincha —
parroquia rural Calderén (Carapungo)
perteneciente al Distrito Metropolitano de Quito.

Edad

Segmentacion

a Ingresos
Demogréfica 9

Tamario de
familia

Jefes de hogar mayores a 25 afios, quienes
probablemente disponen de recursos para
contratar un servicio de television por cable o
internet.

Hogares que perciban un ingreso fami
equivalente al costo de la canasta basica 2013,
esto es aproximadamente USD 601,6 (INEC,
2013). Para efectos practicos al momento de
realizar las encuestas, se considerara un valor de
USD 500.

Grupos familiares compuestos por 3 0 mas
miembros, es decir que tienen hijos que muy
probablemente requerirdn a sus padres servicios
de television por cable e Internet.

Nivel de
instruccion

Segmentacion

Psicografica
Tipo de
vivienda

Secundaria o Superior para la jefa o jefe de he
quien debe tener un conocimiento bésico del
funcionamiento de los servicios de television por
cable e Internet.

Propia o arrendada, es decir jefes de hogar que
dispongan de un nivel de ingresos adecuado para
contratar los servicios ofertados, y a su vez no
requieran autorizacion de terceros para instalar la
acometida final de la red de telecomunicaciones
en sus hogares.

Fuente: INEC.

1.4.2. Definicion de los Objetivos General y Especificos.

Con base a los servicios que se pretenden oferasjguientes seran

los objetivos General y Especificos que se persigea la presente

investigacion:

Objetivo General:

Definir la propuesta de negocio para ofertar lasis®s de Audio y Video

por Suscripcion e Internet en la parroquia Caldé@arapungo).



1.4.3.

19

Objetivos Especificos:

Conocer cual es la Competencia Directa e Indirecta.

Determinar las tendencias futuras en los servio@esrtados en la
industria.

Determinar el producto, precio, plaza y promociame cdeberan ser
utilizados por la empresa para ofertar los sersicientro de la zona de

influencia.

Fase Exploratoria.

La fase exploratoria de la investigacién de merdaiitda una mejor

idea o comprensién del problema investigado; enseséido, se realizara a
través del andlisis de datos secundarios, desadibia la competencia directa

e indirecta, y entrevistando a expertos en el tema.

1.4.3.1. Recopilacion de datos secundarios.

Los datos secundarios relacionados con el problemeastigado

tienen su origen en distintos tipos de fuentesnftamacion: empresariales,
académicas, gubernamentales, Internet, bibliotadedsales, etc; en tal
sentido, a continuacion me permito referir las fasrde informacion que se

relacionan directamente con el presente analisis:

Pirateria genera cuantiosas pérdidas al sector odsdal de
Latinoamérica — Cuadro N° 5.

Organismo Técnico de Control ecuatoriano anunciecisaes para la
pirateria en TV pagada — Cuadro N° 6.

Organismo Técnico de Control de Ecuador cierrarosentle “sefiales
piratas” — Cuadro N° 7.

La TV “pirata” se quedo sin canales — Cuadro N° 8.
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* Procedimiento para el Otorgamiento de Licencias Aldbomaticas de
Importacion de Decodificadores y/o Receptores Baled FTA — Cuadro
N° 9.

» La SUPERTEL inhabilitd el 70-80% de las decodificaes piratas de
sefales de TV Paga — Cuadro N° 10.

* Una alianza busca dar fin a la pirateria de laviglen pagada — Cuadro
N° 11.

 Empresas de telecomunicaciones son las mejor dasrde Ecuador en
internet, seguin estudio — Cuadro N° 12.

» Perspectiva de telecomunicaciones en Ecuador G N£dL3.

CuadroN° 5
Datos secundarios - Pirateria en Latinoamérica.

TEMA: Pirateria genera cuantiosas pérdidas al sectdiovisual de Latinoamérica
Diario El Universo

FUENTE: http://www.eluniverso.com/2012/05/02/1/1356/pir&egenera-cuantiosas-
perdidas-sector-audiovisual-latinoamerica.html

FECHA: 02 de Mayo de 20:

OBJETIVOS: Identificar la situacion regional frente al probkecomun de la pirateria.

Determinar qué acciones podrian aplicarse parandeta pirateria.

La situacion de la propiedad intelectual en esa & analizo en la Il
Cumbre de Medios de Comunicacion. La pirateria gensuantiosas
pérdidas a los medios de comunicacion audiovisealLatinoamérica, un
delito que en algunos paises de la regién se cembat la via de la
legislacion y con iniciativas de la industria dedéevision por cable, segin
expertos del sector en Miami.

Los expertos emitieron opiniones tales como: "Ny miaguna duda de que
RESUMEN: es un flagelo que le genera grandes pérdidasralisstria. Es un problema
muy serio. Hoy dia algunas cifras, que no son alfisi indican que los
piratas son los principales suscriptores de laérégi“La television por

cable es un negocio legal que esta en crecimiania eegion y unas 200
millones de personas que la usan estan "dentra bgalidad”, “Pero todas
las compafiias, asegurd, estan trabajando en lalidigcion de las redes
para solucionar parte del problema.”, “para conselgudisminucion del

delito es necesario lograr que las sanciones gdi@adas”

Fuente: Diario “El Universo”.
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Datos secundarios - Sanciones para la pirateria.

Organismo Técnico de Control ecuatoriano anunciacisaes para la

TEMA: pirateria en TV pagada.
Diario Hoy
http://www.hoy.com.ec/noticias-ecuador/supertelrariarsanciones-para-la-
pirateria-en-tv-pagada-556059.htmi

FUENTES: Sitio Web “Ciudadania Informada”
http://www.ciudadaniainformada.com/noticias-ciudgidaecuador0/noticias-
ciudadania-ecuador/ir_al/ciudadania-informada/afiiel-pirateria-de-
television-pagada-sera-sancionada-con-detencioh.htm

FECHA: 18 de Julio de 20:

OBJETIVO: Identificar la posicion del Ecuador frerd la pirateria en la television pagada
La Superintendencia de Telecomunicaciones, SUPERTdtiscribié un
Acuerdo con la empresa DIRECT TV, con la finalideddifundir programas
en los que se explique el perjuicio que causadaiaition de estos servicios
por parte de los ciudadanos; adicionalmente est@bbapacitacion a los
empresarios y miembros de la SUPERTEL, ademas dgpasgiento

RESUMEN  técnico. El Superintendente de Telecomunicaci&@resargado, anuncié que

“La comercializacion de sistemas no autorizadosAddio y Video, es un
delito. La sancion es penal por lo que estariatasuge prision”. Ademas
enfatizd que los decodificadores que se vendealilegnte atentan contra la
propiedad intelectual y concesionarios que legatenpagan impuestos, pero
también afectan los intereses del Estado ecuatopanel pago de patentes.

Fuente: Diario “Hoy”.

CuadroN° 7

Datos secundarios - SUPERTEL cierra centros de “sefiales piratas”

TEMA:

FUENTES:

FECHA:

OBJETIVO:

Organismo Técnico de Control de Ecuador c centros de “sefiales pirati
Diario EI Comercio
http://www.elcomercio.com/negocios/centros-senagiestas-cerrados-
semestre 0 739726177.html

20 de Julio de 20:

Identificar la modalidad de operacion de los sisteipiratas del servicio de
TV pagada

RESUMEN:

Desde el 2001 hasta la actualidad, la SUPERTEIqrtépa clausura de 87
centros dedicados a la comercializacion irreguler Ids servicios de
telecomunicaciones en el pais. El servicio mas caalzado en el mercado
es de antenas y decodificadores para captar ladeitanales que ofrecen las
compafiias acreditadas por el CONATEL. Las persqoasadquieran estos
instrumentos estan infringiendo la norma.

Los equipos decodifican la sefial y violan los cédigara acceder a la
programacion. De ahi que, cada cierto tiempo debembiar los cédigos de
acceso. “Esto toma ocho dias”, explicd un usuasgotealevision ‘pirata’.
Durante ese tiempo se queda sin servicio. Su pdoveen el momento de la
adquisicion, le indic6 que estos cortes seran nadesu pues el satélite
también modifica los codigos para evitar la vulo&m. Pero en el mercado
los clientes también encuentran antenas y recepfe obtener la sefial de
television abierta. Estas acciones no implican tininglelito, pues estos
canales estan en el satélite sin restriccion yla@yuda de estos equipos, las
personas lo pueden captar sin problema. Las antgrlas receptores se
comercializan en los locales que venden repuestéoa television o, en
ciertos casos, en ferreterias. Segun ingenieraauttados, el valor llega hasta
USD 500, segln sus caracteristicas.

Fuente: Diario “El Comercio”.



Cuadro N° 8

22

Datos secundarios - La TV ‘pirata’ se quedo sin canales

TEMA:

FUENTE:

FECHA:
OBJETIVO:

La TV ‘pirata’ se quedé sin canales

Diario El Comercio
http://www.elcomercio.com.ec/negocios/control-teden-
television pirata 0 799720152.html

28 de Octubre de 2012

Identificar la factibilidad de operacion frentesaplirateria

RESUMEN:

Las personas que tienen servicio de television gemgaegular se quedaron
sin los canales internacionales. La razon: un cangn el satélite. Las
empresas de programacion internacional que se garcale empaquetar los
canales en el satélite cambiaron de frecuenciarpasie Nagra 2 a Nagra 3.
Nagra es una empresa de seguridad informatica lggeda el acceso a los
codificadores ‘piratas’ que ‘roban’ la sefal de kstaciones televisivas
pagadas. Como consecuencia del cambio, ahora diificadores ‘piratas’ no
tienen acceso a los canales internacionales com®, HBnemax, FOX,
ESPN, TNT, entre otros, por las barreras que seusiapn a escala
internacional.

La Superintendencia de Telecomunicaciones (SUPERTEhQtinUa con los
controles para reducir el acceso a la televisigegirlar. Para combatirlo, la
entidad ha realizado cerca de ocho operativos emue® va del afio.
Funcionarios de la SUPERTEL resaltaron que desa@editho organismo
técnico de control hizo publico los operativos, |g®rsonas que
comercializaban libremente los decodificadoresatpis’, ahora atienden solo
por referencias.

Fuente: Diario “El Comercio”.

Cuadro N°9

Datos secundarios -

Importacién de Decodificadores y/o Receptores FTA

Procedimiento para el Otorgamiento de Licencias Aa@tomaticas de

UL Importacién de Decodificadores y/o Receptores Baliet FTA
FUENTES: SUPERTEL (SUPERTEL, 2013)
" http://ftcs.gob.ec/pdf/fta/Resolucion%20S TL-201 FQlf

FECHA: 25 de Enero de 2013

OBJETIVO: Ident_ifi_c’ar acciones legales ejecutadas contrartagria de sefiales de
television.
La Superintendencia de Telecomunicaciones, SUPERTEMIti6 Ila
Resolucién STL-2013-0067 de 25 de Enero de 20138 Jx@ual se expide el
Procedimiento para el Otorgamiento de Licencias Ad@tomaticas de
Importacién de Decodificadores y/o Receptores Balied FTA, el cual norma

RESUMEN: el procedimiento que deberan cumplir los concesiosade sistemas de

Television Abierta, los permisionarios de sistendas Audio y Video por

Suscripcién, y las personas juridicas no conceg@ao permisionarias
(entidades publicas, universidades, fundaciones) ebn fines sociales,
académicos, seguridad, salud, o con fines al imtgederal, para obtener la
autorizacion de importancion de decodificadoresgfeptores satelitales

Fuente: SUPERTEL.
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Datos secundarios - SUPERTEL inhabilité decodificaciones piratas.

SUPERTEL inhabilité el 70-80% de las decodificaeispiratas de sefiales

UL de TV Paga.

STNEWS
http://www.signalstelecomnews.com/index.php/using-

FUENTES: joomla/extensions/components/content-componentiadkarticles/77-
inicio/5572-ecuador-supertel-inhabilito-el-70-80Hde-decodificaciones-
piratas-de-senales-de-tv-paga

FECHA: 20 de Febrero de 2013

OBJETIVO: Identificar acciones legales ejecutadasra la pirateria
La Superintendencia de Telecomunicaciones, SUPERBELavés de su

RESUMEN: Titular, indicé que la SUPERTEL desactivé entre7@% y el 80% de las

decodificaciones de sefiales de TV paga que erdadzeppara sistemas de
TV pirata.

Fuente: STNews Signals Telecom.

Cuadro N° 11

Datos secundarios - Una alianza para combatir la pirateria.

TEMA:

FUENTES:

FECHA:

OBJETIVO:

Una alianza busca dar fin a la pirateriaaéelevisién pagada.

Revista LIDERE:!
http://www.revistalideres.ec/mercados/Ecuador-piiatestrategia-
televisionpagada 0 919708027.html

15 de Mayo de 2013

Identificar las acciones que se ejecutan para conlbapirateria de sefiali
de television.

RESUMEN:

Alianza Contra la Pirateria de Television Pagaingpemente 'Alianza’ €
una agrupacion de compaiiias vinculadas al negecla tElevision pagada.
El objetivo de esta alianza es poner fin a la eifatde este servicio. 16
empresas, entre proveedores, televisoras e instieg estatales, conforman
esta alianza de caracter regional. DirecTv PanAtrand, SKY Brasil, HBO
Latin America Group, FOX International Channelsihafmerica, entre
otras son las integrantes de Alianza, que se peesegnEcuador, pero que
inicio actividades en enero pasado.

La idea central es hacer un llamado en la regida ganerar una normativa
gue combata la comercializacion de dispositivagailes para la recepcion de
sefiales de television de pago.

En Ecuador la Superintendencia de Telecomunicasiag®e unid a esta
iniciativa. El Intendente Nacional de Control Témnide dicho organismo,
recordd que el uso de television pagada piratesalizé el afio pasado en el
articulo 325 de la Ley de Propiedad Intelectuale Eserpo legal sefiala que
las personas que introduzcan al pais, almacenemlame y arrienden
aparatos destinados a decodificar las sefiales sard@ionadas con prision
de un mes a dos afios. "Ademas se establecen rqukagan de USD 657
hasta USD 6 570"

Fuente: Revista “Lideres”.
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Cuadro N° 12
Datos secundarios - TELCOS son las mejor valoradas de Ecuador en Internet.

Empresas de telecomunicaciones son las mejor dasrde Ecuador en
internet, segun estudio
Diario El Universt
FUENTES:  http://www.eluniverso.com/noticias/2014/02/25/n@287176/empresas-
telecomunicaciones-son-mejor-valoradas-ecuadorriate

FECHA: 25 de Febrero de 2014

. Determinar la percepcion cuidadana respecto a eaprenfocadas al
OBJETIVO: L
mercado de las telecomunicaciones en el Ecuador.
Las empresas del sector de las telecomunicaciaretas mejor valoradas
de Ecuador en Internet, segun un estudio titul®kydmetro de notoriedad
y notabilidad online Top 60 Ecuador” elaborado lparonsultora Llorente y
Cuenca, que analizé durante el mes de diciemb20#i8 la presencia y la
valoracion en internet de las sesenta mayores sagrecuatorianas en
relacion con otras 37 compafiias internacionales.
En cuanto a la "notoriedad", que mide "cuanto s@ce" a una empresa en
la red, también es el sector de telecomunicaci¢ges, ademas, lidera la
presencia en espacios como Facebook y Twitter)egpbmposicionado, en
este caso seguido por el farmacéutico y el bancario
Fuente: Diario “El Universo”.

TEMA:

RESUMEN:

Cuadro N° 13
Datos secundarios - Perspectiva de telecomunicaciones en Ecuador.

TEMA: Perspectivide telecomunicaciones en Ecua
IDE Business School
FUENTES: http://investiga.ide.edu.ec/index.php/estadistita3@mpresas-sectores/380-
telecomunicaciones
FECHA: Abril de 201«
OBJETIVO: Determina_r I_a tendencia de crecimiento de los esmwi de
telecomunicaciones en el Ecuador.
Las telecomunicaciones han presentado el mas aleindento y
modernizacion en el mundo debido a los avancesol@gicos. Esto ha
hecho que este sector sea uno de los méas atragiavas la inversion,
generando més de 2.000 empleos directos y 60.00@¢tos en el pais.
En el Ecuador, la estructura del sector teleconawiones ha tenido cambios
importantes en el ultimo decenio, tanto en las esgs proveedoras de
servicios, como en las instituciones de politicet@&l y regulaciéon. Se
RESUMEN: puede apreciar que el sector ha tenido numerosobica en su estructura,
pero sigue dominado esencialmente por empresadalestade tipo
monopdlico, que no so6lo proveen servicios basicizy que tienden a
ofrecer una variedad completa de servicios de slvepo.
En el Gltimo decenio la demanda de los serviciogetleomunicaciones en
Ecuador aument6 significativamente, tanto parssésicios tradicionales -
la telefonia fija-, como para nuevos servicios, tpe en algunos casos
tuvieron un ritmo de crecimiento explosivo.
Fuente: IDE Bussines School.

De la informacion sefialada se puede inferir querktteria de sefiales

de television pagada es un problema que afecta gistemas de Audio y
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Video por Suscripcion autorizados, no obstanteyadctente el Organismo
Técnico de Control del Ecuador, las empresas paivja@ instituciones
relacionadas, estan tomando varias medidas pateaoestar la operacion de
los sistemas ilegales, las cuales incluyen la olaude sitios clandestinos de
comercializacion de decodificadores de sefalesutariaados, incautacion
de dichos decodificadores, inicio de acciones &gatontra quienes
comercialicen insumos que fomenten la pirateriaseigales de television,
cambios de cédigos de seguridad para el accesosasadtélites, v,

estableciendo alianzas con empresas e institucipdbticas y privadas

relacionadas al sector de la television enfocadasaenar esfuerzos

coordinadas en la region en contra de la piratkrisefales televisivas.

Asi mismo, el alto crecimiento de la demanda de/ides de
telecomunicaciones en el pais, sobre todo Intetmetgenerado que las
empresas del sector sean las mejor valoradas, geqdesarrollen atractivas

oportunidades de inversion en dicho sector.

1.4.3.2. Descripcion de la Competencia Directa e Indirecta.

Es importante entender a la Competencia Directaocaquella que
incluye los negocios que comercializan un produgt@l o muy similar al
ofertado dentro del mismo mercado; mientras qulapetencia Indirecta la
forman todos los negocios que intervienen de fdateral en el mercado y
gue buscan satisfacer iguales necesidades de thfenante y con productos

sustitutos.

Con la finalidad de obtener informacion de la Cotepeia Directa e
Indirecta, se visitaron locales de comercializacidae los principales
proveedores de los servicios de Audio y Video pasc8pcidn e Internet, y
también se ingreso6 a los sitios web de los misi@egudieron obtener datos
relacionados con el tipo de servicio, el ProduetoPrecio, la Plaza y la

Promocién, cuyos resultados se muestran a contémac
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Competencia Directa:

» Servicio de Audio y Video por Suscripcion:

(0]

(0]
(0]
(0]

Empresa DIRECTV — Cuadro N° 14.
Empresa CNT EP — Cuadro N° 15.
Empresa CABLEUNION — Cuadro N° 16.
Empresa TVCABLE — Cuadro N° 17.

» Servicio de Internet;

(0]

(0]

(0]

Empresa CNT EP — Cuadro N° 18.
Empresa TVCABLE — Cuadro N° 19.
Empresa PANCHONET. — Cuadro N° 20.

Competencia Indirecta:

» Servicio de Audio y Video por Suscripcion:

(0]

Sistemas no autorizados o “piratas” — Cuadro N° 21.

» Servicio de Internet;

(0]

No existe competencia indirecta.
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Competencia directa Audio y Video por Suscripcion — DIRECTV
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PRECI
nomere ~ DATOSDE - TIPO DE PRODUCTO e o B
CONTACTO SERVICIO .
(sin IVA)
Plan BRONCE (92 canales: 56 canales SD mas 36ezadalaudio) USD 25,31 Publicidad: d
. . . Espacios contratados en
Plan PLATA (109 canales: 73 canales SD mas 36 esuwi audio) USD 33,04 ieles oo eenueEEE
Plan ORO (137 canales: 101 canales SD mas 36 saimkudio) USD 43,34 masivos: television,
Plan PLATINO (174 canales: 138 canales SD més Béles de audio USD 99.99 Li?lfs’ uF;)"IieCf'i'tse?ria:SCfltay
Incluye el paquete HBO + MOVIECITY + paquete futlecuatoriano) ! P
i . Venta Personal:
Sitio web: . Ademas de los planes sefialados, DIRECTV comeraigdizios Sank oo
http://iwww.direct . - . ands de ventas en
paquetes adicionales, entre los cuales se encnéograiguientes: ;
v.com.ec/ centros comerciales
Plata Plus (Plan Plata + DIRECTV plus) USD 38,64
(DIRECTV, 2013) ' o vicio de Oro Plus (Plan Plata + DIRECTV plus) USD 48,94
television que Plata HD HBO (Plan Plata + DIRECTV plus HD + HBO) USD 59,70  poquctores
ireccion: utiliza tecnologia piata Hp MOVIECITY (Plan Plata + DIRECTV plus HD icios —
DIRECTV ~ DIfeccion: - atelital ae (Plan Plata plus uUsD 59,70  de servicios
Av. De los Shyris levisi6 MOVIECITY) Consumidore
2120 y El (Television Plata HD FULL (Plan Plata + DIRECTV plus HD + HBO s Finales ;
: Codificada USD 75,16 Promocién de Ventas:
Telégrafo Satelital MOVIECITY) Promocién de Venta
atelital) Oro HD HBO (Plan Oro + DIRECTV plus HD + HBO) USD 70,00 - Contrata  Plan
Oro HD FULL (Plan Oro + DIRECTV plus HD +HBC \jopge 46 PLATA y recibe un
Teléfono 1-800- +MOVIECITY) g mes del plan ORO.
888-000 HD (DIRECTYV plus HD) USD 12,32 = Contr_ata Plan ORO
HBO (HBO + Max + Max Prime) USD 12,88 y recibe HBO por
MOVIECITY USD 12,88 un mes.
HBO HD USD 15,46
MOVIECITY HD USD 15,46
NFL SUNDAY TICKET USD 96,59
NBA PASS USD 51,52
MLB USD 64,40

Fuente: DIRECTV.



Cuadro N° 15

Competencia directa Audio y Video por Suscripcion — CNT EP
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PRECIO
DATOS DE TIPO DE <
NOMBRE PRODUCTO MENSUAL PLAZA PROMOCION
© CONTACTO SERVICIO NSU oMocio
(sin IVA)
Super Plan (58 canales) USD 15
Sitio web: Super Plan Total 1 (16 canales) UsD 8 Publicidad:
http://www.micnttv.com Servicio de television que Super Plan Total 2 (16 canales) USD 8 Productores de m(:)n
CNT EP Direccion: utiliza tecnologia satelital pjan Movie City (8 canales) USD 10 servicios - Radi
ot/ o . * Radio
Av. Amazonas y Gasparde  (Television  Codificada pj,5p, plus HD (10 canales) USD 7 Consumidores . val blicitari
Villaroel Satelital) . Finales aflas publicitarias
Teléfono 022240632 Plan Movie City HD (1 canal) USD 3 . M_e_dlos escritos
Plan Adulto USD 5.50 + Sitio Web
Plan HBO-MAX Digital SD USD 10
Fuente: CNT EP.
Cuadro N° 16
Competencia directa Audio y Video por Suscripcién — CABLEUNION
TIPO DE HRSCLY
NOMBRE DATOS DE CONTACTO PRODUCTO MENSUAL PLAZA PROMOCION
SERVICIO .
(sin IVA)
. . Publicidad:
Sitio web: > a . " . .
. . - s Promocion a través de visitas a sitios de interés
http://www.cableunion.com.ec ~ Servicio de television Productores  de ~;
Direccion: que utiliza tecnologia Un solo paquete servicios ) CE SR
CABLEUNION - (70 canales) USD 20,70 Promocion de Ventas:

Av. 6 de Diciembre N45-398 y
Miguel Gaviria
Teléfono 2273990

de cable coaxial

(Cable Fisico)

Consumidores
Finales

Promocién por temporadas. Se aplica tarifa
diferenciada si se asegura un contrato de 18
meses con la empresa.

Fuente: CABLEUNION.



Cuadro N° 17
Competencia directa Audio y Video por Suscripcion — TVCABLE
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NOMBRE PRECIO
DATOS DE TIPO DE -
DE LA CONTACTO SERVICIO PRODUCTO MENSUAL PLAZA PROMOCION
EMPRESA (sin IVA)
Plan Familiar (107 canales: 57 canal
+ 50 de audio) el 22
. . Publicidad:
Plan Basico (136 canales: 86 cana USD 14,90 . Espacios contratados en medios
+ 50 de audio) S M
) de comunicacion masivos:
Plan Premium (147 canales: (EEEESINED television, radio, prensa escrita
canales + 50 de audio) «  Marketing boca a boca.
» . Folletos u hojas volantes
Sitio web: Plan Premium Gold (154 canales: 1! USD 26 50
http://www.grupotvcable.com  Servicio de canales + 50 de audio) '
television que Productores de
Direccion: utiliza Super Premium (173 canales: 1: servicios —
T Av. De La Repulblica y tecnologia de canales + 50 de audio) USD 43,20 Consumidores
Mafiosca cable coaxial ; Finales Promocion de Ventas:
(Cable Fisico) Super Premium Plus (180 canale USD 51,90 .

Teléfono 600 4000

130 canales + 50 de audio)

Programacion selecta adicional Ft
Pack, Moviecity, TV Globo
Internacional, HBO HD — MAX HD
Digital, Full, etc.

Basico HD — 30 canales

Depende de la
programacion
contratada (entre
USD 10 a USD 25
adicionales)

USD 10,00
adicionales al plan
contratado

Instalacion gratuita para
paquetes que no incluyan alta
definicion.

15% de descuento al contratar
triple pack (Internet, Telefonia
Fija, Television por cable)

Fuente: TVCABLE.



Cuadro N° 18

Competencia directa Internet — CNT EP
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PRECIO
NOMBRE DATOS DE JIESEE PRODUCTO MENSUAL PLAZA PROMOCION
CONTACTO  SERVICIO .
(sin IVA)
Sitio web: DOWN 2 Mbps UP 500 Kbps USD 18,00 Publicidad:
http://www.micntt DOWN 3 Mbps UP 500 Kbps USD 24,90 e Television
v.com * Radio
o Servicio de Productores « Vallas publicitarias
Direccion: internet que DOWN 4 Mbps UP 500 Kbps USD 36,00 de servicios .« Medios escritos
CNT EP Av. Amazonasy utiliza - . Siti
G 3 ; oa c id Sitio Web
aspar de caoegia DOWN 6 Mbps UP 500 Kbps USD 49,90 onsumido 6 :
Villaroel ADSL P P res Finales =~ Promocion de Ventas:
DOWN 10 Mbps UP 1000 Kbps USD 60,00 Instalacién gratuita presentando la factura de otro
Teléfono proveedor, pagando por medio de débito, si la laea
022240632 DOWN 15 Mbps UP 1000 Kbps USD 105,00 nueva, o si ya es cliente de la CNT
Fuente: CNT EP.
Cuadro N° 19
Competencia directa Internet — TV CABLE
PRECIO
NOMBRE DATOS DE IIESEE PRODUCTO MENSUAL PLAZA PROMOCION
CONTACTO  SERVICIO .
(sin IVA)
Sitio web: DOWN 2.6 Mbps ~ UP 0,4 Mbps USD 19.90 Publicidad: o , R
http://www.grupot » Medios de comunicacion masivos: television, radio,
vcable.com Servicio de DOWN 4.1 Mbps UP 0,7 Mbps ~ USD 29,90 Productores  prensa escrita, vallas publicitarias
Direccion: internet que de servicios ¢ Marketing boca a boca.
TVCABLE Av. De La utiliza DOWN 5.6 Mbps UP 1,1 Mbps  USD 39,90 _ « Folletos u hojas volantes
Republica y tecnologia cable  powN 7.1 Mbps UP 1,5Mbps ~ USD 49,90 Consumido ~ Promocién de Ventas:
Mar)osca coaxial DOWN 16.5 Mbps UP 3,0Mbps  USD 99,90 res Finales Comgrq[alizacién del product9 “T[iple Pack” (inp(uy
Teléfono 600 Television, Internet y Telefonia Fija), y promocaomn
4000 DOWN 19.0 Mbps UP 3,0Mbps  USD 114,90 15% de descuento y la instalacion gratuita.

Fuente: TV CABLE.



Cuadro N° 20
Competencia directa Internet — PANCHONET
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PRECIO
NOMBRE (I?(')Al;lr'(l')ASCl?l'l(E) STE”;(\)/ISED PRODUCTO MENSUAL PLAZA PROMOCION
(sin IVA)
Sitio web: i DOWN 2 Mbps ~ UP 1Mbps ~USD 19.90 Publicidad:
. Servicio de . E ; tratad &
hitp://www.panchonetnet oo ner  que DOWN 2.5Mbps UP 1Mbps  USD 28,90 oroductoresde MZ‘;E;%SQCSQCZ";bgz:” radio
PANCHO Direccion: ;’;2&;0 2 cable DOWN 3 Mbps  UP1Mbps  USD 36,90 servicios — «  Folletos u hojas volantes
NET Quito, Ruiz de Castilla coaxialg DOWN 4 Mbps UP 1 Mbps  USD 55,90 Consumidores «  Puntos de contacto
763 y Andagoya Edif. compa&icién 4 DOWN 6 Mbps UP 1 Mbps USD 74,90 Finales Promocién de Ventas:
Expocolor 3er piso al DOWN 10 Mbps ~ UP 1 Mbps ~ USD 104,90 Sin promociones
Teléfono 2549800 DOWN 16 Mbps  UP 1 Mbps = USD 114,90
Fuente: PANCHONET.
Cuadro N° 21
Competencia Indirecta — Sistemas no autorizados
DATOS DE TIPO DE PRECIO <
NOMBRE PRODUCTO PLAZA PROMOCION
© CONTACTO  SERVICIO MENSUAL OMOCIO
Sistemas de Servicio Publicidad:

de Aproximadamente
television que utiliza p
300 canales

tecnologia satelital

television por cable
no autorizados

Unico pago entre 300y Productores de servicios
500 ddlares

— Consumidores Finales
.

. Marketing boca a boca
Folletos u hojas volantes

Fuente: Documentos de Internet.
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1.4.3.3. Entrevistas a Profundidad con Expertos.

Con la finalidad de recopilar datos secundarios @porten
informacion importante para cumplir los objetiyarevistos en el presente
trabajo, se realizaron entrevistas con personaa engeriencia laboral esta
enfocada a perfiles técnicos y de marketing edtleas de Audio y Video por
Suscripcidn e Internet; en tal sentido, la inforldiague se pretende recopilar

agrupa los siguientes topicos:

» Formas de dar a conocer el negocio en el aredlderuia.

» Competidores presentes en el area de influencia.

» Infraestructura minima requerida para instalaistéma, y determinacion
de costos de implementacion y mantenimiento.

» Tipos de paquetes y valores estimados para laigcigar.

» Canales de distribucién que se utilizan.

» Margen de rentabilidad anual del negocio.

+ Dificultad de implementacién de los sistemas.

» Determinacion de los proveedores de los servicios.

» ldentificacién de los lugares para ofertar los &g dentro del &rea rural
de la provincia de Pichincha, de acuerdo a la éxpeia del entrevistado.

* Indicios de gustos y preferencias de clientes eoita.

* Indicios de segmentos de mercado por horario.

* Tendencias futuras para ofertar este tipo de sesvic

Los resultados alcanzados se reflejan en los Caadft@2 y 23.
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Cuadro N° 22
Resultados de entrevista - Audio y Video por Suscripcion

NOMBRE DEL ENTREVISTADO: ING. LENIN OROZCO

PERFIL DEL PROFESIONAL CONSULTOR - EXPERTO EN SISTEMAS DE AUDIO Y
ENTREVISTADO: VIDEO POR SUSCRIPCION.

FECHA DE LA ENTREVISTA SEPTIEMBRE 2013

RESUMEN DE LA INFORMACION RECOPILADA

. Para determinar el nimero potencial de suscripteezpmienda tomar como base el nimero de hatstatee
canton o parroquia mediante una estimacion portitrsnpoblacionales, es decir, en sitios dondetexisas
probabilidad de ingresos (sin presencia de competese considera que entre 2 a 3 quintiles dell e la
poblacién serian los probables suscriptores, na@ern lugares donde se brindan servicios alteosafpresencia de
competencia) la estimacion va entre 1 a 2 quintiteto para un periodo de 5 afios.

. El nimero de canales a entregarse debe ser, conmanigual a los que brinda la competencia, e& dea oferta
similar o mejor; no obstante, se puede presentdndmeno relacionado con la calidad: pocos carmlesos (de
alto “rating”) también podrian competir .

. Primeramente recomienda brindar servicio a zonaateedidas, a fin de captar clientes que perméenperar la
inversion; luego de ello si utilizar una competentias agresiva que permita absorber clientes clergetencia en
areas atendidas.

. En zonas rurales, como parte del andlisis pregiamportante conversar con la gente, a fin de iitkmdpformacion
sobre la calidad de los servicios que brinda lapsdencia; si esta tiene servicios de mala calidaabse una puerta
amplia para poder ingresar en ese mercado, cag@onla otra opcién es brindar un nimero mayocahnales con
la misma calidad del servicio que presta la conmuéde

. Especificamente en la provincia de Pichincha ssepta un fenémeno interesante: la gente valoralidad del
servicio asi esta tenga un costo superior, lo difiake con la realidad de las zonas rurales desgirovincias (sobre
todo en las regiones Costa y Amazonia) donde U8B diferencia en el precio del servicio hacen ferdicia. En
algunos casos un competidor que brinde servicibsegoo malos es casi similar a que no exista canpiet, pues
los suscriptores del competidor, acostumbradogjarpana tarifa mensual por entretenimiento, somarcado a la
espera de una mejor opcioén para migrar.

. Una de las cosas méas dificiles es determinar elgpeecobrar por el servicio, el cual va en funai@nla inversion a
realizarse, considerando que en un inicio se tanpivéos suscriptores y que la inversion es variablel tiempo en
funcién de la competencia (por ejemplo el costo idefemento de canales). Se debe estimar un “tiedgo
recuperacion” de la inversion, el cual para uresist de cable promedio es de unos 2 afios. Una dertgas en
este tipo de sistemas es que no se invierte todmeto al inicio, sino que a medida que se calitatela se va
realizando la inversion, por ejemplo: se realiza eampafia para promocionar que el sistema se exéead
determinado sector, se captan nuevas membrecias, gse dinero se adquiere el cable necesaricepteader la
red.

. Es importante tomar en cuenta varios factores gstiaar la inversion:

o El valor de la concesion, que es por 10 afios, ydgpende de factores como el nimero de canalds, de
jerarquia politica de la poblacién a servirse, etc.
o Elcosto de utilizacién de los postes, que de @lguanera esta estandarizado en USD 10 anualesgter (gl
nimero de postes se estima de acuerdo al disdaceld).

Se debe brindar buena programacion, y los buemzdesacuestan.

Pago a organismos que manejan el tema de propigeettual.

Pago del Impuesto a la Circulacion de Capitale€-IC

La tarifa mensual que debe pagarse a la SENATEL.

La inversion propia de los sistemas (moduladoexssptores, combinadores de canales, etc.)

Gasto corriente (salarios de personal técnico yirmidtrativo, costo de la energia eléctrica, arreedé local,

etc.)

o Publicidad.

. La programacion de las sefiales internacionalesesdeven paquetes con canales de alto y bajo “fatiog
representantes que comercializan dichas sefialedp meneral realizan una estimacion bastante apesa del
numero de suscriptores del sitio a servirse, ylase a ello indican el precio mensual por canaltifplicando el
numero estimado de suscriptores por el precioatelopor suscriptor, por ejemplo: USD 0,60 x 30€csptores =
180).

. Los precios aproximados para la prestacion deligeren parroquias pequefias son: USD 15 a USD 20dapo
instalacion del servicio (un solo pago), y USD 1R3D 15 (este Ultimo para unos 40 canales aproximadte)
como mensualidad.

. Los principales riesgos son los siguientes:

o Lapirateria, a través de los sistemas no autaizgde decodifican la sefial directamente de |&ditest
o  Operadores que ingresan con costos mucho mas bajos.

. La tendencia a futuro de estos servicios es laergencia del triple play. En poblaciones pequefgmeo probable
gue ingresen este tipo de servicios debido a leadtinversion y poca poblacion.

Fuente: Entrevista realizada al ingeniero Lenin Orozco.

Oo0ooo0oo0oo
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Cuadro N° 23
Resultados de entrevista - Internet.

NOMBRE DEL ENTREVISTADO: ING. DANNY MORALES
EXPERTO TECNICO EN SISTEMAS DE INTERNET -
PERFIL PROFESIONAL: GERENTE DE OPERACIONES DE LA EMPRESA NEW
ACCESS.
FECHA DE LA ENTREVISTA: AGOSTO 2013

RESUMEN DE LA INFORMACION RECOPILADA:

« Para ser un Proveedor de Servicios de Internej @8Eeben considerar cuatro ejes importantes:
0 Aspectos Regulatorios:

» Debe existir la autorizacion del Regulador paradati el Servicio de Valor Agregado — SVA. Una erspreenga los
permisos de portador y SVA al mismo tiempo, puesaéd se cuenta con la autorizacién para ser un 8¥YA
indispensable el respaldo de un carrier o portadtwrizado, hecho que constituye un riesgo lateate el ISP por
cuanto el compartir cierta informacion estratégite clientes con el carrier (nombres, contactosféeieos,
direccion, capacidad, etc.); se requiere un extekruerdo de confidencialidad y respeto mutucedasr empresas;
una mala alianza ocasionaria la pérdida de ladia€BVA al ISP.

 La autorizacién para ser SVA se otorga para ungmedeterminada, y no se puede extender la cobeswtros
sitios, mediante la instalacién de nuevos nodosntras no se disponga del permiso de coberturamalcio cual es
un trdmite bastante largo y engorroso.

o Salida Internacional:

Existen salidas internacionales a través de Colandal cable panamericano en Punta Carnero, yéstael Per(. La

eleccién se realiza considerando el costo, la dibfinlad, y la confiabilidad de los enlaces, yravés de Contratos

con empresas mas grandes que brindan este sefvigim ISP se puede ser single-homing (salida &gree un solo
proveedor) o multi-homing (salida minima con dasvpedores, utilizando enrutamientos dindmicos).

Para ser multi-homing se debe contar con enrutdosatinamicos con los proveedores (hacia afuerastathnejan

BGP), y también ser parte de LACNIC debido a laesietad de tener un sistema auténomo con un blomqyuéopde

direccionamiento publico.

0 La red de trasporte:

La interconexion de nodos por lo general se realizeavés de fibra éptica o microondas en bandandiadas (el

registro de dichos enlaces es un problema adiceamkd regulacién). Debe levantarse un nodo robemiacapacidades

grandes y disponibilidad alta, lo cual implicaiatit equipos tecnolégicos adecuados. Aqui estégknieria del ISP.
0 La red de acceso:

Se utilizan varias tecnologias: fibra éptica, P@bhre o radio. Principales problemas: robo de fibvho de cobre,

enlaces no autorizados que causan interferenaiadém; por tal motivo en el Ecuador se utiliza P&Nla mayoria de

los casos. En radio existen suscriptores que pusmitar desde USD 100 hasta USD 2000.

* Resumen de costos aproximados por etapa respkctacuracion final al cliente: 10% en Aspectogiatorios,

30% en salida internacional, 30% en la red de orsp 20% en la red de acceso, y 10% en Gastos

Administrativos, que en total suman un 100%.

e Todos los ISP tienen dos lineas diferenciadas aelgr mercado: clientes “home” (usuarios pequegiadientes
“corporativos” (PYMES y grandes usuarios), sietao estrategias de negocio las que determinan gueado
atacar. Los niveles de SLA son diferenciados ea cado (por ejemplo los clientes corporativos tieha& 24/7),

y la empresa debe prever esta variacion dentroaséd operativo.

» Para brindar servicio fuera del &rea de cobertutarizada, las compafiias utilizan como “partnerstras ISPs
pequefios, cuya infraestructura ha sido debidanvemiiicada. De la experiencia de los partners s@ce que en
cantones pequefios dichos ISPs se promocionan rreediarketing “boca a boca”.

e Los principales competidores que existen en etaukr son: TELCONET (por el gran tamafio de la rethes
empresa mas grande), CNT EP (practicamente tieneIde cobre del pais), y PUNTO NET (explotaiaaio al
100%); luego siguen CLARO (Internet en 3G con bimelice de penetracion), MEGADATOS, TELMEX y los
demas.

« Considerando los siguientes factores: la velocptachedio actual que los ISP brindan (en Quito yyaqail) es 4
Mbps para clientes corporativos y 1 Mbps para ®mome; el ISP necesariamente debe ser Multifoon
salidas bien diferenciadas en Quito y en Guayaguihodo principal; un nodo secundario con radibMbps de
capacidad internacional (minima capacidad que atalan afuera), el costo minimo para instalai$i seria
de USD 150.000.

* La salida internacional cuesta aproximadamente W83 150 por cada E1, valor que puede variar dépedd
de la capacidad que se adquiera.

* Mas que rentabilidad anual, se debe consideraganancia por cada enlace. La parte comercial esfireauna
ganancia de 15% a 25% por enlace es el minimo a&adbtenerse para clientes corporativos, y de 38%%@apara
clientes home. El principal factor que influye & culo, es la desercion temprana de clientes.

* Existen meses altos y bajos de ventas, los cusiés debidamente identificados; se atacan con miomes a los
meses bajos, tales como precios diferenciadosautar blegabit contratado, cero costo de instalacn@ses gratis
de servicio, etc.

e Por lo general no se utilizan medios de comunicagié@ra promocionar el servicio, sino que se realiza
comunicacion directa con los clientes mediantaiazia de ventas de cada empresa; el Unico cageseiis es
PUNTO NET que realiza promocion en la radio y tv.

Fuente: Entrevista al ingeniero Danny Morales.
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1.4.4. Fase Descriptiva.

La Fase Descriptiva de la investigacion de mercddbnea las
caracteristicas del mercado o su funcionamiente,pgua el presente caso se
realizara a través de la aplicacién de encuestasiapdefinicion del tamafio

de la muestra y del formato a aplicarse.

1.4.4.1. Definicién de la muestra

Para calcular una muestra, se deben tomar en duesfactores:

» El porcentaje de confianza o seguridad existenta ganeralizar los

resultados obtenidos.

» El porcentaje de error equivalente a elegir undgivdidad de aceptar
una hipoétesis que sea falsa como si fuera verdadeaala inversa:

rechazar la hipotesis verdadera por considerdda.fa

» La variabilidad o probabilidad de aceptacién o ezchde la hipotesis.
El porcentaje de aceptacion es la variabilidadtpasy se denota por
“p”, mientras que el porcentaje de rechazo es llmb#idad negativa,
llamada “q”; en tal sentido “p” y “q” son complentarios (Ssu suma

es igual a la unidad).

Con base a dichos lineamientos, y cuando se calagdverso de la
poblacion, el tamafio adecuado de una muestra patsefio de encuesta del

tipo aleatoria simple puede calcularse medianEcigacion N° 1.
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Z%pgN
Ny = 2 2
NE=+ Z4pq

Ecuacion N° 1: Determinacion
del tamafio de la muestra

Donde:

* n, representa el tamafio de la muestra requerida.
es el nivel de confianza.

es la variabilidad positiva.

es la variabilidad negativa.

representa el tamafio de la poblacion.

[ ]
m =2 Qv N

es la precisién o error.

Bajo dichas premisas, y considerando lo siguieede:nivel de
confianza “Z” corresponde a un valor estandar @86 fjue es tipico de un test
unilateral, tanto “p” como “g” corresponde a unoralle 0,5 debido a que no
existen antecedentes sobre la presente investipgcs® presentan aspectos
de la encuesta que pueden ser desiguales, “N"spmnele a un universo de
41.283 hogares de la parroquia Calderén (Carapunigignido de la Tabla
N° 1, y “E” representa un error de 10% muy comureste tipo de casos; en
tal sentido, el nimero de muestras consideradaa [aarinvestigacion

planteada se define en la Ecuacion N° 2.

_(1,96)%(0,5)(0,5)(41283)
0 = 41283)(0,1)% + (1,96)2(0,5)(0,5)

=95,81 =96

Ecuacion N° 2: Definicion del tamafio de la muestra.
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1.4.4.2. Determinacién del formato de la encuesta a apkcars

Para la elaboracion del formato de la encuestaasetitizado un
esquema de tipo “cerrado”, es decir que permienaliestado escoger entre
opciones de tipo multiple o dicotdmico; adicionaitge es de tipo
“impersonal”’, pues no llevara el nombre de la peasgue lo responda.
También se consideraron algunas recomendacionesicdsc para la

elaboracion de este tipo de documentos, las caddea continuacion:

» Solicitar so6lo aquella informacién de uso espegjfies decir reducir al
maximo el nimero de preguntas.

» Elaboracion de preguntas restringiendo al méximoutifizacion de
términos técnicos.

* Las preguntas no deben sugerir, en su formulaciGnsentimiento de
aprobacion o desaprobacion sobre el tema encuestado

» Cada pregunta debe sugerir una sola respuesta| gmrevistado pueda

contestar, evitando los sesgos.

Con base a dichas consideraciones, el Anexo N° Hesalla el
Formato de Encuesta definido, mismo que cumpli6 oanproceso de
validacion y correccién de errores mediante la caplon previa del

cuestionario a una muestra de la poblacion.

1.4.4.3. Tabulacién y presentacion de los resultados.

Las encuestas realizadas fueron dirigidas a lagffas/es de hogar,

pues representan a la variable “nimero de hogaaas’ la cual se disefo la

muestra, tomandose 96 encuestas validas.
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El muestreo realizado se enmarca dentro de unsanpliobabilistico,
es decir cada elemento de la poblacion tiene upawpdad probabilistica
fija de ser seleccionado para la muestra; a suegedel tipo “Aleatorio
Simple”, donde cada elemento de la poblacion tiena probabilidad de

seleccion idéntica y conocida.

El procesamiento de los resultados arrojados porespuestas a cada

pregunta de la encuesta realizada, arroja losesites resultados:

Pregunta N° 1: ¢Dispone del servicio de televigiam cable /

pagada?
PREGUNTA 1
ml. Si 55.21%
=2 No 44.79%

Grafico N° 6: Resultados de la Pregunta N° 1 de la encuesta.
Fuente: Encuesta realizada.
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Pregunta N° 2: Nombre de la empresa que le ofrleserécio.

PREGUNTA 2
= 1. TVCABLE 13.21%
m 2. DIRECT TV 22.64%
m3.CNT 5.66%
m 4. UNIVISA 18.87%
= 5. CABLEUNION 30.19%
= 6. 0TRO 3.77%
= 8. NO SABE 5.66%

Grafico N° 7: Resultados de la Pregunta N° 2 de la encuesta.
Fuente: Encuesta realizada.

Pregunta N° 3: Costo mensual aproximado que pagel gervicio.

PREGUNTA 3
m5. Mas de $ 60 5.66%
m4 Entre $41y $60 5.66%
m3.Entre $31y $40 13.21%
m2 Entre $21y $30 43.40%
ml Entre $10y $ 20 32.08%

Grafico N° 8: Resultados de la Pregunta N° 3 de la encuesta.
Fuente: Encuesta realizada.
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Pregunta N° 4: ¢ Cémo califica la calidad del sév®ic

PREGUNTA 4
m 1. Bueno 73.58%
m 2, Regular 20.75%
= 3. Malo 5.66%

Grafico N° 9: Resultados de la Pregunta N° 4 de la encuesta.
Fuente: Encuesta realizada.

Pregunta N° 5: ¢Conoce Ud. qué empresas prestaerdgtio de

television por cable / pagada en su lugar de reside

PREGUNTA 5
m1. TVCABLE 27.46%
m2. DIRECT TV 25.39%
=3.CNT 10.88%
=4, UNIVISA 13.47%
5. CABLEUNION 16.06%
=6. OTROS 2.07%
8. NO SABE 4.66%

Grafico N° 10: Resultados de la Pregunta N° 5 de la encuesta.
Fuente: Encuesta realizada.
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Pregunta N° 6: ¢A través de qué medios de infodnaduvo
conocimiento de las empresas que prestan el seiéctelevision por cable /

pagada en su lugar de residencia?

PREGUNTA 6
m1. Por television 28.00%
m 2. Por periédico 11.20%
= 3. Por hojas volantes 16.80%
m4. Visitas - Sgglrlt(;dad puerta a 10.40%
u5. Por un familiar o conocido 24.00%
u6. Otro medio 2.40%
8. NO SABE 7.20%

Grafico N° 11: Resultados de la Pregunta N° 6 de la encuesta.
Fuente: Encuesta realizada.

Pregunta N° 7: Indique sus preferencias de progremade

television.

PREGUNTA 7
m2. Documentales - Culturales 18.26%
= 3. Infantiles 24.21%
m 4. Deportes - Noticias 16.17%
m 5. Hogar - Religiosos 28.55%

Gréafico N° 12: Resultados de la Pregunta N° 7 de la encuesta.
Fuente: Encuesta realizada.
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Pregunta N° 8: ¢ Le interesaria a Ud. contar conu@évo servicio de

television por cable / pagada?

PREGUNTA 8
ml. Si 82.29%
m2. No 17.71%

Grafico N° 13: Resultados de la Pregunta N° 8 de la encuesta.
Fuente: Encuesta realizada.

Pregunta N° 9: ¢ Qué costo mensual estaria dispagsé@ar por un

nuevo servicio de television por cable / pagada?

PREGUNTA 9
M 1. Aproximadamente USD 15 o
por alrededor de 47 canales 45.57%
M 2. Aproximadamente USD 21 o
por alrededor de 70 canales 39.24%
™ 3. Aproximadamente USD 29 o
por alrededor de 82 canales 12.66%
=4 -
4. Aproximadamente USD 60 2.53%
por alrededor de 100 canales

Gréafico N° 14: Resultados de la Pregunta N° 9 de la encuesta.
Fuente: Encuesta realizada.



43

Pregunta N° 10: ¢ Dispone del servicio de Internet?

PREGUNTA 10
ml. Si 59.38%

=2 . No 40.63%

Grafico N° 15: Resultados de la Pregunta N° 10 de la encuesta.
Fuente: Encuesta realizada.

Pregunta N° 11: Nombre de la empresa que le ofekcervicio de
Internet.

PREGUNTA 11
m1.CNT 36.84%
m2. CLARO 28.07%
u3. MOVISTAR 14.04%
m4. PUNTO NET 3.51%
m5. OTRO 15.79%
7. NO SABE 1.75%

Grafico N° 16: Resultados de la Pregunta N° 11 de la encuesta.
Fuente: Encuesta realizada.
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Pregunta N° 12: Costo mensual aproximado del serdi Internet.

PREGUNTA 12

ml Entre$15y $20 40.35%
m2 Entre $21y $30 47.37%
u3.Entre $31y $40 5.26%
m4 Entre $40y $ 60 1.75%
m5. Mas de $ 60 5.26%

Grafico N° 17: Resultados de la Pregunta N° 12 de la encuesta.

Fuente: Encuesta realizada.

Pregunta N° 13: ¢ Cémo califica la calidad del sgvvile Internet?

PREGUNTA 13
m 1. Buena 61.40%
m 2. Regular 33.33%
= 3. Mala 5.26%

Grafico N° 18 : Resultados de la Pregunta N° 13 de la encuesta.

Fuente: Encuesta realizada.
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Pregunta N° 14: ¢ Se encuentra satisfecho/satisterhka velocidad

del servicio de Internet?

PREGUNTA 14
ml. Si 63.16%

m2.No 36.84%

Grafico N° 19: Resultados de la Pregunta N° 14 de la encuesta.
Fuente: Encuesta realizada

Pregunta N° 15: ¢Conoce qué empresas prestan \eticede

Internet?
PREGUNTA 15
m1.CNT 29.73%
m2. CLARO 26.35%
m 3. MOVISTAR 19.59%
m4. PUNTO NET| 9.46%
m5 OTROS 7.43%
m7.NO SABE 7.43%

Grafico N° 20: Resultados de la Pregunta N° 15 de la encuesta.
Fuente: Encuesta realizada.



46

Pregunta N° 16: ¢A través de qué medios de infadmatuvo
conocimiento de las empresas que prestan el sengcinternet en su lugar

de residencia?

PREGUNTA 16

m 1. Por television 26.76%
m2. Por periddico 9.86%
m 3. Por hojas volantes 2042%
| | -

4. Visitas apl;xﬂ::;dad puerta 1127%
m 5. Por un familiar o conoddo 1549%
m6. Otro medio 423%
u8.NOSABE 1197%

Grafico N° 21: Resultados de la Pregunta N° 16 de la encuesta.
Fuente: Encuesta realizada.

Pregunta N° 17: ¢ Le interesaria a Ud. contar conu@vo servicio
de Internet?

PREGUNTA 17
m1. Si 77.08%
=2 No 22.92%

Grafico N° 22: Resultados de la Pregunta N° 17 de la encuesta.
Fuente: Encuesta realizada.
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Pregunta N° 18: ¢ Cuanto estaria dispuesto a paganpservicio de

Internet rapido y sin interrupciones?

PREGUNTA 18

= 1. Entre$15y$20
(aproximadamente 1000 kbps
DOWN / 250 kbps UP)

58.11%

u 2. Entre$21y$30
(aproximadamente 1500 kbps
DOWN / 250 kbps UP)

37.84%

] 3. Masde $ 30
(aproximadamente 2000 kbps
DOWN / 500 kbps UP)

4.05%

Grafico N° 23: Resultados de la Pregunta N° 18 de la encuesta.

Fuente: Encuesta realizada.

Pregunta N° 19: Datos generales: Jefe de Hogao, $exdad

PREGUNTA 19

m 1. Jefe de Hogar / Si 62.50%
m2. Jefe de Hogar / No 3750%
m3. Sexo/M 60.42%
m4 Sexo/F 39.58%
L] 5.

18 a25 afios 7.29%
L] 6.

26 a35 afios A3
] 7.

36 a45 afios LR
= 8.

46 260 afios 5545

9.
Mas de 61 afios K59

Grafico N° 24: Resultados de la Pregunta N° 19 de la encuesta.

Fuente: Encuesta realizada.
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Pregunta N° 20: ¢, Cual es el numero de miembroa tnslia?

PREGUNTA 20
u 1. Entre 1y 2 personas 16.67%
H 2 Entre 3y 5 personas 78.13%
u 3. De 6 personas en o
adelante 52556

Grafico N° 25: Resultados de la Pregunta N° 20 de la encuesta.

Fuente: Encuesta realizada.

Pregunta N° 21: Su vivienda es:

PREGUNTA 21
H 1. Propia 55.21%
m2 Arrendada 31.25%
u3. Vive con familiares 11.46%
m4. Vivienda prestada 2.08%
u5 Ofra 0.00%

Grafico N° 26: Resultados de la Pregunta N° 21 de la encuesta.

Fuente: Encuesta realizada.
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Pregunta N° 22: Su nivel de instruccién es:

PREGUNTA 22
¥ 1. Primaria 6.25%
m 2. Secundaria 38.54%
m 3. Superior 55.21%

Gréfico N° 27: Resultados de la Pregunta N° 22 de la encuesta.
Encuesta realizada.

Pregunta N° 23: Rango que corresponde a los ingrésasu
hogar:

PREGUNTA 23
m 1. Menos de $ 600 25.00%
M 2. Entre$ 600y S o
1000 45.83%
m 3. Mas de $ 1001 29.17%

Grafico N° 28: Resultados de la Pregunta N° 23 de la encuesta.
Encuesta realizada.
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ANALISIS DE COMPETITIVIDAD EN LA INDUSTRIA

Fuerzas que impulsan la competencia en la industria

Un servicio o producto puede ser muy atractivo @lipo, pero no
para la empresa que lo desea ofertar luego de campas fortalezas y

debilidades empresariales con aquellas de los etitimpes mas peligrosos.

En ese sentido, Michael Porter (PORTER, 1996) phirque las
empresas difieren en funcién de cinco “fuerzas pmiitivas” basicas
enfocadas como un modelo de reflexion estratégistensatica para
determinar la rentabilidad de un sector en especifiormalmente con el fin
de evaluar el valor y la proyeccién futura de ersgseo unidades de negocio

gue operan en un sector especifico.

Bajo dicho argumento, en los siguientes numeradesiescribe un
resumen de las actividades relacionadas con caglaafuque impulsa la
competencia, mismas que seran calificadas coneslemteros entre 0 y 10
para los fines que persigue la presente investiga&l maximo puntaje de
10 corresponde a la similitud exacta con la acididescrita, y 0 es la menor
semejanza, para lo cual se evaluara segun el megsado en el Cuadro N°
24.

Cuadro N° 24
Rango de valoracion para calificar las fuerzas que impulsan la competencia.

RANGO DENOMINACION
0%a32% Facil
33%ab65% Nivel medio
66 % a 100 % Dificil

Fuente: Estrategia Competitiva de M. Porter.
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1.5.1.1. Rivalidad entre los Competidores

Define la rentabilidad de un sector, pues mientraBos competencia
existe normalmente hay mas rentabilidad, y viceuensa calificacion

correspondiente se muestra en el Cuadro N° 25.

Cuadro N° 25
Estimacién del porcentaje de afectacion de la fuerza “Rivalidad entre los Competidores”.

ACTIVIDAD Calificacion / 10
1 Competidores igualmente equilibra 3
2  Crecimiento lento del sector industrial 6
3  Costos fijos elevados 7
4  Competidores de diversos secti 8
5 Fuertgs barreras de salida: econOmicas, estrasegiga 7
emocionales
6 Batallas de precios y promociones 8
7 Innovacién apresurada de servicios y productos 4
CALIFICACION PROMEDIO/PORCENTAJE: 6,14~ 61,43%

Un porcentaje de 61,43% refleja que dentro del atgrcal que se
pretende ingresar, existe un nivel intermedio depstencia de las empresas

que brindan los servicios de Internet y de Audiideo por Suscripcion.

1.5.1.2. Competidores Potenciales.

Si en un mercado operan muy pocos competidorgso@s probable
la entrada de nuevos actores, y viceversa. Los etidgpes potenciales
constituyen una amenaza que generalmente sueleingdwcreando las
llamadas “barreras de entrada”. La calificaciorregpondiente se muestra en
el Cuadro N° 26.
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Cuadro N° 26
Estimacién del porcentaje de afectacion de la fuerza “Competidores Potenciales”.

ACTIVIDAD Calificacion / 1!
1 Sector industrial mantiene economias de escatdieds 4
> !Z)iferer!ciacién del producto / imagen de marca detos 9
industrial
3 Costo de inicio altono pronta recuperaci 8
4 Patentes y registros 9
5 Constantes inversiones de caj 8
6 Curvas de experiencia de sector indus 4
CALIFICACION PROMEDIO/PORCENTAJE: 7= 70 %

Un porcentaje de 70% indica que dentro del mercaldgue se
pretende ingresar, operan pocos competidores y existen pocas

posibilidades de ingreso al mismo.

1.5.1.3. Amenaza de Productos Sustitutos.

Son los productos o servicios que desempefian laarfisncion para
el grupo de consumidores pero basados en una ¢egadliferente. Por lo
general, los mercados en los que existen muchodugi@s iguales o
similares, suponen baja rentabilidad. La califibacicorrespondiente se

muestra en el Cuadro N° 27.

Cuadro N° 27
Estimacién del porcentaje de afectacion de la fuerza “Amenaza de Productos Sustitutos”.

ACTIVIDAD Calificacion / 1t

Precio de sustitutos pone techo a la rentabilidad 4
Grandes recursos de capital del sector sustituto
Promocion importante de sustitu

Amplio portafolio de productos sustitutos

a A W N -
A N NN

Tecnologia de mejor desempefio de susti

Continti
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Puntos de venta (cantidad y efectividad) de praduct

© sustitutos 2
7 Tendencia de crecimiento de sustitutos 3
CALIFICACION PROMEDIO/PORCENTAJE: 2,74 27,14 %

Un porcentaje de 27,14% indica que dentro del nderad que se
pretende ingresar, existen muy pocos servicioslegua similares que

ofrezcan el mismo servicio.

1.5.1.4. Poder de Negociacion de los Compradores o Clientes.

Se presenta cuando en un sector de la economigljdotes detentan
un poder de negociacion frente a la empresa quéepudfluir en la
rentabilidad potencial de una actividad, obligaadaltomar medidas como
bajar el precio, exigir mas servicios, entre otrdsa calificacion

correspondiente se puede observar en el Cuadr8.N° 2

Cuadro N° 28
Estimacién del porcentaje de afectacion de la fuerza “Poder de Negociacidon de los Compradores o

Clientes”.
ACTIVIDAD Calificacion / 1(
1 Compradores estan concentrados 1
2 Costo de producto importante en costo total pamapcador 5
(wallet share)
3 Productos ofrecidos son simples y sin valor aapeg 5
4  Compradores tienen bajos ingresos 5
5 Compradores son una amenaza de integracion &taéam 1
6 El producto es determinante para el compr 5
7  El comprador tiene informacién total 1

CALIFICACION PROMEDIO/PORCENTAJ: 3,28= 3285%
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Un porcentaje de 32,85% indica que dentro del nderad que se
pretende ingresar, los clientes tienen un bajogmage de negociacion frente

a las empresas que brindan los servicios.

1.5.1.5. Poder de negociacién de los Proveedores o Vendedore

Se refiere a una amenaza impuesta sobre la empoegmrte de los
proveedores causada por el poder que ellos disp@eanpor su grado de
concentracién, por la especificidad de los insumas proveen, por el
impacto de estos insumos en el costo de la indusirpor la capacidad de
limitar las cantidades vendidas a un cliente cdnociea calificacion dada se

puede observar en el Cuadro N° 29.

Cuadro N° 29
Estimacidn del porcentaje de afectacion de la fuerza “Poder de Negociacidon de los Proveedores o

Vendedores”.

ACTIVIDAD Calificacion / 10

1 Sector méas concentrado y dominado por pocos provegd 7

2 Proveedores no compiten con otros productos stesitu 9

3 Proveedor vende insumo importante para el sector 6

4 Productos del proveedor son diferenciados 8

5 Empresa enfrenta costos altos por cambiar de pdovee 3

6 Proveedores son una amenaza hacia adelante 5

Imposibilidad de integracion hacia atras fel sectot 8

7 industrial

CALIFICACION PROMEDIO/PORCENTAJE: 6,57~ 65,71 %

Un porcentaje de 65,71% refleja que dentro del atercal que se

pretende ingresar, los proveedores tienen un altoeptaje de negociacion
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frente a las empresas que comercializan los sesviobjeto del presente

analisis.

1.5.1.6. Resultados Generales

1.6

En el Cuadro N° 30 se observa una estimacion aeh@dio de las
evaluaciones realizadas para cada “fuerza” correipote a 51,4 %. Ello
puede traducirse en que al brindar los serviciosAddio y Video por
Suscripcion e Internet existe un nivel medio deakifidad del negocio, es
decir que luego de superadas ciertas restriccipaesingresar al mercado, se
puede competir con las empresas que brindan losnasiso similares

servicios.

Cuadro N° 30
Estimacién del promedio de la calificacién de las fuerzas que afectan la competencia.

FUERZAS QUE IMPULSAN LA COMPETENCIA EN L/

INDUSTRIA CALIFICACION
Rivalidad entre los competidores 6:4461,43%
Competidores potenciales 7=~70 %
Amenaza de productos sustitt 2,71= 27,14 %
Poder de negociacion de los Compradores o Cli 3,28~ 32,859
Poder de negociacion de los Proveedores o Vendedore 6,57= 65,71 %
PROMEDIO/PORCENTAJE: 5,14 51,4 %

ANALISIS DEL ENTORNO

El entorno general se caracteriza por un extenspctm de factores
gue delimitan el marco de interaccion de las enagrgsque establecen las
circunstancias en las cuales se tendran que ddgenias mismas. Puede ser
de tres clases: Entorno Interno, Entorno del GlignEntorno Externo. En los
siguientes numerales se consideran los resultaoi@nidos a través de la

recopilacion de datos secundarios (numeral 1.3.3alYescripcion de la
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competencia directa e indirecta (numeral 1.3.3.2% entrevistas a
profundidad con expertos (numeral 1.3.3.3), y &multados de las encuestas

aplicadas a una muestra de la poblacion (hume3a.3.).

Entorno Interno.

Tiene directa relacion con la evaluacion de lo®taps, estrategia, y
desempefio actual de la empresa. Esta situacionfamtaaa la presente
investigacién, por cuanto se pretende crear unaegamue aun no dispone
de indicadores de medicion de dichos parametragapmotivo solamente se

analizard el Entorno del Cliente y el Entorno BExber

Entorno del Cliente.

El estudio del entorno que rodea al cliente perotitener pautas para

identificar las necesidades de los clientes y kgeetos que determinan su

comportamiento. Cualitativamente se ha determinkeda siguiente manera:

1.6.2.1. Definicion de QUIENES son los clientes potenciales.

Los potenciales clientes pertenecen a la parrog@ederon
(Carapungo), son jefes de hogar jovenes cuya edadegio se encuentra
entre los 26 y 45 afios, de instruccion secundasaperior, su hogar esta
conformado de 3 y 5 personas, y sus ingresos teslison mayores a 500

dolares.

El grupo familiar incide en mayor medida en la digi de

contratacion de los servicios, pues la programadeélevisiva y las
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aplicaciones de internet van enfocadas a satisfaserecesidades familiares,

tanto educativas como de entretenimiento.

1.6.2.2. Determinacion de QUE hacen los clientes con logicies.

Los servicios de Audio y Video por Suscripcion detnet son
contratados en una sola ocasion por el clientaegd de ello se proceder a
realizar los pagos mensuales por el servicio. Qaaerse un incremento de
canales o un aumento de la velocidad de interreetreslizan pagos

adicionales con el respectivo reajuste legal defrato correspondiente.

1.6.2.3. Referir en DONDE adquieren los clientes los seosci

Los servicios de Audio y Video por Suscripcion géetnet no son
contratados a través de intermediarios, sino @dimehte en las empresas
proveedoras. Los clientes conocen de los servigios la publicidad
trasmitida a través de distintos medios de infordracno obstante la
contratacion del servicio se realiza directamentdas oficinas comerciales
de las empresas proveedoras o por intermedio desesgantes comerciales
de las mismas que generalmente suelen movilizadsstiatos sitios con la

mision de captar nuevos usuarios.

1.6.2.4. Determinacién de CUANDO los clientes adquierenskeicios.

Los servicios de Audio y Video por Suscripcion detnet son
requeridos por los clientes durante todos los mdsésfio, y su demanda
aumenta con el crecimiento poblacional del sesiargdejar de reconocer que

existen épocas en las cuales son solicitados cogormé&ecuencia,
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dependiendo del grado de influencia que ejerzarfdomres demograficos,

geograficos y psicograficos dentro del mercadotige

Es importante sefialar que el nimero de personasegaidas en
contratar los servicios aumenta en la medida dev&sion en publicidad que

realicen las empresas proveedoras.

1.6.2.5. Definicion del POR QUE y del COMO los clientes selenan los

servicios.

Los clientes buscan satisfacer necesidades rekd@sn con el
entretenimiento y la educacion, las cuales puedeatendidas a través de los
servicios de Audio y Video por Suscripcién e In&trmomo medios de
comunicacion masivos que estan en constante cestiny que sin duda

alguna, continuaran fortaleciéndose en el futuro.

Lo que buscan las empresas proveedoras de semmgestablecer una
relacion a largo plazo con los clientes, y para ékhn establecido varias
técnicas de aseguramiento de ingresos, las cuelesyen: contratos con una
duraciéon minima de un afio, descuentos en la fadfumapromociones por
cambio de proveedor, y facilidad en la forma deopéafectivo, tarjeta de
crédito, o débito bancario).

Es importante sefialar que los clientes basan ssid@eal comparar la
oferta de las distintas empresas proveedoras ariccada relacion precio —
namero de canales (para el caso del servicio deioAydVideo por
Suscripcion), y precio — velocidad de descargabydsude informacion (para

el caso del servicio de Internet).
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1.6.2.6. Definicion del POR QUE los clientes potenciales adquieren los

1.6.3.

servicios a ofertarse.

Los sistemas de Audio y Video por Suscripcion afre¢a misma
gama de canales de television a los clientes Bnglero la agrupan en
paquetes que se comercializan a precios diferetgendiendo del modelo
de negocio que aplique la empresa proveedora détise No obstante, la
comercializacion de antenas y decodificadores papdar la sefial satelital
que permite a los usuarios acceder a la programaogiliante la violacion de
los codigos de acceso, pese ser una infracciénoseua por el Organismo
Técnico de Control, actualmente genera que muckoarios opten por esta
alternativa debido a su menor costo. Es importauliear que actualmente la
Superintendencia de Telecomunicaciones ha implerdentarias politicas de
control tendientes a sancionar a los usuariostds sistemas ilegales, lo cual
genera que nuevos potenciales clientes busquerasiadiernativas en los

sistemas autorizados.

Entorno Externo.

El Entorno Externo tiene que ver con el conjuntdéehos y factores
externos, que no se pueden controlar, pero quewatienan e influyen en la

empresa. Cualitativamente se han definido de ld@esige manera:

1.6.3.1. Aspectos Econémicos.

Segun el articulo publicado por la Redaccién Ecooérde Diario El
Telégrafo (El Telégrafo, 2012), existe un inforngeptensa del Banco HSBC
Global Research que apunta a un rapido crecimidetd=cuador para los
proximos 38 afios, generando optimismo en los daslicales que ven

muchos argumentos tangibles en dicho documentcel Emticulo citado se
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refieren algunas situaciones favorables para @, pales como los cambios
en los contratos con las empresas petroleras,sétrsdo alto precio en el
barril del crudo, el inminente desarrollo de impates proyectos mineros a
largo plazo, la apertura de lineas de crédito duna; Rusia y otras naciones,
y la posibilidad de mejorar las relaciones comégsiacon India e Iran;

escenarios que perfilan como una virtual realidadatto del Ecuador al

puesto 62 por el aumento del Producto Interno B(i®) a $ 206.000

millones al 2050.

Asi mismo, las estadisticas macroeconémicas deddexua julio de
2014, publicadas por el Banco Central del Ecuadosiesitio web (Banco
Central del Ecuador, 2014) reflejan datos impoeésirgobre el crecimiento
econémico del pais y la tendencia futura del migesefias que se citan en el
Cuadro N° 31, donde se puede observar que afeottivamente al entorno
econdémico de los servicios de Audio y Video porclipsion e Internet, por
cuanto en conjunto reflejan un crecimiento favarakgl Ecuador en materia
econémica, con el consecuente mejoramiento delrpdelecompra de los

posibles clientes.

Es importante sefalar que los numerales N° 3 y NélCuadro N°
31, indican que el componente “Consumo Final deHogares” contribuyo
mayoritariamente al crecimiento del PIB, mientra® dComunicaciones”
registrd una deflacion, sectores a los cuales mpactn los servicios citados

en el parrafo anterior.

Cuadro N° 31
Evaluacion de las estadisticas econdmicas del Ecuador.

" 4 NIVEL DE
No ESTADISTICA ECONOMICA AFECTACION
En el afio 2011, el desempefio econ6mico de Ame
1 Latina fue mas positivo que el de la mayoria de Positivo

regiones del mundo. En ese contexto, el Ecuadod &r
afio 2013 con un resultado positivo de 4.5%.

Contindi
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En el cuarto trimestre del afio 2013, el PIB seeimamt6
en 5.6% respecto al cuarto trimestre del afio 201-2)(

2 Ecuador estuvo entre el grupo de paises con m PRI
crecimiento de América Latina en el afio 2013.
En el cuarto trimestre (t/t-1) del afio 2013, ebflGumo

3 Final de los Hogares” fue el componente que camib Positivo

mayoritariamente al crecimiento econdmico (0.94, |
seguido de la Exportacion de bienes y servicia®(pp).
En el mes de junio de 2014, la tasa de incideneidac
4  pobreza de la poblaciéon nacional urbana del patitsé Negativo

en 16.3%, mientras que en junio de 2013 fue de244.9

Dentro del area urbana del pais, el coeficientSite en

el mes de junio de 2014 registro un valor de (bdsfante
5 similar al de junio de 2013 (0.44) y de junio del2( Positivo
(0.45), es decir que la brecha de desigualdad eamedso
entre la poblacion se mantiene constante.
La Balanza Comercial, durante el periodo enero -encizy
2014, registré un superavit de USD 483.4 millohesual
representa una recuperacion del comercio internaki

9 ecuatoriano de 177.2% si se compara con el resultada PRI
balanzacomercial en el mismo periodo de 2013, geealé
USD — 625.9 millones.
La inflacion anual del IPC de junio de 2014 se aken

7 3.67 %. Seis divisiones de consumo se ubicarorsqiore Positivo

el promedio general, que atenué su resultado pa
deflacion de Comunicaciones.
Fuente: Banco Central del Ecuador.

1.6.3.2. Aspectos Tecnolégicos.

Los servicios de Audio y Video por Suscripcion ennhodalidad
Cable Fisico, y de Valor Agregado de Internet, gméan la ventaja de no
utilizar bandas de frecuencias asignadas paracges\de telecomunicaciones
dentro del espectro radioeléctrico, sino que sédma utilizar la capacidad
del medio fisico disponible de acuerdo al tipo nleaestructura tecnolégica
implementada. Asi mismo, la Interconexion de lasis®s mencionados, no
esta sujeta a normativa alguna dentro del ambitasi¢elecomunicaciones,
por cuanto sus redes no estan definidas como rquddicas de
telecomunicaciones, es decir aquellas cuyo disefioed es abierto, sin

protocolos ni especificaciones de tipo propietario.
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Para comprender cual es el futuro de las telecaraaiunes, es de
vital importancia enfocarse en las facilidades quaialmente brindan las
redes telecomunicaciones, que de manera genemh@éar la conmutacién
de paquetes como medio de trasmision de datosjtparom mayor grado de
flexibilidad y eficiencia en la utilizacion de lanfraestructura fisica
disponible, independientemente del tipo de tecrialogs asi que se
evidencia un inminente avance hacia la denominadanvergencia de
servicios de telecomunicaciones”, definida comddailidad de una o mas
redes para proveer diferentes servicios, o tambtdéno a la conjuncién de
industrias en el sector de las comunicaciones Q@ @reviamente
concebidas como separadas y diferentes en el semtamercial y
tecnoldgico, y que es motivada por adelantos tégmds que hacen mas
eficiente la utilizaciéon de plataformas Unicas pgreoveer servicios
tradicionales (voz, datos, video, radiodifusion)otros no tradicionales
(aplicaciones en la web, geo posicionamiento, tefglancia) en forma
simultanea (CEPAL, 2011).

Dicha tendencia se evidencia claramente en el Bcupdes existen
empresas de telecomunicaciones que cuentan cogrananfraestructura de
red, y que actualmente centran sus esfuerzos caesren la promocion de
paquetes que incluyan la provision de Internetevision por Cable y

Telefonia Fija.

1.6.3.3. Aspectos Politicos.

Segun la investigacion desarrollada por Edison ZéviBA (Pérez,
2012), se precisan algunos aspectos relacionad@mhlito politico que
perfectamente se adaptan a la presente investigamifre los cuales se citan
los siguientes:
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El Organismo de Regulacion, ha facilitado la p##cion de las
empresas publicas (ETAPA E.P. en Cuenca, y CNT BERel nacional
excepto Cuenca) al otorgar el 1 de julio de 20lhdse titulos
habilitantes generales que les permite proporcithdos los servicios de
telecomunicaciones, radiodifusion y television giagar tarifa por

derechos de concesion.

El fomento de la universalidad del servicio a lagpeesas publicas CNT
E.P. y ETAPA E.P., constituye a nivel nacional amaenaza para todas
las empresas privadas proveedoras de InternetdggsanPYME), porque
las condiciones de regulacion y capacidad de irwerson diferentes, y

esto incide directamente en el &mbito comercia gampetencia.

El gasto publico del actual Gobierno se encuentriacipalmente
destinado en inversiones de la empresa publicadtaxein Nacional de
Telecomunicaciones CNT E.P., para la provision ae dervicios de

Internet y Televisién Codificada Satelital.

En el sector fiscal, los impuestos que se aplicaonda el sector de
telecomunicaciones es el IVA, y su aporte a laudaaion de impuestos
total del pais es un 5.43% (64,72% de las telecaraciones del 8,40%
del sector comunicaciones). Ademas las empresdsleldsion pagada
aportan con el ICE con un porcentaje del 2,17% td&l de este
impuesto. A pesar de que el aporte no es tan graod® de otros
sectores de la economia, para la provision de estpsdcios no hay

expectativas de subsidios.

Existe es un gasto publico creciente, que influpeek sector de las
telecomunicaciones en la medida en que el respaddaémico de la
empresa CNT EP, le da ventajas sobre los demagipantes del
mercado, esto afecta a los precios de los biende jos factores de
produccion, y por lo tanto, los incentivos, la cooid, y el interés en la

inversion o reinversion en la provision de sensdaionvergentes.
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Actualmente solo se ha concesionado hasta juni@@iEl, dos licencias
de servicios portadores regionales, 22 del total 2% empresas

autorizadas, lo cual indica que las barreras régudes se mantienen.

De acuerdo con la legislacién vigente, los sergide audio y video por
suscripcién son catalogados como servicios de dddgdn y television,
y por tanto, son regidos por el Reglamento Gendella Ley de
Radiodifusién y Televisién, y no por la Ley de Tamunicaciones. De
tal forma no se asegura la libre competencia, ceeéo hace para los

prestadores de servicios de telecomunicaciones.

En el mercado ecuatoriano, la reaccién de los ihewmtes frente a la
entrada de nuevos competidores, podrian generaiga®ntes practicas

de competencia desleal:

o Predacion de precios: la accion de fijar precioe Qo admiten
competencia y que estan por debajo de los costasyez que se ha
expulsado a los rivales, la empresa predadora aaméprecio y se

convierte en monopolistica.

0 Restricciones verticales: contratos de exclusividadrrendamiento
de las redes portadores locales a los proveederé®atnet filiales,
y del pago a los proveedores de programacion dealesn
internacional de television.

o0 Aumento de los costos de los rivales, como lo hdmeproveedores
de acceso internacional a los proveedores de #bttegqoe son

competencia de sus empresas adscritas.
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No obstante a lo indicado, un factor positivo es gl CONATEL
modifico el Reglamento para la Prestacion de Sewide Valor Agregado,
asintiendo que los permisionarios proveedores écses de Internet puedan
acceder a sus usuarios mediante el uso de lashiuatura de los Sistemas de
Audio y Video por Suscripcién debidamente autorigde incluso ellos
mismos puedan brindar directamente el serviciogaiméente obteniendo el
permiso correspondiente (CONATEL, 2014).

1.6.3.4. Aspectos Demogréficos.

El desarrollo de las Tecnologias de la Informagid@omunicacion,
TIC, y su amplia difusion a nivel mundial, se evida en el Ecuador con una
clara tendencia de implementacion de los servigiss ofrecen las nuevas
tecnologias, tal como lo demuestran los datos cés@eTIC obtenidas de la
Encuesta Nacional de Empleo Desempleo y Subempisojtados de los
afios 2012 y 2013 (INEC, 2014), de las estadistiada SUPERTEL
(SUPERTEL, 2014), asi como los puntos de vistaltbs @jecutivos de las
empresas TV CABLE y DIRECTV ECUADOR (Revista EKO2011). De

ellos, son importantes destacar las siguientes:

* INEC: El nimero de personas que utilizan el seovitg Internet a nivel
nacional tuvo un crecimiento de 15,8 puntos por@das entre los afios
2009 y 2013, siendo mayor en la zona rural (16/#qs) que en la zona
urbana (15,2 puntos); Pichincha fue la provincia experimentd el
mayor incremento durante al afio 2013 con 53,10%i. nAsmo, al 2012
se determin6é que los grupos de edad que mayontant acceden a
Internet son: 16 a 24 afios y 25 a 34 afios, respaunte. De las

personas que utilizaron Internet en el afio 2013ma&yor porcentaje

®la Ley Organica de Telecomunicaciones, publicada el 18 de febrero de 2015, establece la creacion
de la ARCOTEL como entidad encargada de la administracion, regulacion y control de las
telecomunicaciones y del espectro radioeléctrico y su gestion
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corresponde a hogares con el 50,90% dentro deLépeaa, mientras que
en el area rural corresponde a Centros de Accdslic@ion el 42,50%.
(ver llustraciones N° 29, N° 30 y N° 31).

Porcentaje de personas que han utilizado Internet por

area
48%
43%
38%
o 33%
]
S 28%
bt
c 23%
18%
13%
8%
2009 2010 2011 2012 2013
wdpe N acional 24 60% 29.00% 31.40% 35.10% 40.40%
et Urbano 32.40% 37.60% 39.80% 43.90% 47.60%
=t Rural 9.10% 12.50% 14.60% 17.80% 25.30%
Afos

Grafico N° 29: Porcentaje de personas que han utilizado Internet por area.
Fuente: INEC.
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Utilizacion de Internet por grupo de edad

70%
60% |
50% |

40% |

Porcentaje

30% |
20% |
10% |

0% 545 | 1624 | 2534 | 3544 | 4554 | 5564 | 6474 | 75afios |

| afios | afios | afos [ afios | afios | afios | afos | ymas |
—+—2012| 43.00% | 64.90% | 4620% | 28.50% | 21.0% | 142% | 54% | 1.4%

Grupos de edad

Gréfico 30: Porcentaje de utilizacidn de Internet por grupo de edad.
Fuente: INEC.

Lugar de uso de Internet - aino 2013
60%

50% A
2 40% A A
©
: J N\ .\
b4 30%
1
o
c \
20%
10% /
0%
? Institucion Centros de Casa de
Trabajo Hogar Educativa Acceso otra Otros
el Pablico persona
=== Nacional 9.80% 45.10% 12.20% 29.80% 2.10% 1.00%
== Urbano 11.00% 50.90% 8.40% 26.60% 2.20% 0.90%
i Rural 5.10% 22.30% 27.20% 42.50% 1.70% 1.20%
Lugar

Grafico 31: Lugar de uso de Internet.
Fuente: INEC.

» SUPERTEL: EIl porcentaje de suscriptores que utilikes servicios de
Audio y Video por Suscripcién en la provincia dehtncha, a Junio de
2014, es mayor para la modalidad Cable Fisico gou6éos respecto a la
modalidad Television Codificada Terrestre, segunobserva en el
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Grafico N° 32; sin embargo es importante destacer € numero de
suscriptores del servicio bajo la modalidad de Visién Codificada
Satelital no se pueden cuantificar a nivel prodhgoues Unicamente se
levantan estadisticas de datos que reflejan ell totional de
suscriptores, es decir el 56% para este servarnifocme se puede ver en
el Grafico N° 33.

17% -

Grafico N° 32: Suscriptores servicio de Audio y Video por Suscripcion en Pichincha
(sin incluir Televisién Codificada Satelital)
Fuente: SUPERTEL.

m TELEVISION POR CABLE

B TELEVISION CODIFICADA
TERRESTRE

u TELEVISION CODIFICADA SATELITAL

Grafico N° 33: Suscriptores servicio de Audio y Video por Suscripcién a nivel
nacional (sin incluir Television Codificada Satelital).
Fuente: SUPERTEL.

m TELEVISION POR CABLE

m TELEVISION CODIFICADA
TERRESTRE
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* Revista EKOS: EIl tiempo promedio que las personedicdn a ver
television es de 6,1 horas a la semana, siendodssancianos (mas de 65
afios) los que dedican mayor cantidad a este tipentetenimiento.
Adicionalmente se estima que la oferta de infordra@ducativa al mas
alto nivel, asi como de eventos exclusivos en Ipnmlidad de imagen
(sobre todo deportivos en un pais 100% futbolem)plovocado que
muchos ecuatorianos cambien su Optica ante estieisgpor lo cual la

television pagada ha logrado ingresar en variosl@é/socioeconomicos.

1.6.3.5. Aspectos Legales.

Tal como se indicé en numerales anteriores, hasaaARCOTEL
cumpla con las acciones estipuladas en la Disgositiansitoria Quinta de
la Ley Orgénica de Telecomunicaciones, publicadal€éFercer Suplemento
del Registro Oficial N° 439 del 18 de febrero d&%20se mantiene vigente la
reglamentacion especifica para la obtencion de ifEsny autorizaciones

emitida en su debido momento por el CONATEL.

La normativa establece la necesidad de cumplir dms requisitos
fundamentales para la operacion de la empresarggéagda sus servicios en
la zona rural de la provincia de Pichincha, espsifente en la parroquia
Calderén (Carapungo), estos son: obtener una aatddn para instalar,
operar y explotar sistemas de Audio y Video porc8psion; y, conseguir un

permiso para la prestacion de servicios de Valoedado de Internet.

1.6.3.5.1.Autorizacion para instalar, operar y explotar sisie de Audio y Video

por Suscripcién.
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El 14 de noviembre de 2013 se publicé en el Regidficial N°
123, el Reglamento para la Adjudicacion de Titdabilitantes para el
Funcionamiento de Medios de Comunicacion Socialli€ds) Privados,
Comunitarios y Sistemas de Audio y Video por Sysidn (CONATEL,
2013); documento en el cual se establecen losgitaglly procedimientos
para la adjudicacién de permisos para la operatgdBistemas de Audio y
Video por Suscripcion de personas naturales o ig@$dde derecho
privado. En tal sentido, para el presente estudis requisitos
correspondientes se compilan en el Anexd ® mientras que el

procedimiento a seguirse se describe en el Anéx@.N

Complementariamente, la Ley Organica de Comunicacio
(Asamblea Nacional , 2013) cre6 el Consejo de Refh y Desarrollo
de la Informacion y Comunicacién, entre cuyas atiibnes consta el
elaborar un informe vinculante para la adjudicac@rautorizacion de
concesiones de frecuencias del espectro radidekéctpara el
funcionamiento de estaciones de radio y televisbierta, y para la
autorizacion de funcionamiento de los sistemas wltioay video por

suscripcion.

1.6.3.5.2.Autorizacion para prestar Servicios de Valor Agtegde Internet.

De aquellas normas expedidas por el CONATEtestaca el
Reglamento para la Prestacibn de Servicios de Valgregado
(CONATEL, 2002), que precisa que el permiso otooggubor la
SENATEL’, previa autorizacion del CONATEL constituye el titulo
habilitante para la instalacién, operacion y p@étadel servicio de Valor

Agregado de Internet con cobertura nacional. Enseaitido, segun las

7 la Ley Organica de Telecomunicaciones, publicada el 18 de febrero de 2015, establece la creacion
de la ARCOTEL como entidad encargada de la administracion, regulacion y control de las
telecomunicaciones y del espectro radioeléctrico y su gestion
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reformas al Reglamento referido, dadas medianRekolucion N° TEL-
595-26-CONATEL-2013, los permisionarios de estiser, para acceder
a sus usuarios finales, no requieren de un titallitante adicional al
SVA, sino que deben cefiirse a la normativa reladarcon el registro de
redes, al despliegue y ordenamiento de redes agtaade soterramiento,
asi como al ordenamiento juridico vigente en elocale utilizar

frecuencias del espectro radioeléctrico.

En ese mismo sentido, la Reglamentacion citada | epéeafo
anterior, también estipula que los permisionariavgedores de servicios
de Internet, podrdn acceder a sus usuarios mediantaso de la
infraestructura de los sistemas de Audio y Videa [Buscripcion
debidamente autorizados, e incluso ellos mimos,dguerealizarlo
directamente obteniendo el permiso para la preéstade Servicios de
Valor Agregado de Internet. Para el efecto se s¥quia presentacion de
los documentos y requisitos establecidos en elcéldi N° 7 del
Reglamento para la Prestacion de Servicios de \Wdoegado, asi como
del anteproyecto técnico indicado en el Articulo B°del mismo

Reglamento, tal como se detalla en el Anefa@lN

Es importante sefalar que necesariamente se reqroetratar el
acceso a la capacidad internacional de Internedv&g cualquiera de las

empresas portadoras debidamente autorizadas.

1.6.3.6. Aspectos de la Competencia.

1.6.3.6.1. Para el servicio de Audio y Video por Suscripcion.
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Tal como se indico en el Cuadro N° 3, dentro deal@oquia Calderén
(Carapungo) estan autorizados 6 sistemas de Tiélev@odificada Satelital,
2 de Televisién Codificada Terrestre, y 3 de Taliévi por Cable Fisico, de
los cuales las empresas TV CABLE, DIRECTTV, CNT EMIVISA y
CABLEUNION representan la mayor competencia delt@esegun se
muestra en los resultados de la Pregunta N° 5 dentaesta aplicada
observados en el Grafico N° 10. No obstante, léssdestadisticos del INEC
referidos en el Grafico N° 2 precisan que existecomsiderable nimero de
hogares que no cuentan con los servicios indicadlds, sumado a los
resultados plasmados en el Grafico N° 13 corredpatela la Pregunta N° 8
de la encuesta aplicada, donde se denota que 2,28 % de los jefes de
familia encuestados les interesaria contar conugwmservicio de television
por cable/pagada; demuestra que existe un potemeetado dentro de la
zona para brindar el servicio de Audio y Video @uscripcion y que los
hogares que cuentan actualmente con el servigiertiein claro interés en

contar con uno nuevo.

No obstante, un factor importante que afectard denpetencia
existente en el sector, y que sin duda creara wpdedes para acceder a
nuevos clientes para el servicio que se pretereltaof es que el CONATEL
emitié la Resolucién N° RTV-390-15- CONATEL-2012QQATEL, 2012),
gue establece como politica la no renovacion de clmstratos para la
operacion de sistemas de Audio y Video por Susidrpbajo la modalidad
de Television Codificada Terrestre (como es el cago la empresa
UNIVISA), pues las frecuencias del espectro radiciico utilizadas por
dichos sistemas seran empleadas para el despliegiaetecnologia LTEen

el pais

8 3GPP LTE: Siglas del inglés “Long Term Evolution 3GPP” o “Long Term Evolution 3GPP” corresponde
a las siglas del proyecto UTRA & UTRAN Long Term Evolution, promovido por el 3rd Generation
Partner Ship Project (3GPP) a finales de 2004 para trabajar sobre la evolucién del estdndar de
comunicacidn de Tercera Generacion WCDMA.
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1.6.3.6.2. Para el servicio de Internet.

Segun datos obtenidos del sitio web de la Supedetecia de
Telecomunicacionds (SUPERTEL, 2014), el detalle de permisionarios
autorizados para brindar el servicio de Internetaabertura a la provincia de
Pichincha, y con mas de un nimero representatiugsdarios totales (5.000
usuarios), se refleja en el Cuadro N° 32. Si klemimero de permisionarios
es alto para toda la provincia, el presente aséiisha en cuenta Unicamente
datos especificos para la parroquia Calderon (Qagay), por ello se
consideraran los resultados de la Pregunta N° 1% dencuesta aplicada
referidos en el Grafico N° 20, que muestran queelapresas CNT EP,
CLARO, MOVISTAR, y PUNTONET representan la mayongmetencia en
el sector; no obstante, los datos estadisticofN#&T referidos en el Grafico
N° 3 precisan que existe un considerable nimeroodares que no cuentan
con el servicio de Internet; ello, sumado a losltados plasmados en el
Grafico N° 22 de la Pregunta N° 17 de la encuegiiaaala, donde se denota
gue un 77,08 % de los jefes de familia encuestadtdn interesados en
contar con un nuevo servicio de Internet; demuesgimexiste un potencial
mercado dentro de la zona para brindar el servid&rido y que los hogares
gue disponen actualmente del servicio tienen urodlaterés en tener un

nuevo.

Cuadro N° 32
Permisionarios autorizados para brindar el servicio de Internet.

Cuentas Cuentas  Usuarios =~ Usuarios Usuarios

B, PERMISIONARIO ClREIERIMUIRA Conmutadas Dedicadas Conmutados Dedicados Totales
CORPORACION
NACIONAL DE L

1 TELECOMUNICACIO Pichincha 1.161 601.889 4.644  3.490.694 3.495.338
NES

2 CONECEL (nota) Nacional 2.508.554

3  OTECEL (notat) Nacional 1.564.171
SURAMERICANA DE Azuay, Chimborazo, El Oro, Guayas,

4  TELECOMUNICACIO Imbabura, Loja, Manabi, Pichincha, 0 155.096 0 1.425.170 1.425.170

NES S.A. SURATEL  Santo Domingo, Tungurahua

ContinG:

°la Ley Organica de Telecomunicaciones, publicada el 18 de febrero de 2015, establece la creacion
de la ARCOTEL como entidad encargada de la administracion, regulacion y control de las
telecomunicaciones y del espectro radioeléctrico y su gestion
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10
11

12

13

Azuay, El Oro, Guayas, Loja, Los
Rios, Manabi, Pichincha, Santo
Domingo, Carchi, Chimborazo,
Tungurahua
Azuay, Chimborazo, El oro,
Galéapagos, Guayas, Imbabura, Loja,
MEGADATOS S.A. Los Rios, Manabi, Morona Santiago, 0 46.230 0
Orellana, Pichincha, Santa Elena,
Santo Domingo, Tungurahua

PUNTO NET S.A. 679 35.027 2.716

CNT EP (nota 4) Nacional

SERVICIOS DE

TELECOMUNICACIO Guayas, Pichincha 0 11.381 0
NES SETEL S.A.

COMPARIA Pichincha, Santo Domingo, Los Rios,

Guayas, Azuay, Tungurahua,

NACIONAL DEL ) P
ECUADOR CELEC EP Ch|mb0ra{o, El Qro, Manabi, Santa
Elena, Cafiar, Loja

OTECEL S.A. Nacional 0 467 0
Pichincha, Guayas, El Oro, Los Rios,

0 17 0

TRANSTELCO S.A. Manabi, Santa Elena, Santo Domingo 0 5652 0
PANCHONET S.A. Pichincha 0 2.778 0
GRUPO BRAVCO CIA. Pichincha, Guayas 0 118 0

LTDA.

325.121

173.204

96.270

31.768

26.710
21.460

6.883

5.978

327.837

173.204

132.852

96.270

31.768

26.710
21.460

6.883

5.978

DESCRIPCION DE LA INFORMACION

Cuentas Conmutadas

Dentro de esta categoria se han incluido todasulestas de Internet que para hacer uso del seelicio

fija o movil.

Usuarios Conmutados Ver Nota 2

Cuentas Dedicadas

Usuarios Dedicados

Cuentas Totales

puede ser ADSL, Cable Modem, Radio, etc.

cuentas dedicadas.
Es la suma de las cuentas conmutadas mas las sdentigadas.

Usuarios Totales Ver Nota 3
La SUPERTEL precisa que la informacién publicadeeespilada directamente de los permisionarios de

Nota 1

Nota 2

Nota 3

Nota 4

Servicios de Internet.

usuario debe realizar la accién de marcar a un rideterminado ya sea a través de las redes denticle

Son todas aquellas cuentas que utilizan otros megi@ no sea Dial Up, para acceder a Internetpcom

Son el nimero total de usuarios que los ProveediE&ervicios de Internet estiman que disponerspsr

El Total general de cuentas totales incluye tambiénimero de cuentas del Servicio Mévil Avanzado

La SUPERTEL estima que por cada cuenta conmutadie ekusuarios, sin embargo anualmente se
revisara este factor con el propésito de dispostmaciones lo mas aproximadas a la realidad.

El nimero de usuarios totales de internet esté gadla suma de los usuarios Conmutados y Dedécado

Totales.

El Total general de usuarios totales incluye tameiénimero de usuarios del Servicio Mévil Avanzado

Servicio Mévil Avanzado.

Fuente: SUPERTEL.

1.6.4. Analisis situacional.

El andlisis situacional, también conocido como isigaFODA, es una

herramienta desarrollada con el objetivo de establen diagnéstico de la
situacion actual de una compafiia instituida, o gatarminar los elementos
de juicio necesarios para vislumbrar la viabilideedemprender un proyecto
empresarial. Tal como sus letras lo indican, ldaskODA corresponde a
cuatro variables: Fortalezas, Oportunidades, Didiles, y Amenazas, de

ellas, las Fortalezas y Debilidades son elememii@snos, mientras que las

Oportunidades y Amenazas son externos.
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1.6.4.1. Andlisis situacional interno.

Corresponde a la identificacion de las Fortalez&epilidades de la
empresa, es decir, es la revision de todos aqufdldsres que provocan
situaciones favorables y desfavorables frente eolapetencia y sobre los
cuales se puede influir directamente. En la presémtestigacion no es
posible realizar el analisis interno, por cuanto [getende crear una
organizacibn o empresa donde auln no existen reguisabilidades y

actividades que permitan detallar las FortalezZ2shjilidades.

1.6.4.2. Andlisis situacional externo.

Tiene relacion directa con las Oportunidades y Aaman, es decir
con la descripcion de los factores del entornowenagtia la empresa y que
resultan positivos o0 negativos, los cuales sonuémitiables pero no
controlables. Su identificacién tiene relacion diegecon las cinco fuerzas
competitivas de Porter. En tal sentido, se hansteglo las siguientes

Oportunidades y Amenazas:

1.6.4.2.1. Oportunidades.

* Reducido portafolio de productos sustitutos: Séeade por productos
sustitutos a aquellos bienes o servicios que cempén el mismo
mercado y que satisfacen la misma necesidad. Rofaoto, el inminente
avance tenoldgico ha permitido aprovechar al maxiasocapacidades
fisicas que ofrecen los medios de transmision al@&ob e inalambricos
existentes, con técnicas tales como la digitaliracde sefiales, con el

objetivo de brindar nuevos y variados serviciosatiecomunicaciones; es
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asi que en el Ecuador, los servicios de Audio yeWigor Suscripcion e
Internet han tenido gran éxito y se han posiciorfaddemente dentro de
la sociedad, tal como lo demuestran las estadistieacrecimiento de
usuarios de los dltimos 5 afios que en el proxinpétia seran analizadas
a detalle. En tal sentido, para los servicios m@fs; no se vislumbran

productos o servicios sustitutos, al menos a mediaro.

* Eleccién de un modelo de negocio combinado: Altafeen un solo
paquete los servicios de Audio y Video por Susadipe Internet, se
focaliza un modelo de negocio combinado mas quesahgion técnica,
el cual permite mejorar el retorno de las inversgoren marketing,
incrementar la eficiencia de las ventas y operaspaumentar el ingreso
por cliente o ARPU, y crear barreras a la compéteat aumentar la

fidelizacion de los clientes (Blanco, 2014).

» Alto indice de densidad poblacional del sector:paaroquia Calderén
(Carapungo) junto con las parroquias Quito y Cotmcposeen los
indices de densidad poblacidl‘?al mas altos del cantén Quito; ello
implica disponer de un mercado atractivo en unaazatonde
tentativamente se encontrarian mas facilidades pasdalar la
infraestructura de la red de telecomunicacionesredacion a otras
parroquias rurales de la provincia, lo cual seucaden menores costos

para la empresa.

* Bajo poder de negociacion de los clientes: Tal cem@udo determinar
en la descripcion del entorno externo, para corakzar los servicios de
Audio y Video por Suscripcion e Internet se reqeiéener en cuenta
varios factores relacionados a aspectos economitasyolégicos,

politicos, demograficos y legales, en los cuales dientes no estan

10 . . . P . . .
Densidad Poblacional: Se define como el nimero promedio de habitantes de un area urbana o
rural en relacién a una unidad de superficie dada
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interesados, y donde tampoco tienen poder de dacisn tal sentido, los

clientes poseen poco poder de negociacion coroeépdor.

Alto interés de los clientes por cambiar de proeeelin las preguntas N°
8 y N° 17 de la encuesta aplicada, relacionadasntakés de los
encuestados por contar con nuevos proveedoresdeice de television
pagada e Internet, se obtuvieron respuestas msitdle 82,29% vy
77,08%, respectivamente. Ello demuestra que euistdto interés de los
actuales usuarios de los servicios de telecomunitas de la zona por
cambiar de empresa proveedora; por lo tanto, compl&cacion de
técnicas adecuadas de marketing, y brindando s&svide calidad,
existen altas probabilidades de captar los cliedéeta competencia que
actualmente cuentan con el servicio dentro la zoea Calderon

(Carapungo).

Amenazas.

Batalla de promociones: Tal como se pudo obsemdopg Cuadros N°

12, N° 13, N° 14, N° 15, N° 16, N° 17, y N° 18, danpresas que
constituyen la competencia directa e indirecta, learpvarios medios y
mecanismos para publicitar los servicios ofertadales como espacios
contratados en medios de comunicacion masivosasvglublicitarias,

stands de ventas en centros comerciales, descymntastivar dos o mas
servicios, propaganda a través de sitios web, ettos; es decir, el tipo
de publicidad utilizada por la competencia es Ilmastagresiva, y puede
generar problemas al momento de posicionar el nender la nueva

empresa que se pretende implementar.

Alto poder de negociacion de los proveedores: Smap las empresas
gue proveen la salida a la nube de Internet ddsbiackbone, y también

lo son aquellas que proveen las sefiales satelidaleanales de television
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internacionales, por ello pueden fijar los precjpsra los servicios

indicados, sin que exista opcién a negociar lowsadel servicio.

Situacién politica: Tal como se indic6 en el putAspectos Politicos” el
fomento de la universalidad del servicio a las e&®s@s publicas CNT E.P.
y ETAPA E.P., es una amenaza para todas las empmsaadas
proveedoras de Internet (grandes y PYME), porqsectandiciones de
regulacion y capacidad de inversion son diferentesesto incide

directamente en el ambito comercial y de compegenci

Incremento no previsto de tasas de desercion deteti: Las principales
actividades que cumplen las empresas de telecoauimnes para
mantener el negocio, se relacionan con la captatgddientes nuevos y
la retencion de clientes existentes, esta ultimdes@mina deserciéon. Por
ello, se suelen manejar estadisticas y tendenampermiten predecir las
tasas de desercion futuras, necesarias para matasrikijos financieros
de la empresa dentro de los limites que no afdateantabilidad. Bajo
ese escenario, podrian suscitarse acontecimientastuaciones no
previstas, tales como la predaciéon de precios asotnecanismos de
competencia desleal, que traen consigo incremaraogrevistos de las

tasas de desercion de clientes.

Costos adicionales generados por cambios en lalamgn: La

reglamentacion de los servicios de telecomunicasicauele modificarse
conforme a las politicas dadas por el OrganismaiRegr, en tal sentido,
la aplicacion de ciertas resoluciones generan sositicionales no
previstos para la empresa. Por citar un ejempl&elsolucion RTV-443-
20-CONATEL-2013 de 29 de agosto de 2013 (CONATH14), con la
cual se modificé el Reglamento de Audio y Video Bascripcion, entre

otros lineamientos establecié lo siguiente: Disponer la modificacion
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de los titulos habilitantes de Sistemas de Audibdgo por Suscripcion
bajo la modalidad de cable fisico vigentes y fusuren los cuales se
incluya la obligatoriedad de soterrar redes dondeyd infraestructura
civil subterranea y reordenar cables aéreos entemtd existe la
infraestructura fisica para soterramientd’; disposicion que generaria
costos adicionales para las empresas de teleconciones establecidas

al tener que soterrar parcialmente sus redes el®talinicaciones.
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CAPITULO I

PROPUESTA TECNICA

Los aspectos de orden técnico necesarios paraabiiosl servicios de Audio
y Video por Suscripcion en la modalidad Cable Bigdnternet, seran descritos en
el presente capitulo, para ello, es importante laefigue se consideraran las
definiciones estipuladas en la normativa vigentk pdgs, particularmente en los

siguientes documentos:

» Reglamento de Audio y Video por Suscripcion (CONATEO010).

* Norma Técnica para el Servicio Analdgico de Audi&igeo por Suscripcion
bajo la Modalidad de Cable Fisico (CONATEL, 2008).

* Norma Técnica para el Servicio Digital de Audio gl&b por Suscripcion bajo la
Modalidad de Cable Fisico (CONATEL, 2013).

* Reglamento para los Abonados/Clientes-Usuarios ds S$ervicios de
Telecomunicaciones y de Valor Agregado (CONATEL120

« Resoluciones varias emitidas por el CONATEton aspectos relavantes a los

servicios de Audio y Video por Suscripcion e In&drn

2.1 DESCRIPCION DEL SISTEMA DE AUDIO Y VIDEO POR
SUSCRIPCION.

"a Ley Organica de Telecomunicaciones, publicada el 18 de febrero de 2015, establece la creacion
de la ARCOTEL como entidad encargada de la administracion, regulacion y control de las
telecomunicaciones y del espectro radioeléctrico y su gestion.
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Un Sistema de Audio y Video por Suscripcion en tadalidad Cable
Fisico puede definirse como aquel que transmitevgntealmente recibe
sefiales de imagen, sonido, multimedia y datosjndelsts exclusivamente a
un publico particular de suscriptores o abonadagieyutiliza como medio de
trasmision una red de distribucién de sefales poeal fisica. Esta
conformado por tres elementos estructurales presp los cuales se

agrupan de la siguiente forma:

* Cabecera (Head End).
* Red.

» Equipos terminales de los suscriptores.

Cabecera (Head End):

Es el origen del sistema de television por cabliéene como funcion
fundamental la recepcion, procesamiento y transémisie las sefiales de
television hacia una red de cable fisico, y evdmtente recibe sefiales de
retorno de los mismos. Este procesamiento consistea modulaciét de
sefiales de audio y video provenientes del satéligajifusion terrestre o de
produccion local, a una frecuencia y formato deatasstablecidos para
transmitirse por la red de cable, mezclandose ecombinadol® para su

inyeccion a la red troncal.

Red:

Se define como un conjunto de nodos y enlaces quee@

conexiones entre dos o mas puntos definidos pamclitda las

2 Modulacién: Proceso gue consiste en variar una caracteristica de una portadora de acuerdo con
una sefial que transporta informacién.

3 Combinador: Equipo que permite unificar varias sefiales de telecomunicaciones en una sola para
su posterior retransmision.
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telecomunicaciones entre ellos. Esta conformadalgmrsiguientes cuatro

elementos:

* Elementos de red: Constituyen aquellos equiposiedmunicaciones
gue pueden ejecutar sefializacion, conmutaciontanrento y funciones

de transmisién que se encuentran dentro de la red.

* Cables de red: La infraestructura de cable usada panectar los
elementos de red, cabecera (Head End), y los exjigsminales de los
suscriptores. Dependiendo de la arquitectura, pstede ser: cable
coaxial, cable de fibra Optica, cable de pares a®e; infraestructuras

hibridas y otras lineas de trasmisién de cabledisi

* Arquitectura de red: Indica la interconexion fisigalégica de los
elementos de red, cabecera, hub y equipos terraidaléos suscriptores.

Se divide en tres niveles:

o Red Troncal: Es el primer nivel de transporte deskiales de audio y
video multicanal que hace posible que la red akan@a extension
geogréfica especifica.

o0 Red de Distribucion: Es el segundo nivel de traspde las sefales
gue se conecta a la red troncal para hacer posicknzar las
ubicaciones de los suscriptores.

0 Red de Acceso: Es el tercer nivel de transport@asisenales que se
conecta la red de distribucién con los equipos iteales de los

suscriptores.

El Grafico N° 34 muestra un esquema basico de tpiiactura

de Red antes descrita.

* Tecnologias: Pueden utilizarse diferentes tecnatogistandarizadas,

tanto para las sefiales transmitidas como paralestarno.
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Gréfico N° 34: Arquitectura basica de un Sistema de Audio y Video por
Suscripcion.
Fuente: Archivos de Internet.

2.1.3. Equipos terminales de los suscriptores:

Los equipos terminales de los suscriptores proleearterfaz para los

servicios de los usuarios.

2.2 DESCRIPCION DEL SISTEMA PARA BRINDAR EL SERVICIO DE
INTERNET.

Un Proveedor del Servicio de Internet, o 1SBe define como aquel

permisionarid®, sea este una persona natural o juridica, encadmdrindar

" |sp: Siglas del inglés “Internet Service Provider” o “Proveedor del Servicio de Internet”
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y comercializar el servicio de Internet a los usmsarmediante la utilizacion
de medios de acceso aldmbricos o inalambricos, ey aglicionalmente es
responsable del correcto funcionamiento de su ¢éngasi como de brindar
servicios adicionales a través de sus servidoreasm de que los usuarios lo

requieran.

Para fines de optimizacién de la capacidad deftagstructura fisica
por la cual cursara el tréfico generado por el E&Pnecesario contar con un
acceso al NAP.ECG cuya funcién principal es intercambiar el trafide
Internet originado y terminado en el Ecuador. Did¥¥P es administrado
por AEPROVF, y requiere que se cumplan ciertos requisitos estafas en
el proceso de inscripcidn correspondiente; no obstaeste paso puede
obviarse si el proveedor del servicio de Interradt I8P ya dispone de un

acuerdo previo suscrito con AEPROVI.

Del mismo modo, normalmente un ISP posee la sitpli@muitectura
fisica (Racines, 2007):

* Red Troncal o Backbone.
 Red del ISP.
* Red de Concentracion.

* Red de Acceso.

Red Troncal o Backbone.

Permite la interconexidn con proveedores de sewifiortadores, o

con otros ISPs, con miras a obtener acceso akgede Internet mediante la

'3 permisionario: Persona natural o juridica que se encuentra legalmente facultada por el Estado
ecuatoriano para brindar el Servicio de Valor Agregado de Internet, previa autorizacién del
Organismo Regulador.

'® NAP.EC: Siglas del inglés “Network Access point of Ecuador” o Punto de Acceso de Red Ecuador.
' AEPROVI: Asociacién de Empresas Proveedoras de Servicios de Internet, Valor Agregado,
Portadores y Tecnologias de la Informacion.
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utilizacién de protocolos y estandares, tales cofigEL con PP, X.25",
Frame Relay’, RDSF, ATM?, enlaces satelitales, u otras. Para cumplir
dicha tarea, se utilizan los denominados ruteaddeesbackbone, cuyas
funciones (Pérez de Lema, 2002) tienen relacién emgmegar el trafico
procedente de las redes de acceso y de concentratiérconectar los P&P

a la red, y comunicar otras redes, proveedoresadsito y puntos neutros.

2.2.2. Red del ISP.

Esta conformada por dos redes de tipo EN}Ue permiten separar las
funciones de administracion de los equipos de &piebrrespondientes al
acceso al cliente; los elementos que forman paetesie componente se

detallan a continuacion (Flores, 2010):

* LAN de Gestion: Protegida a través de un firewatlidado, e incluye los
servidores de la red IP, gestion de equipos dateli@stadistica, acuerdos
de nivel de servicio, y computadoras para la vizaeion.

* LAN DNS/RADIUS: Protegida a través de dos firewallsdicados de
balanceo de carga, e incluye los servidores de [PNi&ipal, DNS
CACHE y RADIUS®.

2.2.3. Red de Concentracion.

'8 ppp; Siglas del inglés “Point-to-point Protocol” o Protocolo Punto a Punto.

¥ X.25: Estandar ITU-T pararedes WAN de conmutacién de paquetes.

* Frame Relay: Estandar ITU-T relacionado a la retransmision de tramas para redes de circuito
virtual.

1 RDSI: Red Digital de Servicios Integrados.

2 ATM: Siglas del inglés “Asynchronous Transfer Mode” o Modo de Transferencia Asincrona.

2 pop; Siglas del inglés “Point of Presence” o Puntos de Presencia: Forma de organizacién de la
estructura fisica del ISP como resultado de la extension de de la red del ISP debida al incremento del
numero de usuarios.

% LAN: Siglas del inglés “Local Area Network”, o “Red de Area Local”, cuya funciénes conectar los
ordenadores en un area relativamente pequeiia y predeterminada.

** Radius: Siglas del inglés: "Remote Authentication Dial In User Service" o “Dial de autenticaciéon
remoto para acceso a servicios”.
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Se encarga de agregar las conexiones de los slientéos PoP del
ISP; para el efecto se utilizan los llamados rutesglde concentracion, cuyas

funciones se relacionan a: soportar escalabilidaltbyancho de banda para la
transmision de datos, disponer de alta densidguieedos en concordancia al
crecimiento del nimero de usuarios, administraesgegrivadas virtuales,
brindar seguridad en las listas de acceso extasdiy establecer

diferenciacion de la calidad del servicio.

2.2.4. Red de Acceso.

Este componente tiene relacion con el medio peual los usuarios
acceden al servicio de Internet proporcionado pae8R, los cuales pueden
ser alambricos o inalambricos, es decir una redstabdestinada al transporte

de paquetes IP.

Con base a lo indicado, el Grafico N° 35 muestrasmuema tipico
de la topologia de un ISP, donde se pueden obsérgacomponentes

descritos con anterioridad.

RED TRONCAL (CORE)

3 \
7/ H / N
1'( ! i < 0
— g _< d\ RED DE DISTRIBUCION
4 1 N \
-l e [ - N- - - - - - 4-N--- - - \e = =
. ! \\ \ \“\ \

‘? p==f RED DE ACCESO

Grafico N° 35: Arquitectura basica de un ISP.
Fuente: http://eltallerdelbit.com/redes-jerarquicas/.



87

2.3 DISENOY DIMENSIONAMIENTO DEL SISTEMA

2.3.1. Ubicacion del Centro de Procesamiento de Datos.

Toda la infraestructura necesaria para el inicidadeoperaciones de
los sistemas que prestaran los servicios de Audl@go por Suscripcion en
la modalidad Cable Fisico e Internet, serd instalad un Centro de
Procesamiento de Daf8sel cual estara ubicado en la parroquia Calderdn

(Carapungo) conforme las especificaciones detadladael Cuadro N° 33.

Cuadro N° 33
Ubicacion del Centro de Procesamiento de Datos.

Provincie Pichinch:
Cantor Quita
Parroquia Calder6n (Carapungo)

Calle de las \fias s/n y Los Capulies,

Direccion sector San José Moran
- 0°05'18.8" S
Coordenadas Geogréficas 78°24'56.5” W

2.3.2. Proyeccion del numero de clientes potencialeslparservicios.

La presente investigacion incluye la utilizacion de modelo de
negocio basado en la comercializacibon de dos sesvicde
telecomunicaciones diferentes: Audio y Video pors@ipcion en la
modalidad Cable Fisico e Internet, ambos utilizaddomisma red de

telecomunicaciones HEC

Como primer paso, es necesario unificar conceptasitgrios que

permitan realizar la proyeccion del nimero potdnde clientes en los

%6 Centro de Procesamiento de Datos o CPD: Es aquella ubicacién donde se concentran los recursos
de comunicaciones necesarios para el procesamiento de la informacién de una organizacién.

72 HEC: Siglas del inglés “Hybrid Fiber Coaxial”, es decir una red hibrida que incorpora fibra dpticay
cable coaxial para crear una infraestructura que permita transmitir datos en banda ancha.
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términos mas cercanos a la realidad, y para eltmssiderara la informacion

consignada en los siguientes puntos:

El Reglamento de Audio y Video por Suscripcion (GOM¥EL, 2010)
precisa que un “Abonado o Suscriptor” es aquellssg& natural o
juridica que ha suscrito un contrato privado padrase de los servicios
que brinda el concesionario de un sistema espedécaudio y video por
suscripcion. A su vez, el Reglamento para los Abos&lientes-
Usuarios de los Servicios de Telecomunicacioneg Walor Agregado
(CONATEL, 2012) define a un “Abonado/cliente” coraquella persona
natural o juridica, de derecho publico o privadoe dia celebrado un
acuerdo con un prestador de servicios de telecaaciones o de valor
agregado determinado para provision de dichos@esviEn tal sentido,
el término “Abonado”, comun para ambos servicias, usilizara para
definir a aquellas personas o clientes que pagatasypara tener acceso

periédico a los dos servicios.

Del mismo modo, el Reglamento para los Abonados@s-Usuarios de
los Servicios de Telecomunicaciones y de Valor ggd® define a un
“Usuario” como aquella persona natural o juridicensumidora de
servicios de telecomunicaciones o de valor agregagldecir, el término
“Usuario” incluye a aquellas personas que utilizaralquier tipo de
dispositivo electréonico para acceder al servicior Rnalogia en el
presente estudio, este concepto se aplica tamb®gmacio de Audio y

Video por Suscripcion.

Bajo dichas premisas se concluye que cada Abonaddeptener uno o
mAas usuarios; por ejemplo, si analizamos el capotdtico de una
empresa que tiene contratado el servicio de Interdieha persona
juridica constituye el Abonado o Cliente, pues s paga la prestacion
del servicio, pero los Usuarios seran todas acgllersonas quienes

independientemente de que laboren o no en dichaesmpharan uso de
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cualquier tipo de dispositivo electronico para dece al servicio
contratado por la compafiia; bajo esos lineamiertanjsmo concepto se
aplica al caso de una persona, cabeza de hogan gdguiere el estatus
de Abonado al contratar el servicio de Audio y \idmor Suscripcion
para su domicilio, mientras que los Usuarios s&édos los miembros de
la familia quienes utilicen uno o varios decodifioees para acceder al

servicio.

» Adicionalmente, el archivo digital que contiene lastadisticas del
servicio de Internet, publicadas por la SUPERTHBUPERTEL, 2014),

precisa las siguientes definiciones:

o

Cuentas Conmutadas: Dentro de esta categoria smdiaido todas

las cuentas de Internet, donde el usuario, parer heso del servicio,

debe realizar la accion de marcar a un numerordetado a través de
las redes de telefonia fija 0 movil.

o0 Cuentas Dedicadas: Son todas aquellas cuentas tdizanuotros
medios, que no sea “Dial Up”, para acceder a letenqpor ejemplo:
ADSL, Cable Modem, Radio, etc.

0 Usuarios Conmutados: El Organismo Técnico de Cbestiméd que
por cada cuenta conmutada existen cuatro usuainosembargo,
también sefiala que anualmente revisara este famtogl proposito de
disponer de estimaciones lo mas proximas a ladesgli

0 Usuarios Dedicados: Son el numero total de usuagos los

Proveedores de Servicios de Internet estiman desgmor sus cuentas

dedicadas.

En tal sentido, se determina que el concepto deer@,
independientemente de su categoria conmutada oadiediencaja en la

definicién de “Abonado”; por lo tanto, para el asél de las estadisticas

% 1a Ley Organica de Telecomunicaciones, publicada el 18 de febrero de 2015, establece la creacién
de la ARCOTEL como entidad encargada de la administracion, regulacion y control de las
telecomunicaciones y del espectro radioeléctrico y su gestion.
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entregadas por la SUPERTEL se utilizaran los términos Abonados

Conmutados y Abonados Dedicados.

» Bajo dichos lineamientos, el enfoque de un ISP a#tac la mayor
cantidad de Abonados, es decir personas naturglasdacas que pagan
un valor monetario por los servicios prestadosepmdientemente del

namero de Usuarios que ello represente.

* Finalmente, durante el desarrollo del “Sexto Famternet, Calidad y
Costos de Internet en el Ecuador” se expuso laeptasion “Internet en
el Ecuador” (Carrion, 2013), la cual destaca qustexun conflicto en
cuanto al numero de Usuarios del servicio de leteanpartir del nimero
de Cuentas, principalmente debido a que cada pemaig estima de
diferente forma el nimero de Usuarios reportadol®saorganismos
competentes, y en dicho proceso tampoco se coasger un Usuario
podria estar accediendo a varios servicios a trdgédistintas empresas,
por lo tanto se la reporta mas de una vez. Bajoodineamiento, los 6,4
Usuarios por Abonado/Cuenta Dedicado estimado dl32@or el
Organismo Técnico de Control para la provincia dehiRcha
(SUPERTEL, 2014), en la practica no constituye atoivajustado a la
realidad, por lo tanto, para el analisis correspamd, es prudente
considerar el mismo numero de Usuarios estimadoepddrganismo
Técnico de Control para las Abonados/Cuentas Caadogt es decir 4,
pues dicho valor concuerda con el promedio de 8itdntes por hogar
establecido por el INEC en el Censo de Poblacidivienda 2010.

2.3.2.1 Proyeccion de crecimiento poblacional de la pragimte Pichincha y de la
parroquia Calderén (Carapungo).

®1a Ley Organica de Telecomunicaciones, publicada el 18 de febrero de 2015, establece la creacién
de la ARCOTEL como entidad encargada de la administracion, regulacion y control de las
telecomunicaciones y del espectro radioeléctrico y su gestion.
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Para la provincia de Pichincha y especificamenta & parroquia
Calderdn (Carapungo), se obtuvieron los datos paiales para el periodo
2009 — 2014. Dado que el ultimo Censo de Poblagigivienda se llevo a
cabo en el afio 2010, la resefia del afio 2009 fueniolt con base a las
proyecciones publicadas por el Ministerio de SaleldEcuador (MS, 2010),
mientras que de aquellos valores constantes en dhlaTN° 1,
correspondientes al censo referido, se proyectegimiento poblacional
de los afios 2011, 2012, 2013 y 2014, utilizanda jgdlo la tasa promedio
de crecimiento anual determinada por el INEC, asha el porcentaje
estimado de la poblacion de Calderon (Carapungsperto al total de
Pichincha, tal como se muestra en el Cuadro N°I84Ecuacion N° 3
(Rosero, 2013) constituye la formula matematica leaga para dicha

proyeccion.

Cuadro N° 34
Crecimiento poblacional para Pichincha y la parroquia Calderén (Carapungo).

Afi0 Total Poblacién Total Poblacién Relacion Poblacion
Pichincha Calderén (Carapungo)  Carapungo /Pichincha
2.00¢ 2.537.41 141.10¢ 6%
2.010 2.576.287 152.242 6%
2.011 2.615.4477) 154.556 6%
2.012 2.655.2019 156.905 6%
2.013 2.695.5607) 159.290 6%
2.014 2.736.5339 161.712 6%
Nota: (1) La tasa de crecimiento poblacional utilizada e%,88 %, valor dado por el INEC a nivel
) nacional.
Fuente: INEC.
P =Pb(1+1t)
Ecuacion N° 3: Formula de
calculo de la proyeccion del
numero de habitantes.
Donde:

P representa el resultado de la proyeccion anual.
* Pb eslapoblacion base (obtenida del Cuadro N° 1).

* t eslatasa de crecimiento anual dada por el INEC.
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2.3.2.2 Estimacion del mercado objetivo y de la tasa deiiento anual promedio

de Abonados/Usuarios para el servicio de Internet.

El Cuadro N° 35 revela el crecimiento anual del efonde
Abonados/Cuentas y de Usuarios del servicio Inteemela provincia de
Pichincha, obtenidos de las estadisticas publicada$a Superintendencia
de Telecomunicacion®&s(SUPERTEL, 2015) y por la Secretaria Nacional
de Telecomunicaciones?* (SENATEL, 2015), las cuales Unicamente
presentan datos histéricos desde el afio 2009. Dédia también muestra
los resultados obtenidos en la estimacion del rdercabjetivo de la
parroquia Calderén (Carapungo), para lo cual ssideraron los siguientes

criterios:

e Se tom6 como consideracibn que existen 4 usuarias p
Abonado/Cuenta, valor referencial estimado por gja@ismo Técnico
de Control.

» El mercado objetivo provincial por usuario se ciElanediante la resta
simple de la poblacion proyectada en el Cuadro Ny &l nUmero de

Usuarios totales del servicio.

* El mercado objetivo provincial por Abonado/Cuent determind
utilizando la division simple entre el mercado ol provincial por

usuario y la estimacion de usuarios por Abonadai@ue

 Finalmente se obtuvo el mercado objetivo parroquipbr
Abonado/Cuenta en relacion al mercado objetivo ipoial por

Abonado/Cuenta, mediante una equiparacion simpheet@orcentaje

*la Ley Organica de Telecomunicaciones, publicada el 18 de febrero de 2015, establece la creacién
de la ARCOTEL como entidad encargada de la administracion, regulacion y control de las
telecomunicaciones y del espectro radioeléctrico y su gestion.



Cuadro N° 35
Caélculo del mercado objetivo del servicio de Internet para Pichincha
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de la relacion Poblacién Carapungo/Pichincha sdéaa el Cuadro N°
34.

y la parroquia Calderén

(Carapungo).
Numerode = Numerode Estimacion 7 qa Mercado Mercado
: Estimacion Mercado L Objetivo
Abonados/  Abonados/ de Usuarios de Usuarios  Obijetivo Objetivo Abonados
Afio Cuentas Cuentas por Abonado Totales Usuarios Abonados JCuentas
Conmutadas Dedicadas /Cuenta Pichincha  Pichincha /Cuentas Calderén
Pichincha (1) Pichincha Pichincha Pichincha
(Carapungo)
2.009 15.282 129.243 4 578.100 1.959.319 489.830 27.240
2.010 7.371 209.248 4 866.476 1.709.811 427.453 25.260
2.011 5.814 247.877 4 1.014.764 1.600.683 400.171 23.648
2.012 6.326 315.880 4 1.288.824 1.366.377 341.594 20.186
2.013 5.763 370.316 4 1.504.316 1.191.244 297.811 17.599
2.014 738 439.367 4 1.760.420 976.113  244.028 14.420
(1) No se incluyen los valores correspondientessaperadores moviles, SMAdebido
Nota:

a que dichas estadisticas solo se manejan a nagbnal, y es un servicio de
telecomunicaciones diferente al que se desea brinda

Fuentes: INEC, ARCOTEL.

Como se indicé anteriormente, el enfoque de negod® un ISP

radica en el nimero de Abonados/Cuentas que pusgdarse a futuro, en

tal sentido, es posible determinar la tasa de mieoto anual de dicho
parametro para el periodo 2009 — 2014 en la zomgrgéca analizada,

utilizando la expresién matematica descrita endaa€ién N° 4 (Uquillas,

2010), y finalmente obtener la tasa de crecimieamtoal promedio. Los
resultados especificos se muestran en el Cuad8®.N°

Donde:

e T

(a2 —al) .

(%) = al

100

Ecuacién N° 4: Férmula de calculo de la

tasa de crecimiento anual.

representa la tasa de crecimiento anual.

* a2 eselprimer afio del periodo.

* al eselsegundo afio del periodo.

31 .. ;. . . . ,
SMA: Servicio Mdvil Avanzado, popularmente conocido como servicio de telefonia celular.
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Cuadro N° 36
Calculo de la tasa de crecimiento promedio de Abonados/Cuentas para el servicio de
Internet en Pichincha

Tasa de crecimiento anual de Tasa de crecimiento anual

Periodo Abonados/ Cuentas Dedicada promedio de Abonados/ Cuentas
Pichincha Dedicadas Pichincha
2.009 - 2010 62%
2.010- 2011 18%
2.011- 2012 27% 29 %
2012 - 2013 17%
2013 - 2014 19%

Vale desatacar que los resultados arrojados evatemge el mayor
crecimiento del servicio se di6 en el periodo 26010 con el 62 %, luego
en el periodo 2011 — 2012 con el 27 % y de forma wimilar en los
periodos 2010 — 2011, 2012 — 2013, y 2013 - 20Metd 8%, 17 %, y 19%

respectivamente.

Para contar con valores y proyecciones lo més iescposible a la
realidad, se han evaluado periodos de tiempo igyaleuales, de diciembre
del afio 1 a diciembre del afio 2), por ello, loorddos/Cuentas del afio
2015 deberdn ser considerados cuando se cuentelacanformacion

correspondiente al mes de diciembre de dicho afio.

2.3.2.3 Estimacion del mercado objetivo y de la tasa deiiento anual promedio

de Abonados/Usuarios para el servicio de Audiodedipor Suscripcion.

A diferencia del servicio de Internet, los proveredodel servicio de
Audio y Video por Suscripcion en las modalidadebl€#&isico y Codificada
Terrestre, brindan su cobertura en zonas de inflaespecificas, tales como
ciudades, parroquias, o areas determinadas, debiderautorizadas por el

Organismo Regulador; en ese sentido, con base esfadisticas publicadas
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en su debido momento por la Superintendencia dec@elunicacionés
(SUPERTEL, 2015) y por la Agencia de Regulacion gnil de las
Telecomunicaciones (ARCOTEL, 2015), en el Cuadr@Ritonsta el detalle
de dichos sistemas facultados para operar dentrcudéquier area de
influencia que abarque al canton Quito, y que iyela la parroquia Calderén
(Carapungo); para el servicio de Audio y Video @uscripcion en la
modalidad Codificada Satelital se muestran datosel nacional. El cuadro
también precisa el nimero de Abonados/Cuentasigiens, de acuerdo a la
modalidad de prestacion del servicio.

De las mismas estadisticas se ha podido determinaorcentaje de
concentracion de Abonados/Cuentas por provincia eservicio de Audio y
Video por Suscripcion, determinandose que el 30,328ftenece a la
provincia de Pichincha, tal como se muestra enréfiéd N° 36. No fueron
considerados los sistemas en la modalidad Codé#icsatelital por cuanto

Unicamente se disponen de datos a nivel nacional.

Cuadro N° 37
Abonados/Cuentas dentro del cantén Quito, incluida la parroquia Calderén (Carapungo).

MODALIDAD
Codificada Terrestre Cable Fisico Codificada Satelital
ARO Namero de Numero de NUmero de
égggg;ojél Sggg{:g:s Abonados/ Nombre de los Abonados/ Nombre de los
. ; : Cuentas del ~ sistemas autorizados Cuentas - nivel sistemas autorizados
canton Quito  autorizados ) . .
) Cantén Quito (1) nacional
CABLEVISI ANDINACABLE,
ONSA CABLE
TELES'A'.’I. TELEVISION-
2009 26.300 SA 52.237 QUITO, 29.906 DIRECTV
e CABLEUNION,
UNIVISA,
TVMAX SISTEMA TV
CABLE
CABLEVISI ANDINACABLE,
CABLE
Ol S TELEVISION-
2010 23.394 TEIS_IiSAT 67.514 QUITO, 32,201 DIRECETS/’ e
e CABLEUNION, o
UNIVISA,
TVMAX SISTEMA TV
CABLE
Continda

21a Ley Organica de Telecomunicaciones, publicada el 18 de febrero de 2015, establece la creacién
de la ARCOTEL como entidad encargada de la administracion, regulacion y control de las
telecomunicaciones y del espectro radioeléctrico y su gestién.
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CABLEVISI
ONS.A, ANDINACABLE,
TELESAT CABLEUNION, DIRECTV, CNT
2011 20.347 SA. 80.687 SISTEMA TV 75,103 EP.
UNIVISA, CABLE
TVMAX
CABLEVISI
ONS.A, ANDINACABLE,
TELESAT CABLEUNION, DIRECTV, CNT
2012 22.145 SA. 88.240 SISTEMA TV 141,243 EP.
UNIVISA, CABLE
TVMAX
TELESAT
S.A, ANDINACABLE,
TVMAX, CABLEUNION, DIRECTV, CNT
A 28.385 UNIVISA, 104.847 SISTEMA TV 444,175 E.P., CLARO TV
CABLEVISI CABLE
ONS.A
DIRECTV, CNT
UNIVISA, M aLenion, SeraeATy,
2014 28.225 CAOB’\II_IEV"!\SI 98.105 SISTEMA TV 670,976 UNIVISA,
' CABLE TVCABLE
SATELITAL

(1) Se consideran GUnicamente los sistemas autoszzata servir al cantén Quito y que incluyen ehde

TR influencia correspondiente a Calderén (Carapungo)

Fuente: ARCOTEL.

4.01%

8.39% WAzuay

6.55% el Oro

BManabi
MWGuayas
WPichincha

m Otras provincias

Grafico N° 36: Porcentaje de concentracién de Abonados/Cuentas por
provincia para Audio y Video por Suscripcion.
Fuente: ARCOTEL.

El Cuadro N° 38 revela el crecimiento anual del afon de
Abonados/Cuentas y de Usuarios del servicio de dAydVideo por Suscripcion,
obtenidos de los datos descritos en el Cuadro N°N8iestra también la estimacion
del mercado objetivo de la parroquia Calder6on (@amgo), para lo cual se

consideraron los siguientes criterios:
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Tal como se precis6é anteriormente, para el serdeoAudio y Video por
Suscripcion en las modalidades Cable Fisico y @adif Terrestre, se
contabilizaron Unicamente aquellos Abonados/Cueti¢asistemas que operan
dentro de cualquier area de influencia que abaajueanton Quito, y que

incluya a la parroquia Calderén (Carapungo).

Por otro lado, para el servicio de Audio y Videor guscripcion en la
modalidad Codificada Satelital, que Unicamente taueon estadisticas a nivel
nacional, se estimé el nimero de Abonados/Cueptasiderando el porcentaje
de concentracién global del servicio para la prorde Pichincha descrito en
el Gréafico N° 36, valor que se agregé a la estigracie Usuarios Totales de
Pichincha.

Se tom6 como consideracion que existen cuatro igsupor Abonado/Cuenta,
a fin de mantener el mismo criterio de analisiscdes en la estimacion del

mercado objetivo para el servicio de Internet.

El mercado objetivo provincial por Usuario se cidamediante la resta simple
de la poblacion proyectada en el Cuadro N° 34nyiebero de Usuarios totales

del servicio.

El mercado objetivo provincial por Abonado/Cuergadsterminé utilizando la
division simple entre el mercado objetivo provihg@ar Usuario y el nimero de

Usuarios por Abonado/Cuenta.

Finalmente se obtuvo el mercado objetivo parrogoaal Abonado/Cuenta en
relacion al mercado objetivo provincial por Abondiizenta, mediante una
equiparacion simple con el porcentaje de la refadRbblacion Calderdn

(Carapungo) / Pichincha sefialada en el Cuadro N° 34
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Cuadro N° 38
Calculo del mercado objetivo del servicio de Audio y Video por Suscripcion para la provincia de
Pichincha y la parroquia Calderén (Carapungo) con corte a Diciembre de 2014.

. Estimacion
Namero de del nimero
Abonados/ i Estimacion VT Mercado
Cuentas del P e de Usuarios Estimaciébn  Mercado Obietivo Objetivo
o canton Quito - por de Usuarios  Objetivo ! Abonados/
Afio . Cuentas de . Abonados/
Modalidades e Abonado/ Totales Usuarios Cuentas
e Pichincha - Lo ee Cuentas .
Codificada Modalidad Cuenta Pichincha Pichincha pichincha Calderon
Terrestre y o Pichincha (Carapungo)
Cable Fisico crdliteie
Satelital
2.009 78.537 9.271 4 351.231 2.186.188 546.547 30.394
2.010 90.908 9.982 4 403.561 2.172.726 543.181 32.099
2.011 101.034 23.282 4 497.264 2.118.183 529.546 31.293
2.012 110.385 43.785 4 616.681 2.038.520 509.630 30.116
2.013 133.202 137.694 4 1.083.585 1.611.975 402.994 23.814
2.014 126.330 208.003 4 1.337.330 1.399.203 349.801 20.671

Fuentes: INEC, SUPERTEL.

Finalmente, utilizando la misma expresion materaatiescrita en la
Ecuacion N° 4, es posible determinar la tasa deiraiento promedio anual
del servicio de Audio y Video por Suscripcion patgeriodo 2009 — 2013
dentro de la zona objeto de andlisis, y con didtates obtener la tasa de
crecimiento anual promedio. Los resultados se maresin el Cuadro N° 39.

Cuadro N° 39
Calculo de la tasa de crecimiento promedio de Abonados/Cuentas para el servicio de
Audio y Video por Suscripcién.

Tasa de crecimiento anual d Tasa de crecimiento anual

Periodo Abonados/ Cuentas Dedicad.  promedio de Abonados/ Cuentas
Pichincha Pichincha
2009-201C 15%
2010 - 2011 23%
2011 - 2012 24% 34 %
2012 - 2013 76%
2013 - 2014 23%

Vale desatacar que los resultados evidencian guabr crecimiento
del servicio se di6 en el periodo 2012 — 2013 dor6e%, luego el periodo
2011 — 2012 con el 24%, los periodos 2010 — 202D33 — 2014 con el
23 %, y finalmente el periodo 2009 — 2010 con &hbl5Ilgual que en el
andlisis del servicio de Valor Agregado de Interrset han evaluado periodos

de tiempo iguales (anuales, de diciembre del adiditiembre del afio 2).



2.3.2.4 Proyeccion de la demanda de los servicios.
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Tal como se pudo observar en los numerales ardericen la

provincia de Pichincha las tasas de crecimient@lade Abonados/Cuentas

para los servicios de Internet y Audio y Video pBuscripcién han

evolucionado siguiendo un comportamiento muy difesen el periodo 2009

— 2014, conforme se puede observar en el grafied Geafico N° 37.
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Q N ’ 2
I S s S

Periodos Evaluados

== Tasa de crecimiento
Anual Cuentas
Dedicadas - Internet

==f==Tasa de crecimiento
Anual Cuentas
Dedicadas - A&V por
Suscripcion

Grafico N° 37: Evolucidn de la tasa de crecimiento anual de los servicios 2009 - 2014

Fuentes: SUPERTEL, SENATEL, INEC..

Como primer paso, es necesario determinar la temede la

demanda potencial para los servicios en un lapsonge afios empleando el

método de ajuste de lineas de tendencia a un @@@iclispersion (XY).

Para el servicio de Internet se elaboré la gratioastante en el

Grafico N° 38, utilizando como base el nimero dedslos/Cuentas del

mercado objetivo en Calderdon (Carapungo) detaléadel Cuadro N° 35. Si

bien la curva polindbmica se ajustaria de mejor foanla tendencia que se
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desea obtener, la poca cantidad de datos dispdrabke que el célculo arroje
nameros negativos de Abonados/Cuentas dentro geolgeccion, es decir
valores irreales; por ello se ha elegido una lidedendencia de tipo lineal

gue proyecta los resultados mostrados en el CUNUA®.
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20,000

\ y = -2586.9x + 30446

15,000

10,000

5,000

N

0 r T r T r T T T r T T )
0 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12

Afio

NUmero de Abonado/Cuentas

Mercado Objetivo Abonados/ Cuentas Calderén (Qagg)
Lineal (Mercado Objetivo Abonados/ Cuentas Caldé@arapungo))

Grafico N° 38: Linea de tendencia - Abonados/Cuentas para Internet

Cuadro N° 40
Proyeccion del nimero de Abonados/Cuentas de Internet en Calderén

(Carapungo).
Afio valor x Proyeccién del nimero de
Abonados/Cuentas de Internet
1 7 12.338
2 8 9.751
3 9 7.164
4 10 4.577
5 11 1.990
6 12 -597

De forma similar, para el servicio de Audio y Videor Suscripcion,

se elaboro el grafico constante en el Grafico N°uiizando como base el
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namero de Abonados/Cuentas del mercado objetivdadaierén (Carapungo)

detallado en el Cuadro N° 38. Bajo el mismo jusdifivo se ha elegido una
linea de tendencia de tipo lineal, la cual proyémdaresultados mostrados en
el Cuadro N° 41.

40,000

35,000

P~
T

30,000

y =-2132.7x + 35529

25,000

20,000
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0 r r r T r r T r T T T )

Afo
Mercado Objetivo Abonados/Cuentas Calderén (Caggun
Lineal (Mercado Objetivo Abonados/Cuentas Cald¢@arapungo))

Gréfico N° 39: Linea de tendencia - Abonados/Cuentas para Audio y Video por
Suscripcion.

Cuadro N° 41:
Proyeccion del nimero de Abonados/Cuentas de Audio y Video por Suscripcidon en
Calderén (Carapungo).

Proyeccién del nimero de Abonados/Cuentas de

il Valor x Audio y Video por Suscripcion
1 7 20.600
2 8 21.467
3 9 19.868
4 10 18.268
5 11 16.669
6 12 15.069

Los valores mostrados en los Cuadros N° 40 y Nfeptesentan una

estimacion del nUmero maximo de posibles Abonadasi@s que podrian

captarse durante los proximos 5 afios para loscgesvile Internet y Audio y
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Video por Suscripcidn respectivamente, por lo tala® metas de ventas de la

empresa no deberan superar dichos valores.

Para el efecto se han establecido las metas dasvque se muestran

en el Cuadro N° 42, las cuales obedecen a la ttpicdencia de venta de

productos o servicios que a continuaciéon se indican

Etapa de introduccion: Se estima que correspondéerarimer afo;
periodo en el cual se instalara la infraestructecaoldgica necesaria para
brindar los servicios. Durante este tiempo se caghmenor nimero de

Abonados/Cuentas.

Etapa de crecimiento: Debido a que se dispondranodeequipos
debidamente instalados, y de redes de telecomumieacoperativas, sera
el periodo de mayor crecimiento de Abonado/Usuapass se utilizaran
distintas estrategias de marketing para sostenecrecimiento rapido
antes de que el mercado empiece a saturarse.i®a este este periodo

duraréa dos afios.

Etapa de madurez: Se caracteriza por la acentudeida competencia y
la disminucion de las ventas debido a que el mercahpezara a

saturarse. Se estima que este periodo tambiéradimaranos.

Cuadro N° 42

Metas de ventas (Abonados/Cuentas) - Audio y Video por Suscripcion e Internet.

AfiO Numero de Abonado: Totalacumulad de Abonados/ Cuent:

=13

Cuentas nuevos potenciales dentro de T afios
1 80C 80C
2 1.100 1.900
3 1.900 3.800
4 70C 4.50(
5 600 5.100
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2.3.3. Diseilo y dimensionamiento para el Servicio de AuglioVideo por
Suscripcion.

2.3.2.1. Determinacién del tipo de programacion.

Para iniciar la operacion del sistema de Audio ydedi por
Suscripcion en la modalidad Cable Fisico, se opgptarauna alternativa de
provision Unica de programacion, cuyos costos &stancluidos en la
inversion inicial; asi pues, luego de la evaluadéhprimer afio de operacion

de la empresa, se analizara la posibilidad de cresvos planes de
comercializacion.

A mas de retransmitir las sefiales correspondieatasanales de
television abierta analdgica autorizadados pandrseia parroquia Calderon
(Carapungo), la programacion también estard congpuss canales con
contenido orientado a satisfacer las preferenceadod pobladores de la
parroquia Calderén (Carapungo) segun los resultddda Pregunta N° 7 de
la encuesta aplicada (Grafico N° 12), es decirlesigaiente orden: Hogar,
Infantil, Cultural, Deportes, Noticias, y Entretemento.

2.3.2.2. Determinacion de la cantidad de canales de tefevisi

La grilla de programacion Unica estara compuestagiocanales,
compuesta de la siguiente forma:

* 20 canales provenientes de las sefiales de televisiderta

analégica.
» 46 canales satelitales.

1 canal local.

El detalle de los canales elegidos se muestratsoanion:
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2.3.2.2.1 Canales de televisién abierta:

Una vez analizado el archivo que contiene el detdfl canales de
television a nivel nacional (SUPERTEL, 2014), séedwin6 que existen 20
concesionarios autorizados para brindar el servilgoTelevision Abierta
Analdgica al Distrito Metropolitano de Quito, lugal que pertenece la
parroquia rural Calderdn (Carapungo), por lo tadichas sefales televisivas

deberan seran retransmitidas a través del sistenuetalle se muestra en el

Cuadro N° 43.

Cuadro N° 43.
Canales de Television Abierta Analdgica autorizados en el DM de Quito.

. RANGO DE MATRIZ / .
N°  NOMBRE DELAESTACION ~CANAL o o\ Chs REPETIDORA  AREA DE COBERTURA
1 TELEVISION DEL PACIFICO 2 54 — 72 MHz M QUITO
2 TELEAMAZONAS 4 76 — 88 MHz M QUITO Y ALREDEDORES
3 TELESISTEMA 5 (VHF 1) M QUITO Y ALREDEDORES
4 ECUADOR TV 7 174 — 216 MHz M QUITO
5 TELEVISORA NACIONAL 8 (VHF 111 M QUITO

CADENA ECUATORIANA DE

Bl e Evision 10 R QUITO Y ALREDEDORES
7 CANAL UNO 12 M QUITO
8 ARPEGGIO 21 M QUITO,SANGOLQUI
9 CANAL 23 UHF TELEANDINA 23 M QUITO Y ALREDEDORES
10 TELEVISION SATELITAL 25 M QUITO Y ALREDEDORES
11 ASOMAVISION 27 _ M QUITO Y ALREDEDORES
12 TELESUCESOS 29 Zgg _ ggi m; M QUITO
13 TELERAMA 31 (UHF V) R QUITO Y ALREDEDORES
14 TV+ (TEVEMAS) 33 R QUITO Y ALREDEDORES
15 CANAL INTIMAS 35 R QuUITO
16 RED TV ECUADOR 38 M QUITO Y ALREDEDORES
17 TV LEGISLATIVA 42 M QUITO
18 CANELA TV 44 R QuUITO
19 46 UHF ABC (RTU) 46 644([“:52?/;"'”2 M QUITO
20 TELEVISION CIUDADANA 48 M QUITO, SANGOLQUI

Fuente: SUPERTEL.

En la tabla referida, no se han considerado agueipetidoras que

brindan servicio a zonas de somBreentro del Distrito Metropolitano de

Quito.

33 . . .z e .
Zona de Sombra: Aquel sector o localidad que por su ubicacién geografica es sensible a la no
recepcion de sefiales de televisién abierta andlogica.
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2.3.2.2.2 Canales provenientes de sefiales satelitales.

La grilla de programacion televisiva se complementon 45 canales
recibidos via satélite, cuyo detalle se precisalé@duadro N° 44. Dicha tabla
también incluye el nombre de los satélites geneeadde la sefial, asi como

el origen y tipo de programacion (Lyngsat, 2014).

Cuadro N° 44

Canales de television satelitales.

. IDENTIFICACION  NOMBRE DEL ORIGEN DE LA .
& DEL CANAL SATELITE  PROGRAMACION PO DE PROGRAMACION
CULTURA Y
1 DISCOVERY INTELSAT 11 USA BOCUMENTALES
CULTURA Y
2 DISCOVERY HEALTH INTELSAT 11 USA Do tIRAY
CULTURA Y
3 ANIMAL PLANET  INTELSAT 11 USA BoCUTE e Es
NATIONAL
4 GEOGRAPHIC  INTELSAT 806 USA DoCcL:JLr\LLszAT_ES
CHANNEL
CULTURA Y
5 TLC INTELSAT 11 USA DOCUMENTALES
CULTURA Y
5 BBC INTELSAT 9 UK DOCUMENTALES
7 FOX SPORTS INTELSAT9  ARGENTINA DEPORTES
8 FOX SPORTS2  INTELSAT9  ARGENTINA DEPORTES
9 FOX SPORTS3  INTELSAT9  ARGENTINA DEPORTES
10 ESPN INTELSATO  ARGENTINA DEPORTES
11 ESPN + INTELSATO  ARGENTINA DEPORTES
12 MTV INTELSAT 11 USA ENTRETENIMIENTO
13 EUROPA INTELSAT 806 ESPARA ENTRETENIMIENTO
14 HTV INTELSAT9  ARGENTINA ENTRETENIMIENTO
15 VENEZOLANATV  INTELSAT806 VENEZUELA HOGAR
HISPASAT
16 CUBAVISION o CUBA HOGAR
17 EL GOURMET SATMEX 5 ARGENTINA HOGAR
18 CASA CLUB INTELSAT 806 USA HOGAR
19 LIV INTELSAT 11 USA HOGAR
20 FOXLIFE INTELSAT 806 USA HOGAR
REPUBLICA
21 TELEAMIGA INTELSAT 806 [REFUBUCH HOGAR
22 MUNDO FOX INTELSATO  ARGENTINA HOGAR
23 DISCOVERY KIDS  INTELSAT 11 USA INFANTIL
CARTOON
24 CARTOON INTELSAT 11 USA INFANTIL
25  BOOMERANG  INTELSAT 11 USA INFANTIL
26 NIKELODEON INTELSAT 9 USA INFANTIL
27 DISNEY XD INTELSAT 11 USA INFANTIL
28 DISNEY JUNIOR  INTELSAT 11 USA INFANTIL
29 DISNEY CHANNEL  INTELSAT 11 USA INFANTIL
30 RTVE H'fgffl’a” ESPARA NOTICIAS
31 CNN INTELSAT 11 USA NOTICIAS
32 TV CHILE INTELSAT 9 CHILE NOTICIAS
33 CNNENESPANOL  INTELSAT 11 USA NOTICIAS
34  DE PELICULA SATMEX 5 MEXICO PELICULAS
35 GOLDEN SATMEX 5 MEXICO PELICULAS
36 SPACE INTELSATO  ARGENTINA PELICULAS
37 AXN INTELSAT 9 USA PELICULAS

Continte
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38 TNT INTELSAT 11 USA PELICULAS

39 MGM INTELSAT 806 USA PELICULAS

40 EWTN INTELSAT 9 MEXICO RELIGIOSO

UNIVERSAL

41 CHANNEL INTELSAT 806 USA SERIES Y VARIEDADES
42 FX INTELSAT 806 USA SERIES Y VARIEDADES
43 CARACOL TV INTELSAT 9 COLOMBIA SERIES Y VARIEDADES
44 WB INTELSAT 11 USA SERIES Y VARIEDADES
45 FOX INTELSAT 806 USA SERIES Y VARIEDADES
46 TLNOVELAS SATMEX 5 MEXICO TELENOVELAS

Fuente: Sitio web http://www.lyngsat.com.

2.3.2.2.3 Canal local.

El Reglamento de Audio y Video por Suscripcion (GOMEL, 2010)
establece que un Canal Local es aquel que estddacén la grilla de la
programacion de los sistemas de Audio y Video pmcBpcion, es operado
desde la Cabecera (Head End), y que puede clasdican una de las

siguientes modalidades:

. Canal Local para guia de programacion: Es el aamalse incluye en la
grilla de la programacion e incorpora Unicamentdéorinacion
relacionada con la guia o avances de programaaidengajes en modo
teletexto, para los suscriptores ubicados en ea ate cobertura

autorizada del sistema.

. Canal Local para programacion propia: Es el canalsg incluye en la
grilla de la programacion, donde el concesionarébed transmitir
programacion propia, en horario apto para todoipdbpara difundir
contenidos con fines informativos de la localidasjucativos y

culturales.

Para los fines del presente proyecto, el Canal ILacéicamente
transmitira la guia de programacion, es decir fieaap la primera modalidad

descrita.
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2.3.2.3. Estructura de la Cabecera (Head End).

La Cabecera (Head End) se ubicard dentro del Ced&o
Procesamiento de Datos, y su infraestructura edaréensionada para
retransmitir 67 canales con base al analisis desenilos parrafos anteriores,
es decir: 20 canales de television abierta, 46 learsatelitales, y 1 canal

local.

Para poder generar una sefial Unica que sera rett@asa través de
la red troncal, previamente deben llevarse a céhmas procesos dentro de
la Cabecera (Head End), mismos que se especificao®e numerales
subsiguientes. No obstante, es importante destqoar para el presente
disefio, la red sera del tipo HFE€s decir una red hibrida que para la
transmision de datos dispondra de segmentos figioode se utilizara fibra
Optica y cable coaxial, dependiendo de las neadsilen cada nivel de la

arquitectura de red.

2.3.2.3.1 Procesamiento de sefiales de television abiertagioal

El diagrama de bloques que se muestra en el Grdfietd, indica las
etapas que deben cumplirse en la Cabecera (Hegg&radpoder retrasmitir
las sefiales analdgicas de Television Abierta ladahvés del sistema que se

pretende implementar.

RECEPCION MODULACION COMBINACION

LOCAL AMPLIFICACION

Grafico N° 40: Diagrama de bloques del procesamiento de sefiales de television abierta local.
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Una breve descripcion técnica de dichas etapascamb de los

equipos necesarios para poder ejecutarlas, saiadiontinuacion:

2.3.2.3.1.1Recepcion local.

Corresponde al uso de antenas aéreas de bandapanateaptar, bajo
la modalidad “Off Air®* aquellas sefiales de television abierta analdgica
generadas en los transmisores de las distintasi@sta autorizadas para
servir a la parroquia Calderén (Carapungo) deld@auito, y que utilizan
las bandas de frecuencia VAR UHF®. Para el efecto se utilizaran tres
antenas ubicadas en el exterior de la Cabecerad(Hed), conforme el

siguiente detalle:

. Una antena para la recepcién de canales de téleesi la banda VHF
| comprendida en los rangos de frecuencias de B2 MHz y 76 — 88
MHz, cuyas especificaciones técnicas se muestrazl €uadro N° 45
(KATHREIN, 2014).

Cuadro N° 45: Especificaciones técnicas para la Antena de Recepcion - Banda VHF .

NuUmero de dispositivos 1

Marca Kathrein Scala Division
Modelc CL-26/HCM

Tipo Log-Periodic

Rango de frecuencia (MHz) 54 - 88

Ganancia (dBd) 8.2

Impedanciaohr) 50- 75

Polarizaciol Horizonta

Fuente: KATHREIN.

* Off Air: Captar directamente las sefiales de television abierta anélogica.
> UHF: Siglas del inglés “Ultra High Frequency” o frecuencia ultra alta.
38 VHF: Siglas del ingles “Very High Frequency” o frecuencia muy alta.
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. Una antena para la recepcion de canales de téeesi la banda VHF
Il comprendida en el rango de frecuencias de 17216- MHz. Las
especificaciones técnicas se muestran en el Cuddfo 46
(KATHREIN, 2014).

Cuadro N° 46
Especificaciones técnicas para la Antena de Recepcidn - Banda VHF Ill.

NuUmero de dispositivos 1

Marce Kathrein Scala Divisio
Modelc CL-713/HCV

Tipo Log-Periodic

Rango de frecuencia (MHz) 174 - 216

Ganancia (dBc 9

Impedanciaohm) 50- 75

Polarizacion Horizontal

Fuente: KATHREIN.

. Una antena para la recepcion de canales de téleesi la banda UHF
IV comprendida en los rangos de frecuencias de-5608 MHz y 614
— 644 MHz, y en la banda UHF V comprendida en elgoade
frecuencias de 644 — 686 MHz. Las especificacioiéenicas se

muestran en el Cuadro N° 47.

Cuadro N° 47
Especificaciones técnicas para la Antena de Recepcion - Bandas UHF IV y V.

NUmero de dispositivos 1

Marce Kathrein Scala Divisio
Modelo SL-8

Tipo Paraslot
Rango de frecuencia (MHz) 470 - 862
Gananci (dBd) 11.4
Impedancia (ohms) 50
Polarizacion Horizontal

Fuente: KATHREIN.

2.3.2.3.1.2Amplificacion.

Para cada canal de television abierta local se des&lar un

Amplificador Monocanal a la salida de las antenasrecepcion, con el
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objetivo de reducir el ruido y la distorsién armzi de las sefales. Las
especificaciones técnicas del dispositivo se maesém el Cuadro N° 48
(PICO DIGITAL, 2014).

Cuadro N° 48
Especificaciones técnicas para el Amplificador Monocanal.

NUmero de dispositivos 20

Marca PICO MACOM
Referencia/Modelo CA-30RK55(
Ancho de Banda (MHz) 54 - 550
Ganancia (dE 30-45

Rango de Ganancia Ajustable (i ODat

Pendiente (dB) 0 a 8 Variable
Flatness (dB) +-.5 por canal

45 (54 canale:

Sl e (E12) (-) 57 dB (modulacion cruzac

Ruido(dB) 5.0
Pérdidas de Retorno en la Entrada (-)61dB
Pérdidas de Retorno en la Salida 16 dB

Potencia de Entrada

115VAC60Hz 4 W

Temperatura de Operacion (' 10 a 5(
Dimensiones 19x3x1§
Peso (Libras 3.8

Fuente: PICO DIGITAL.
2.3.2.3.1.3Modulacion.

El Modulador es un dispositivo que se encarga asadar la sefial
RF*® a un rango de frecuencias comprendido entre 50y NHz, de tal
modo que permita asignar las sefiales de televisibarta a un plan de
frecuencias estandar propio de la empresa. La modual se realiza en

Amplitud Modulada en VSE'y en Frecuencia Modulada para las portadoras

*” Distorsién Arménica: Se produce cuando la sefial de salida de un sistema no equivale a la sefial de
entrada; falta de linealidad que afecta a la forma de la onda, porque el equipo ha introducido
armonicos que no estaban en la sefial de entrada.

% RF: Radiofrecuencia. Se aplica a la porcidn menos energética del espectro electromagnético,
situada entre unos 3 kHz y unos 300 GHz.

3% vsB: Siglas del inglés “Vestigial Side Band” o modulacién de banda lateral vestigial. Es un tipo de
modulacién analdgica lineal que consiste en filtrar parcialmente una de las dos bandas laterales
resultantes de una modulacion en doble banda lateral o de una modulacién de amplitud.
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de video y audio, respectivamente. Las especifices técnicas del
Modulador se precisan en el Cuadro N° 49 (PICO DALl 2014).

Cuadro N° 49
Especificaciones técnicas para el Modulador.

NUmero de dispositivos 71
Marca PICO MACOM
Modelo PCM55SAW
90 Canales (CATV T7-T13, 2-78, 95-
Canales 99)
Rango de frecuencia (MHz) 5.75-550
Nivel de Salida 5_5 dBV min., 58 dBmV tipica.
ajustable desde el panel frontal
R Impedancia de Salida (Ohms) 75
Pérdidas de retorno (d -15
Audio/Video- Ajustable (dB) -7 t0-22 below video carrit
Estabilidad de frecuencia E;g dk)HZ (%5 kHz in aeronautical
. . 60 dB bajo la portadora de video con
Salida de Espurias AN - @-15 dE
C/N (In-Band)(dB >60
C/N (Out-of Band) (dB) >65
Respuesta de Frecuencia +0.4 dB @ 50 Hz a 15 kHz
Distorsion Armonica 0.5% @ 50 Hz a 15 kHz
Pre-Enfasis (microsegundc 75
Audio Relacion Sefal a Ruido (d 60
Impedancia de Audio en banda base
X 600
(ohmios)
Nivel de Entrada Ck):ZV [-p para una desviacion de
Nivel de Entrad 1.0V -p para 87.5% mo
Rango del Nivel de Entrada 05Vp-palbVpp
Tipo de Entrada Clamped video neg. sync
Y. Respuesta en Frecuer +1.5dB, DC a 4.2 MH
Ganancia Diferenci <5% (10 a 90% APl
Fase Diferencial >5° (10 a 90% APL)
Ruido -60 dB @ - modulacion 87.5%
Relacion Sefial a Ruic- Video (dB; Minimo -60 dB (ponderad.
Genere Alimentacior 120 VAC @ 60 H

Fuente: PICO DIGITAL.

2.3.2.3.1.4Combinacion.

Todas las sefales provenientes, tanto de la régepi television
local como satelital, son enviadas a un Sistemal@iador de 72 canales
compuesto por 3 equipos combinadores de 24 caoatks uno, conectados

en cascada, y que permiten sumar las sefiales peateside distintas fuentes
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como paso previo a su distribucion hacia la redidab Las entradas de
canales no utilizados quedaran de reserva paraicioples futuras. Las
especificaciones técnicas se muestran en el CINUED (PICO DIGITAL,
2014).

Cuadro N° 50
Especificaciones técnicas del Combinador

NUmero de dispositivt 3
Marca PICO MACOM
Modelo PHC-24G
Ancho de BandéVHz) 5~1000
Aislamiento (Puertos Opuestos) (c 40
Aislamiento (Puertos Adyacentes) (¢ 30
Pérdida de Insercion (max) - (PHC-12G) (dt -18
Pérdida de Insercion (max) - (PHC-24G) (dt -21
Pérdidas por puntos de Prueba ( 20
Tipo de Conector de Entrada 75Q F-Hembra
Tipo de Conector de Salida 750 F-Hembra
. . 197 (L) x 3" (D) x
Dimensiones 1.75" (H)
Weight - (PHC-12G) Ibs. 25
Weight - (PHC-24G) Ibs 3.3

Fuente: PICO DIGITAL.

2.3.2.3.2 Procesamiento de sefales satelitales.

El diagrama de bloques de el Grafico N° 40 pretasaetapas que
deben cumplirse en la Cabecera (Head End) como pasoo a la
retrasmision de aquellos canales generados paréegedores de contenido

internacional, y cuyas sefiales son transmitidesvé$ de enlaces satelitales.

RECEPCION
SATELITAL

MODULACION COMBINACION

Gréfico N° 41: Diagrama de bloques del procesamiento de sefiales satelitales.
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2.3.2.3.2.1Recepcion satelital.

La recepcion satelital permite captar los canales television
internacional transmitidos a través de enlaceditsdgs en las Bandas'Cy
Ku*, y generados por los satélites descritos en eld@ua® 44. A
continuacion, en el Cuadro N° 51, se indica la atiian de dichos satélites,

asi como las bandas de frecuencias de operacion.

Cuadro N° 51
Especificaciones de ubicacion y operacion de los satélites.

Bandas de

N° Nombre del Satélite  Ubicacion Frecuencias

de Operacion
1 HISPASAT 1C/1L 30.0°W Ku
2 INTELSAT 806 47.5°W C
3 INTELSAT 11 43.1°W C
4 INTELSAT 9 58.0°W C
5 SATMEX 5 114.9°W\ C

Fuente: Sitio web http://www.lyngsat.com.

En tal sentido, para cumplir dicho objetivo, sdizdra el siguiente

equipamiento:

. Antenas Parabdlicas: Ubicadas en el exterior @alzecera (Head End)
con la finalidad de captar la sefial transmitida gauta satélite. Dicha
sefial es reflejada en el reflector parabdlico yceatrada en su punto
focal, donde se ubica un LNB¥-dispositivo que discrimina la sefial en
frecuencia, para amplificarla y retrasmitirla haaia equipo receptor
satelital por medio de un cable coaxial. Es precdigticar que se

utilizard una antena parabdlica por cada satéiteet fin de obtener un

** Banda-C: Rango del espectro electromagnético de las microondas, que comprende frecuencias de
entre 3,7 y 4,2 GHz y desde 5,9 hasta 6,4 GHz.
*1 Banda Ku: Porcién del espectro electromagnético en el rango de las microondas que va de los 12 a

los 18 GHz.
*2 LBNF: Siglas de inglés “Low Noise Block Feeder” o bloque de bajo ruido con alimentador.
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apuntamiento fijo. Las especificaciones técnicas lde antenas
parabdlicas se describen en los Cuadros N° 52 $N(GENERAL
DYNAMICS, 2014), siendo importante diferenciarlasr pa banda de

operacion que utilizan.

Cuadro N° 52
Especificaciones técnicas - Antena Parabdlica de Recepcidn Satelital — Banda C

Numero de dispositiv( 4

Marca PRODELIN
Referencia/Modelo 1374
Diametro (mts.) 3.7 (144 in)

. L | RX 3.625-4.2
Frecuencia de Operacion (GH: T 5 850 6.42¢
: RX 40.9

Ganancia (+-0.5 dB) (dB) T 447
Polarizaciol Lineal y Circula
Pérdidas de insercion (dB) .02 Max
VSWR 1.3:1 Max.

RX 1.4°
Ancho de haz (3 dB) T 0.9¢

Fuente: GENERAL DYNAMICS.

Cuadro N° 53.
Especificaciones técnicas para la Antena Parabdlica de Recepcion Satelital - Banda
Ku.

NUmero de dispositivos 1
Marca: PRODELIN
Referencia/Modelo 1134
Diametro (mts. 1.2 (47 in
. L RX 10.95- 12.7¢
Frecuencia de Operacion (GHz T 13.75 - 145
. . RX 41.5
Ganancia (+-0.2 dB) (dBi) T 43.0
1°<6<20° .
20° <@ < 29-25 Logb dBi
26.3 -3.5dBi
Lébulos Laterales 26.3° <0 < 32 - 25 Log dBi
48°
-10 dBi (averaged
48° <9 ( ged)
VSWR 1.3:1 Max.

Fuente: GENERAL DYNAMICS.
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Las antenas parabdlicas se ubicaran en aquellarekigde
menor exposicion a interferencias radioeléctricadicionalmente se
construird un escudo protector cerca de dichosispos para evitar
interferencias generadas por las portadoras deoamdas, tales como
los sistemas de telefonia local que utilizan la nmisbanda de

frecuencia que muchos sistemas satelitales.

. Multiswitch: Permite conectar varios receptoreslgates a una sola
antena. Se requerird un multiswitch por cada ardatedital, siendo sus
especificaciones técnicas aquellas referidas eduaddro N° 54 (HJ,
2014).

Cuadro N° 54
Especificaciones técnicas para el Multiswitch.

NUmero de dispositivos 5

Marce HJ

Modelc SH212E

Rango de Frecuencia (MHz) SAT 950 — 2150

Entradas 2 SAT — Conectores tipo F

Salida: 12 Receptore— Conectores tipo

Switching Voltag V:10-14,5V H: 15-20V

Adaptador de Potencia IN: 100-240V  OUT: 18\600MA
Fuente: HJ.

. Receptor satelital: Procesa la sefial recibida d&BHR. (a través del
Multiswitch), —amplificAndola, y cumpliendo procedéntos
relacionados a: conversion de frecuencias a bandse, b
demodulaciéff, descramblin y decodificacion de la sefial. El
resultado implica obtener una sefial con video @Oy sonido

estére®® Se utilizard un receptor satelital por cada castklital

** Demodulacién: Conjunto de técnicas utilizadas para recuperar la informacién transportada por
una onda portadora, que en el extremo transmisor habia sido modulada con dicha informacién.

4 Descrambling: Proceso invero o contrario a la aleatorizacién de datos en un sistema.

** Sonido Estereo: Sonido compuesto por dos canales.
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recibido; para el efecto las especificaciones t&midel equipo son
descritas en el Cuadro N° 55 (GENERAL INSTRUMENT12).

Cuadro N° 55

Especificaciones técnicas para el Receptor Satelital.

Numero de
dispositivos
Marce
Modelo

46

GENERAL INSTRUMENT
DSR-4400x

Especificaciones
de Entrada

Frecuencia de Entrada (GHz)
Impedancia de Entrad®]
Conectores de Entrada
Alimentacion del LBN-F

0.95 to 1.55
75
Dos Tipo F

16V DC min/450 mA

Procesamiento
Digital

Tipos de Modulacion
Rango de Tasa de Simbolos (Msp

Correccion FEC

Eb/No

QPSK and QPSK

4.88 to 29.27

@ 4.88 to 14.63 Msps =

1/2, 3/5, 2/3, 3/4, 4/5, 5/6, 7/8
@ 19.51 and 29.27 Msps =
5/11, 1/2, 3/5, 2/3, 3/4, 4/5, 5/6,
7/8

4.0 db @ 19.5 Msps (FEC=%4)

Respuesta de Frecuencia (NTSC)
(MHz)

Respuesta de Frecuencia (PAL)
(MHz)

+1.0dB,1kHz-4.2

+1.0dB,1kHz-5.5

Video Relacion Sefial/Ruido (dB) 57 min

Ganancia Diferencial 5% max

Fase Diferencial 5 deg. max

Impedancia de Salida (Q) 75

Nivel de Salid 1.0V p

Salida: 1 stereo pair or 2 mol

+16.0 dBm, +1.0 dB en un

Nivel de Salida atenuador balanceado a 620

Frecuencia de Respue + 1.3 dB, 20 Hz to 20 k+
Audio Distorsién Armonica Total 0.3% o mejor a 1 kHz

Relacion Sefial/Ruido
Aislamientc

Impedancia

85 dB o0 mejor a 1 kHz

L/R 80dB a1 kH
600Q

Fuente: GENERAL INSTRUMENT.

2.3.2.3.2.2Modulacion y Combinacion.

Como siguiente paso, las sefales obtenidas a ldasde los

Receptores Satelitales, son moduladas segun edgimiento explicado en el
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numeral 2.3.2.3.1.3, para luego ser ingresadasl &iseema Combinador
descrito en el numeral 2.3.2.3.1.4. En las espedciibnes técnicas constantes
en los Cuadros N° 49 y N° 50, esta consideraddirelemo equipos necesarios

para cumplir con esta etapa.

2.3.2.3.3 Flujo de tréfico hacia la Red Troncal.

La sefal en RF obtenida a la salida del Combinadebe ser
transformada a una sefial 6ptica que pueda serdendaidravés de la Red
Troncal a construirse utilizando fibra Optica. Pdieho efecto, es necesario
emplear un médulo conversor, también denominadaas@h, desarrollado
para las redes HFC, y que dispondra de puertast@nsmision, recepcion
y broadcast, siendo este ultimo al que se coneet&ambinador. El modulo
cuenta con modelos especificos, tal como se prexisal Cuadro N° 56
(MOTOROLA SOLUTIONS, 2014).

Cuadro N° 56
Médelos del Mdédulo Conversor (Chasis).

NUmero de dispositivos 1
Marca MOTOROLA
Modelc Omnistar GX:
Modelo Especific
1310 nm TX de Difusior Forwarc-Patt’ Serie GX-LM1000
1550 nm TX de Difusior Forwarc-Patt’ Serie GX-EM87C
1550 nm TX DWDW “Forward-Path” Serie GX2-DM870
1550 nm TX DWDW “Return-Path” Serie GX2-DM200
Amplificadores de Fibra dotac de Erbic Serie GX.-OA10C
Receptor Forwarc-Path’ Serie GX-RX100(
Médulo de Receptor doble “Return-Path” Serie GX2-RX-200
Transmisores Digitales “Return-Path” Serie GX2-DRT
Receptores Digitales “Reti-Path’ Serie GX:-DRR
Switch Opticc Serie GX-OSW
Switch RF Serie GX2-RSW
Amplificador RF Serie GX2-RFA

Fuente: MOTOROLA SOLUTIONS.

2.3.2.3.4 Equipamiento adicional para la operatividad dedhdtera (HeadEnd).
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Para la correcta operacion de los equipos de telecicaciones
descritos en los procesos anteriores, la Cabettrad(End) también debe
contar con ciertas instalaciones y equipos que ipgmneumplir dicha tarea,

los cuales a continuacion se detallan.

2.3.2.3.4.1Sistema de Puesta a Tierra.

Todas las instalaciones eléctricas del Centro aed3amiento de
Datos se conectaran a un Sistema de Puesta a,Téemael objetivo de
trasladar a tierra cualquier derivacion impropiadeiente o descarga de tipo
atmosférico. Para el efecto se instalara un sistemamalla de tierra
compuesto por el anclaje de 2 varillas tipo coopéif eléctricamente
unidas por cable de cobre desnudo de 30 mm?2 d@&seet cual se enterrara

a 60 cm de profundidad bajo el suelo.
2.3.2.3.4.2Sistema de Alimentacién Ininterrumpida.
Se colocara un Sistema de Alimentacion Interrumpitdenbién
conocido como UPS, con el objetivo de garantizar el suministro cantt

de energia eléctrica en la Cabecera (Head Endasmde interrupciones del

servicio eléctrico.

2.3.2.3.4.3Accesorios de montaje.

46 " . s , ,
Varilla Copperweld: Elemento bimetélico compuesto por un nucleo de acero y una pelicula externa
de cobre unidos metallrgicamente, adecuada para la difusidn a tierra de las corrientes eléctricas.
47 . . , . .
Siglas del inglés “Uninterruptible Power Supply”.
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Para la correcta operacion de los equipos de telacicaciones, estos
se instalaran dentro de Ratksompuestos por subracks y bastidores
ubicados en el Centro de Procesamiento de Datgsro8arara que los racks
tengan toma a tierra, que el cableado este orgimizardenado para facilitar
al acceso fisico a los equipos, y que estos Ultiestén dispuestos segun la
funcion que desempefan. Las especificaciones #icrie describen en el
Cuadro N° 57.

Cuadro N° 57
Especificaciones del RACK

NUmero de dispositivos 3
Marca Construccion Nacional
Modelc N/A

Marco para montaje de moédulos en armario Rack de 19

S pulgadas con capacidad para 10 médulos verticales.
Bastidores Armario para el montaje de equipos en Subrack de 19
pulgadas
Conforme a las caracteristicas técnicas de lopegui
Conectores .
alojados.
Cableado Conforme a las caracteristicas técnicas de lopegui
alojados.

2.3.2.3.4.4Dispositivos de seguridad y sefializacion.

Todos los equipos se instalaran conforme a las Bome Seguridad
Industrial vigentes en el pais. Asi mismo, por ¢oael Centro de
Procesamiento de Datos estard ubicado en la zdranairde la parroquia
Calderon (Carapungo), a una altura que no represesigo alguno al trafico
aéreo, no sera necesario contar con dispositiveeidalizacion relacionados

a la navegacion aérea.

2.3.2.3.5 Equipamiento para la instalacion y mantenimiento.

48 i . . . . o . s
Rack: Soporte metdlico destinado a alojar equipamiento electrdnico, informatico y de
comunicacidnes.
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Para verificar el correcto funcionamiento de todceguipamiento
necesario para la operacién del Sistema, asi coara fectuar el

mantenimiento correspondiente, se deben adquirisipuientes dispositivos:

* Un Medidor Digital portatil de Campo Eléctrico.

* Un Monitor de Television Portatil, estandar NTSC.

* Dos Multimetros digitales.

e Unjuego de conectores y adaptadores de Audio go/id
* Unjuego de atenuadores IF.

* Un juego de splitters de 2, 3, 4, 6 y 8 salidas.

» Un maletin de herramientas para RF.

* Un juego de herrajes para subir postes.

2.3.2.4. Estructura de la red Troncal

Tal como se indic6 en los parrafos anterioresetha implementarse
serd del tipo HFC, en la cual la sefial provenielgte Modulo Conversor
(Chasis), descrito en el numeral 2.3.2.3.3, y gateercomo resultado de la
combinacion de sefiales de Television e Interned, tsansmitida a través de

la red Troncal del sistema.

La longitud de onda de las bandas de transmisidibendptica posee
tres escenarios: 0.86m para la primera ventana con una atenuacion de 2.5
dB/km; 1.3um para la segunda ventana con una atenuacion deéBok#n;
1.55um para la tercera ventana con una atenuacion deBikn; datos que
evidencian que la atenuacion tiende a disminuirfarare aumenta la

longitud de onda, principalmente debido al fenomiiarmado Dispersion de
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Rayleigﬁ‘g; en tal sentido, en la red Troncal, compuestacpraimente por
enlaces de fibra Optica, se utiliza la segunda arentpara el canal de
transmision y la tercera ventana para el canaletiermo, lo cual permite
lograr un mayor alcance sin la necesidad de impianeamplificadores en
puntos especificos del trayecto, pues la atenuae®nminima en las
correspondientes longitudes de onda. Esta es taipal ventaja sobre las
redes construidas con cable coaxial, junto al maywho de banda por

usuario que ofrecen.

La red Trocal finaliza en los denominados Nodosid€dpt es decir
aqguellos dispositivos utilizados como enlace elaned de fibra Optica y la
red de cable coaxial correspondiente a la etapalistebucion, ya que
cumplen la funcion de transformar la sefial Opticasedial eléctrica y
viceversa, dependiendo si el canal es de transmigi&de retorno. Las
especificaciones técnicas correspondientes se ranesh el Cuadro N° 58
(MOTOROLA SOLUTIONS, 2014).

Cuadro N° 58
Especificaciones técnicas del Nodo Optico.

Numero de dispositivos Varios
Marce Motorole
Modelc SC- 400(

1GHz, el rendimiento de-GaAs
Hasta cuatro receptores 6pticos
Hasta cuatro transmisores 6pticos analogicos
Alta velocidad de 2X tecnologia digital retornox65MHz
Seis de RF / ubicacion de los puertos de para instalaciones personalize
DOCSIS supervisar el estado de transpondedor
Hot-swap mddulos
Lafibra de facil manej
Capacidad de alimentacién redund
15 amperios de potencia que pasa
El control de cambio de la opcion del ingreso
E125SC/APC y conectorizacion éptica E2

Fuente: MOTOROLA SOLUTIONS.

49 Dispersion de Rayleigh: Efecto producido por la dispersion de la luz visible o cualquier otra
radiacion electromagnética, por particulas cuyo tamano es mucho menor que la longitud de onda de
los fotones dispersados.
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2.3.2.5. Estructura de la red de Distribucion.

Una vez que la sefal éptica es procesada por ldssnépticos, es
decir que se transforma a una sefial de tipo aléctsgera transmitida
utilizando una red de cable coaxial, en la cualidpggamente sera
amplificada hasta su llegada a los dispositivosodenados TAP, donde

inicia la red de Acceso.

Los dispositivos que se utilizan dentro de la redDikstribucién, asi
como las funciones que desempefian, se describentiauacion (Loaiza,
2011).

2.3.2.5.1 Amplificadores.

Un amplificador es todo dispositivo electronico,eqmediante la
utilizacién de energia, magnifica la amplitud dedéal aplicada a su entrada;
obteniéndose la sefial aumentada a la salida. Sivabes compensar las
atenuaciones que afectan a la sefial durante stridecpor la red de cable
coaxial, para que llegue de forma 6ptima hacialestes, para lo cual debe
utilizar una fuente de alimentacion eléctrica. A llbgo de la red de

distribucion se utilizaran tres tipos de amplifiossks:

. Extensores de Linea: Dispositivos electrénicos paseen una sola
entrada y una sola salida, y que requieren un noinii® sefal de
17dBm para poder amplificarla en un ancho de baeda a 870 MHz,
con un nivel de salida de 48 dBm en los canaless.altas
especificaciones técnicas de este tipo de amplificae muestran en el
Cuadro N° 59 (RAYVERT, 2014).
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Especificaciones técnicas del Extensor de Linea.
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Numero de dispositivos:
Marca:
Maodelo:

Canal de Envi

Ancho de banc
Pérdidas de retori
Planicidad

Ganancia Operacional

Ajustes de Ganancia

54 to 870MH:

0dB to-20dB plug-in
adjustable, 1dB per step  adjustable, 1dB per step

Varios
Rayverg
LEX80
Canal de Retorr
5~42 MH:
> 16dE > 16dE
+0.75dB +0.75dB
38dB 24 dB

0dB to-12dB plug-in

0dB to -18dB plug-in ajustable, 0dB to -12dB plug-in

Selelizeein 2dB por paso ajustable, 1dB por paso
Figura de ruid 8dB -20+1dE
Puntos de pruel -20+1dE 750hms
Impedancia RF 75 Ohms

CNR< -62dBc
Rendimiento CTB<-70dBc

CSO <-70dBc
Nivel de Entrada Estandar >12dBmV

Nivel de Salida Operacional 50dBmV

Fuente: RAYVERT.

. Mini Bridger: Dispositivo electronico que posee pnerto RF de
entrada y 3 puertos RF de salidas, de estas Ulsmatsilizan solo dos.
Puede configurarse para obtener dos puertos déasaion el mismo
nivel de sefial o que uno de los puertos RF tengsmmyaotencia de
salida. Requiere una minima sefial de 12 dBm atladm para poder
amplificarla a 48 dBm en los canales altos. Lase&fipaciones
técnicas se muestran en el Cuadro N° 60 (MOTOROOAISTIONS,
2014).

Cuadro N° 60
Especificaciones técnicas del Mini Bridger

NUmero de dispositiva Varios

Marca: Motorola

Mddelo: STARLINE MB100
Transmision Retorno

Pasa banda (MHz) 52-1003 5-40

Planicidad (dB) +0.7 +0.5

Ganancia total (dE 46 NA

Ganancia operacional (dB) 42 20

Control del alcance (dB) +4 NA

Alcancedel ecualizador de etapas (i 14+1 NA

Continte
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Figura de ruido (MHz) NA/8/8 8/NA/NA
Frecuencia de referencia (MHz) 1003/550/52 NA
Nivel de Salida (dBm\ 45/44/3’ 35 flat
Canal de carga NTS 79 6
Carga de datos comprimidos (MHz) 450 NA
Distorsion CTB (dBc) 76.5 88
Distorsion XM (dBc 68.t 77
Distorsion CSO (dBt¢ 71 81
Puntos de prueba (dB) 20+1 NA
Pérdidas de retorno (dB) 16 NA

Fuente: MOTOROLA SOLUTIONS.

. MBV3: Similar a un minibridger, pero con la difecga de que utiliza

los tres puertos RF de salida.

2.3.2.5.2 Cable Coaxial

A partir del nodo 6ptico, y hasta el usuario finsg, utiliza el cable
coaxial como medio de transmision de la senal. delEl denominado

“efecto piel™®

, tipico de esta clase de cables, los datos sentitan a traves
de la periferia del conductor mientras que la eots eléctrica, necesaria para
alimentar los elementos activdsle la red, lo hace utilizando la parte media
del conductor, tal como se muestra en el Grafic@lN° Los diferentes tipos
de cable coaxial, que comunmente son utilizadogdraede la red de un

sistema de television por cable, se describen Euadlro N° 61.

de Cobre
Aislante

Malla metalica

Cubierta protectora
de plastico

Grafico N° 42: Componentes de un cable coaxial.
Fuente: http://www.bricopage.com

50 . . . . - -
Efecto Piel: Tendencia de las corrientes de alta frecuencia a viajar en la superficie del conductor.

51 . . - . . L e
Elementos Activos: Disposititvos de la red HFC que requieren de alimentacidn eléctrica para su

funcionamiento.



Cuadro N° 61
Tipos de cables coaxiales.
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IDENTIFICACION uso CARACTERISTICAS
Alimenta eléctricamente el Nodo Opti - Diametro: 0,750
750 y distribuye la sefial desde el misi  pulgadas

hasta el primer Amplificador.
Alimenta eléctricamente a la red HFC
distribuye la sefial desde el prin

S Amplificador hacia el TAP. Contien
una guia o cable mensajero. :
Cables coaxiales flexibles q

RG6 / distribuyen la sefial desde el TAP ha

RG11 el equipo del cliente, cuyo uso se lim

a la acometida e instalacion interior.

Impedancia 78

Diametro: 0,500
pulgadas
Impedancia 78

Diametro: RG6:
0,332/ RG11: 0,412
pulgadas
Impedancia 78

2.3.2.5.3 Elementos de conexion.

Se requiere contar con distintos

elementos de o@mex

indispensables para la correcta operacion de laesrecoaxiales de

distribucion y acceso; dichos elementos se muestnagl Gréafico N° 43 y se

describen a continuacion:

. TAP: Es la interfaz entre las redes de DistribugiéAcceso, para lo

cual posee una entrada y una salida directas,igsvaalidas atenuadas

para conectar las acometidas de los usuarios.

. Divisor: Dispositivo electrénico de interconexiénegposee una entrada

RF y dos o tres salidas RF. Su funcion es sephcanal de entrada en

dos o0 mas canales de salida con un grado de aténuependiente del

numero de salidas.

. Acoplador: Dispositivo electrénico que posee untragla RF y dos

salidas RF, de las cuales una es atenuada, y quaray distribuir la

sefal de manera mas eficiente.
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Grafico N° 43: Elementos de conexién: TAP, Divisor, Acoplador.
Fuente imagenes: http://www.telali.com.pe, http://www.telesystem-world.com,
http://www.steren.com.mx

2.3.2.5.4 Fuente de alimentacion eléctrica.

Su funcion es realizar la alimentacion eléctricdagedispositivos de
la red HFC que lo requieran, para el efecto estafocmada por un

transformador, un inversor y un banco de baterias.

2.3.2.6. Estructura de la red de Acceso.

Una vez que la sefial RF llega al TAP, se transmititilizando cable
coaxial de tipo RG6, hacia el lugar de ubicacionlate usuarios finales,
guienes para contar con el servicio deben dispd@em equipo receptor de
sefiales que decodifica la sefal de television rrdita a través de la red
HFC. Las especificaciones técnicas del equipo sestran en el Cuadro N°
62 (MOTOROLA SOLUTIONS, 2014).

2.3.2.7. Esquema de las redes Troncal y de Distribuciénsggéma de Audio y

Video por Suscripcion.

Conforme lo indicado en los numerales anteriogesstructura de las

redes Troncal y de Distribucion tentativa, se presen el Anexo N° 5, para
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lo cual se ha utilizado la cartografia digital otida del sitio web del Instituto
Nacional de Estadisticas y Censos, INEC (INEC, 2014

Cuadro N° 62
Especificaciones técnicas del receptor de television por cable.

NUmero de dispositivos: Varios
Marca: Motorola
Mddelo: DCT70(
Tipo de Broadcast Cable
Compatible con servicios Video bajo demanda
Entradas RF (TV) x 1
Salidas de Audio y Vide Audio Analdgico x 1, Compuesto
Formatos de archivos ejecutables MPEG-2
Soporte de Audio Dolby Surround
Ancho (pulg) 55
Dimensiones Profundidar (pulg) 6,7
Alto pulg) 1,8

Fuente: MOTOROLA SOLUTIONS

2.3.4. Diseio y dimensionamiento para el servicio de freer
2.3.4.1. Célculo de la capacidad del ISP.

Un ISP debe considerar la disponibilidad del Sewvide Valor
Agregado de Internet que se brindard a sus usuardientes conforme lo
acordado en un SL°A es decir, es imprescindible aplicar criterio<Cadidad
del Servicio adecuados, mediante un dimensionamastecuado de la red, la
adquisicién de equipos robustos, la instalaciosiskemas operativos fiables,
la configuracion adecuada de dispositivos, y altdstimiento de politicas de

administracion de la red adecuadas.

52 . . . . . ..

SLA: Siglas del inglés “Services Level Agreement” o “Acuerdo de Nivel del Servicio”, es un contrato
suscrito entre un ISP y su cliente, como documento legal que avalice el nivel de calidad del servicio
acordado.
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Dentro de esta etapa es importante consideraamiatlo indice de
Simultaneidatf (SequrelSP, 2014), como un factor que relaciormmeio de
banda ofertado por un ISP y el ancho de bandaategple tienen acceso los
clientes. Se calcula que dicho indice debe sef nee@os un 20% para poder

brindar una adecuada calidad del servicio.

La informacion obtenida durante la fase de desidnipade la
Competencia Directa para el servicio de Interrelgcionada a la oferta de
servicios de algunos ISP autorizados en el paisieyconsta en los Cuadros
N° 16, N° 17 y N° 18, ha permito determinar cualaselocidad promedio
de subida y bajada del servicio que podra ofertaasé como el tipo de
comparticion normalmente utilizado por las emprgeaseedoras, tal como

se muestra en el Cuadro N° 63.

Cuadro N° 63
Velocidad promedio del servicio de Internet ofertada por la competencia Directa.

VELOCIDAD VELOCIDAD VELOCIDAD
B EEROR PLAN 1 (BASICO) PLAN 2 PLAN 3 NIVEL DE
SUBIDA BAJADA  SUBIDA BAJADA SUBIDA BAJADA COMPARTICION
(Mbps) (Mbps) (Mbps)  (Mbps)  (Mbps)  (Mbps)
TV CABLE 2,6 0,4 41 0,7 56 11 8:1
CNT EP 2,0 05 3,0 05 4,0 05 8:1
PANCHONET 2,0 1,0 25 1,0 30 1,0 8:1
PROMEDIO 2,2 0,6 32 0.7 4,2 09 8:1

Fuente: TV CABLE, CNT E.P., PANCHO NET.

Asi mismo, los resultados de la pregunta N° 18 aleecuesta
aplicada, en la cual se consulté cual seria elrvatmetario que los posibles
clientes estarian dispuestos a pagar por el serdigilnternet, bajo ciertos
criterios o rangos de velocidad de subida y bajameestran que el 58% de la
poblacién de la zona estudiada se inclina por a&h fiasico, el 38% de los

encuestados requeriran de un servicio con carstitad técnicas levemente

*3 indice de Simultaneidad: Permite estimar el ndmero de usuarios que van a estar conectados
intentando usar su ancho de banda en un momento dado. Si un ISP aun tuviera un 80% de sus
usuarios conectados en un momento dado, sélo un porcentaje de estos estaran pidiendo contenido
en el exacto mismo momento, ya que el trafico de Internet es de naturaleza interactiva y siempre

hay silencios.



129

superiores al plan basico, y el 4% mejoraria aus laaelocidad; ello se

aprecia en el Cuadro N° 64.

Cuadro N° 64
Porcentaje de Abonados/Clientes en relacién al ancho de banda.

Velocidad Bajada Velocidad Subida

Porcentaje (Mbps) (Mbps)
58% 2,2 0,6
38% 3,2 0,7
4% 4,2 0,9

Fuente: Encuesta Aplicada.

En tal sentido, sobre la base de la proyeccibraddéemanda de los
servicios (metas de ventas) referida en el CuadralN considerando un
indice de simultaneidad del 20%, y tomando en euéad velocidades de
acceso promedio referidas anteriormente junto ¢@orentaje de clientes
en relacién al ancho de banda, se ha podido caleutapacidad de ancho de

banda requerida por el ISP segun se muestra emer@€N° 65.

Cuadro N° 65
Calculo del ancho de banda total requerido y proyectado a 5 afios.

Namero de Velocidad de Velocidad de
Afo Abonados/ bajada total subida total A?gtg? (c,ivtlebbanda
Cuentas (Mbps) (Mbps) ps)
1 800 426 104 530
2 1.900 1.011 247 1.258
3 3.80( 2.02: 494 2.51¢
4 4.50( 2.39¢ 58E 2.97¢
5 5.100 2.713 663 3.376

2.3.4.2. Estructura de la red Troncal o Backbone.

En los péarrafos anteriores se definié que la caridatl a Internet se
realizara a través de un proveedor de servicioméhares, en tal sentido, se
utilizarqd el siguiente equipamiento a instalarsentrde del Centro de

Procesamiento de Datos, que permitird realizaatesmision de datos:
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. Ruteador de backbone: Su funcion es asegurar eftaemiento de

paguetes entre las redes externa e interna deLEPespecificaciones

técnicas del equipo se muestran en el Cuadro NCEBCO, 2014).

Cuadro N° 66

Especificaciones técnicas del Ruteador de Backbone

Numero de dispositivt
Marca

Modelo

Tecnologia de conectivid
Protocolo de enlace dato:

Caracteristicas

Algoritmo de cifrado
Método de autenticacit

Estandares compatibles

Interfaces

Dispositivo de potencia
Voltaje requerid

2
CIsSCO
3825
cable
Ethernet, Fast Ethernet, Gigabit Ethe
Proteccion firewall, cifrado de 128 bits,
cifrado del hardware, asistencia técnica
VPN, soporte de MPLS, Sistema de
prevencion de intrusiones (IPS), filtrado de
URL, cifrado de 256 bits

DES, Triple DES, AES
Secure Shell v.2 (SSH
VCCI, CISPR 22 Class A, CISPR 24, T
60950, EN 61000-3-2, IEC 60950, EN
61000-3-3, EN55024, EN55022 Class A,
UL 60950, EN50082-1, CSA 22.2 No.
60950, AS/NZ 3548 Class A, ICES-003
Class A, CS-03, EN 61000-6-2
2 x 10Base-T/100Base-TX/1000Base-T -
RJ-45 USB: 2 x 4 pin USB Type A
Management : 1 x console Serial: 1 x
auxiliary 1 x SFP (mini-GBIC)

Fuente de alimentacidnerima
AC 120/230 V ( 50/60 Hz

Red/protocolo de transporte IPSec

Ranuras de expansion

Tipo incluidc
Protocolo de gestion rem

RAM
Memoria Flast

2 (total) / 2 (libres) x NM-X 4 (total) / 4
(libres) x HWIC 4 (total) / 4 (libres) x
PVDM 2 (total) / 2 (libres) x AIM 1 (total) /
0 (libres) x Tarjeta CompactFlash
Desktop- modular- 2U

Telnet, SNMP 3, HTT

256 MB (instalado) / 1 GB (max) — DDR
SDRAM

64 MB (instalado) / 256 MB (ma

Fuente: CISCO.

. Conmutador o Switch: Este dispositivo permite lgrconexion, entre

si, de todos los dispositivos de red, pasando d#os segmento a otro
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de la red utilizando la direccion MAtde destino de los paquetes. Las

especificaciones técnicas del equipo se muestragl €uadro N° 67

(CISCO, 2014).

Cuadro N° 67

Especificaciones técnicas del Conmutador o Switch.

Numero de dispositivt
Marce

Modelo

Tipo

Topologia

Densidad maxima de puerto
Uplinks

Modular/ ranuras de expans

Arquitectura

Factor de forma

Dimensiones
DRAM

1
CIscc
WS-C3560G-24TS-S
Fijo
Ethernet (10/1200/1000 Ethernet PortsBa
Gigabit Ethernet (SFP)
24 10/100/1000 Etherorts POE
4 SFP
n/e
Capa 2 Conmutacion (conectividad basi
Capa 2 Conmutacion (servicios inteligentes),
Capa 3 Conmutacion, Voz activada
Fijo, montaje en racl
Standalone/Clustering
1.73x17.5x14.9in.
128 MB

Fuente: CISCO.

2.3.4.3. Estructura de la red de gestion del ISP.

Como se indic6 anteriormente, la gestion del I8Retirelacion directa
con la utilizacion de servidores para realizarflagiones de administracion
de equipos y del acceso al cliente, para el efestmecesario utilizar el

siguiente equipamiento:

. Servidor RADIUS: Su objetivo es gestionar el accasoedes de
telecomunicaciones, particularmente de los clienkelsISP hacia el
Internet. Las funciones de este servidor se resuomenlas siglas

"AAA", que significan:

** Direccién MAC: Siglas en inglés “media access control” o "control de acceso al medio". Es un
identificador de 48 bits compuesto de 6 bloques hexadecimales que corresponde de forma Unica a
una tarjeta o dispositivo de red. Se conoce también como direccién fisica, y es Unica para cada
dispositivo.
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0 Autenticacion: Cuando un cliente quiere accedentarhet, se
conecta con el Servidor de Acceso Remoto, el cual &ez se
comunica con el servidor RADIUS para verificar gl@ombre de

usuario y la contrasefia utilizadas por el usuaamdas correctas.

0 Autorizacion: El servidor RADIUS reconoce la dirggc IP del
cliente, e instruye al Servidor de Acceso Remoto la

correspondiente asignacion.

0 Anotacion: El servidor registra el tiempo que elemie esté
conectado y detiene los mensajes cuando el ustiaria la sesién

correspondiente.

. Servidor POP%: Su funcién es retener los mensajes de correo
electrénico entrantes hasta que el usuario compriusb correo y
entonces los transfieren al equipo. POP3 es el dpacuenta mas
habitual para el correo electronico personal. Némeate, los mensajes
se eliminan del servidor después de comprobar efre@o
(MICROSOFT, 2014).

. Servidor SMTP® Se relaciona a la administracién del envio de los
mensajes de correo electronico a Internet. Elden8MTP administra
el correo electronico saliente y se utiliza en co@tién con un
servidor POP3 o IMAP de correo electronico entrdMECROSOFT,
2014).

> POP3: Siglas del inglés “Post Office Protocol” o “Protocolo de Oficina de Correos 3”, es un
protocolo de nivel de aplicacién en el Modelo OSI utilizados en clientes locales de correo para
obtener los mensajes de correo electrénico almacenados en un servidor remoto.

5 SMTP: Siglas del inglés “Simple Mail Transfer Protocol” o “Protocolo para la Transferencia Simple
de Correo Electrdnico”, es un protocolo de red utilizado para el intercambio de mensajes de correo
electrénico entre computadoras u otros dispositivos.
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. Servidor HTTP”: Cuando un cliente realiza peticiones remotas de
acceso a sitios web, el servidor otorga al usuariateraccion con el
sitio en cuestion y emite la respuesta correspotaig@tilizando el
protocolo HTTP y un navegador web. Para efectopaedente dise

se utilizara un servidor tipo Apache.

. Servidor FTP% Permite el desplazamiento de datos entre difesent
servidores / ordenadores con la finalidad de gseelpuipos remotos
puedan compartir archivos, exista independenciee das sistemas de
archivo delequipo del cliente y del equipo del servidor, ypseda
realizar una transferencia de datos eficiente. tBeava el software
ProFTPD.

. Servidor CACHE: Tiene como funcion principal el lecar la entrega
de informacion a los clientes que utilizan la WdaNee Web, mediante
el almacenamiento de documentos web para reduamaio de banda
consumido, y por ende el retardo en la descargaeffzidor dispondra
de un sistema de web caché denominado “Thundertpehe realizar

caching de contenidos de datos estéaticos y din&eicda web.

. Servidor DNS® Recibe y resuelve peticiones relacionadas a sistema
de nombres para redes basadas en TEPH&ciendo posible que los

clientes finales del servicio utilicen nombres egalr de direcciones IP

3 HTTP: Siglas del inglés “Hypertext Transfer Protocol” o “Protocolo de Transferencia de Hipertexto”,
es el protocolo usado en cada transaccion de la World Wide Web.

8 FTP: Siglas de inglés “File Transfer Protocol” o “Protocolo de Transferencia de Archivos”, es un
protocolo de red para la transferencia de archivos entre sistemas conectados a una red TCP basado
en la arquitectura cliente-servidor.

> DNS: Siglas del inglés “Domain Name System” o “Sistema de Nombres de Dominio”, es un sistema
de nomenclatura jerarquica para computadoras, servicios o cualquier recurso conectado a Internet o
a una red privada.

60 TCP/IP Siglas del inglés “Transmission Control Protocol/ Internet Protocol” o “Protocolo de Control

w

de Transmision/Protocolo de Internet”es una familia de protocolos muy comun utilizado por todos

los ordenadores conectados a Internet, de manera que éstos puedan comunicarse entre si.
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numéricas para identificar hosts remotos. Un equi@nte envia el
nombre de un host remoto a un servidor DNS, quporete con la
direccion IP correspondiente (MICROSOFT, 2014).aPafectos del

presente disefio se utilizara un servidor tipo Bind.

Servidor de Administracion: Contendra el software gestién y
monitoreo del ISP, el cual, para el presente casaddentifica como
SEQUREISP, desarrollado mediante la creacion de ulosd
relacionados a facturacion, control de acceso E#CP, caché de
video, caché web, entre otros. (SEQUREISP, 2014).

Las especificaciones técnicas generales de logleerg sefialados en

los péarrafos anteriores se precisan en el Cuad@8NHP, 2014).

Cuadro N° 68
Especificaciones técnicas de los servidores

Familia de procesador

NUmero de dispositivos 8
Marca HP
Modelc ProLiant DL320e Gen8 v2HP ProLiant ML310e Gen:

Intel® Xeon® E:-1200v3 product family; Intel® Core’
i3; Intel® Pentium®

NUmero de procesadores 1
Nucleo de procesad:
disponible

Factor de forma
(configuracion completa)
Tipo de fuent de

462
4U

(1) Salida multiple

alimentacion

Slots de expansion (4) Maximo

Memoria Maximo 32GB

Slots de memor 4 DIMM slots; Maximc

Tipo de memaori DDR3 UDIMM
(4) LFF SAS/SATA/SSD or (8) SFF SAS/SATA/SSD;

Almacenamiento conexion en caliente o sin conexion en caliente,
dependiendo del modelo

Fuente: HP

Cortafuegos: También identificado como “firewalEs un sistema
formado por aplicaciones de software, hardwarege @ambos a la vez,

que previene accesos no autorizados a la red dEl ISas
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especificaciones técnicas del dispositivo se maestn el Cuadro N°
69 (FORTINET, 2014).

Cuadro N° 69
Especificaciones técnicas del Cortafuegos (Firewall).

Numero de dispositivos 1
Marce FortiGate
Modelc Edge Firewall (NGFW-FortiGate-800C

2 x 10GbE SFP+, 12 x 10/100/1000 RJ45,
8 x shared 10/100/1000 RJ45 or SFP, 2 x
10/100/1000 RJ45 port pairs with Bypass

Protection, all ports accelerated

Total Interfaces de red

10/100/1000 Interfaz de gestién 2
Maximo interfaces de red 26
Almacenamient internc 64 GE
Puertos USB (clien/servido) 11

Rendimiento de firewall(1518/520/64

byte paguetes UDP 20/20/20 GBps
Latencia firewall (64 byte paquet 6 US

UDP)

Rendimiento de firewall (Paquetes por

Segundo) 30 Mpps
Sesiones concurren 7 Millones
Rendimiento de antivirus (basado

Proxy/basado en flujo) 1.7/3.1 Gbps
Sesiones concurrentes (TCP) 7 millones
Nuevas sesiones/Seg (T¢ 190,00(
RendimientcPS 6 Gbp:
Rendimiento IPSec 512 Paquetes Byte 8 Gbps

Fuente: HP

2.3.4.4. Estructura de la red de Concentracion.

Los equipos necesarios para agregar las conexiétmbss clientes en
los PoP del ISP y para poder transmitir la inforidlaconjuntamente con los
datos generados para el servicio de Audio y Vig@oSuscripcion con los

siguientes:

. Ruteador de Concentracion: Las especificaciones rdidador de
concentracién son las mismas descritas en el Cudéir62 para el

ruteador de backbone.
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. Sistema CMT$: Tomando en consideracién que la red de transmisié

de datos ser& del tipo HFC, es indispensable contaun Sistema de
Terminacion de Cable Modem o CMTS, ubicado en eht©ede

Procesamiento de Datos, y que basicamente sartetfaz que permita

enrutar el trafico entre la red de cable e Interi#tCMTS posee

puertos identificados como “downstream” y “upstréaem los cuales

el trafico de bajada de un nodo HFC est4d asociadm gouerto

“downstream”, mientras que el trafico de subidaedaciona a cuatro

puertos “upstream”, los cuales se conectaran aluo&€onversor

(Chasis). Las especificaciones técnicas del egsganuestran en el
Cuadro N° 70 (NORMAN ENGINEERING, 2014).

Cuadro N° 70
Especificaciones técnicas del CMTS.

NUmero de dispositivos 1
Marce Arris
Modelc BSR 64001
FISICAS
Forme 16 slots, 17 RU, chasis compatible NE
. . 29.75in Hx19.75in W x 19.75in D (75.56
Dimensiones

Peso totalmen configuradt

cms 48.26 cm x 50.17 cm)
140 Ibs (63.5 kg

DOWNSTREAM RF

Modulacién Downstrea

DOCSIs
Rango de frecuencia  (MHz)
Downstream (fc) euroDOCSIS
(MHz)

Paso de frecuenc (kHz)

Frecuencias de bits de DOCSIS
downstream por canal: euroDOCSIS
Nivel de salida R

DOCSIs
(MHz)
euroDOCSIS
(MHz)

Tasa de error de modulac
Impedancia de carga de salida

Ancho de banda:

64 y 256 QAN
91-870(999%)

112-869 (998*)

32.C

27-38 Mbps
36-56 Mbps

44-60 dBmVv

6

Sobre 8
Tipico 47
Q75

Contint:

1 cMmTS: Siglas del ingles “Cable Modem Termination System” o “ Sistema de Terminacidn de Cable-

Modem”
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UPSTREAM RF

DOCSIS (MHz) 5-42
Rango de frecuencias ‘(],;A%(;SSIS 5-55
Upstream euroDOCSIS
(MHz)
Modulacién Upstream QPSK, 16, 32, 64, 128 y 256 QAM
Impedancia de carga de entrada Q75

Fuente: NORMAN ENGINEERING

2.3.4.5. Estructura de la red de Acceso.

El medio por el cual los usuarios finales puedereder al servicio de

Internet es la misma red HFC, cuyos componente®riudescritos en los

numerales: 2.3.2.4 Estructura de la red Troncal22 Estructura de la red de
Distribucion, y 2.3.2.6. Estructura de la red decéson. En tal sentido, de
manera adicional al receptor de televisién por esabhda usuario debera
disponer de un ruteador inalambrico, es decir @wpaditivo disefiado para

modular la sefial de datos sobre la infraestructekaistema de television por

cable, y que cuenta con puertos RF para la conexianred HFC, y RJ45

para la conexion hacia la computadora. Las espacifines del equipo se

muestran en el Cuadro N° 71 (LINKSYS, 2014).

CuadroN° 71

Especificaciones técnicas del Ruteador Inaldambrico

Numero de dispositivos:
Marca:

Médelo:

Tecnologis

Bandas:
Transmisién/recepcion:
Antenas:

Puerto USE

Puertos x velocidad:

Software Cisco Connect:

Compatibilidad con sistemi
operativos:

Varios.
CIsco
Linksys E900
Inalambrica I
2,4 GHz
2x2
2 (internas)
No
4 x Ethernet
Si, pero no incluye control parental ni
acceso a invitados

Windows, Mac

Continte

82 RJ45: Interfaz fisica cominmente usada para conectar redes de cableado estructurado (categorias

4,5, 5e, 6y 6a).
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PC: equipo con Wi-Fi y unidad de CD o
DVD, con Windows XP SP3, Windows
Vista SP1 o version posterior, Windows 7,

.. - . 0 Windows 8
Requisitos minimos del sistema:

Mac: equipo con Wi-Fi y unidad de CD o
DVD, con OS X Leopard 10.5 o Snow
Leopard 10.6

Internet Explorer 7, Safari 4, Firefox 3 o
version posterior para la configuracion
opcional en navegador

Requisitos del navegador de
Internet:

Fuente: LINKSYS.
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CAPITULO I

ESTRATEGIA DE MARKETING

3.1 CONCEPTOSASICOS.

El marketing estudia la forma de satisfacer lagsilades de los clientes
ofreciéndoles productos y servicios con los cuddegmpresa consigue una
rentabilidad. Bajo dicho lineamiento, la estrategi@a marketing, también
llamada estrategia de mercadotecnia, tiene relatiréata con la eleccion y el
estudio del grupo de personas a las que se degea, lasi como a la creaciéon y
permanencia de la mezcla de mercadotecnia quatiafaga (Fischer & Espejo,
2004). Para lograrlo es indispensable establecgrlam orientado a identificar
los objetivos especificos que se desean alcarlegir ena estrategia basica de
desarrollo adecuada a las necesidades empresarigetrminar el
posicionamiento a conseguir en la mente de lositeke y a establecer una
combinacion o mezcla de marketing acorde al sendgpbroducto que se quiere

ofertar en el mercado.

3.2 IDENTIFICACION DE LOSOBJETIVOSDE MARKETING.

Los objetivos de marketing, en contexto generafinde los fines
especificos que se pretenden conseguir con latezrade marketing, y para
ello deben cumplir ciertas caracteristicas reladas a la metodologia
S.M.A.R.T., acrénimo del idioma inglés cuyo sigo#ido se muestra en el
Gréfico N° 44,
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Specific
Time-related Measurable
Relevant Attainable

Grafico N° 44: Significado de la metodologia S.M.A.R.T.

Specific o Especifico: Implica que el objetivo dedstar construido de la

forma mas detallada posible.

Measurable o Medible: El objetivo tendra puntosraslicion o de referencia

gue permitiran evaluar su progreso.

Attainable o Alcanzable: El objetivo debe ser anudsio, pero no imposible

de lograr.

Relevant o Relevante: En algunos casos el objetalze ser rentable, y en
otros, orientado a resultados, segun los fines pprsiga la estrategia de

marketing.

Time- related o con un Tiempo de Cumplimiento: Detsimitar con

precision el tiempo en el cual serd cumplido.
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Bajo dichas consideraciones, se han establecidsigogentes objetivos

de marketing para el sistema que se desea implament

» Captar al menos el 50% del mercado de Abonadosfldsude los servicios
de Audio y Video por Suscripcion e Internet en karrpquia Calderon

(Carapungo) hasta el afio 2020.

» Fidelizar a los Abonado/Usuarios que han adquilidcservicios de Audio y
Video por Suscripcion e Internet, de tal modo gu€teurr® sea inferior al

2% en el periodo comprendido entre los afios 20AG2).

» Posicionar a la empresa como lider en la provid@rservicios de Audio y
Video por Suscripcion e Internet en la parroquidd@#n (Carapungo) hasta
el afio 2020.

3.3 ELECCIONDE LA ESTRATEGIABASICA DE DESARROLLO.

Las estrategias genéricas de Porter (Porter, 198pjesentan un
conjunto de tacticas competitivas enfocadas a aupar desempefio de los
competidores, para lograr el desarrollo de la esgpreorganizacion. Ellas son

las siguientes:

» Liderazgo en costos: Permite lograr un total lidgoaen costos dentro de una
industria, a través de un conjunto de politicasifumales dirigidas hacia ese

objetivo bésico.

» Diferenciacion: Se enfoca en crear algo que merdadoonsidere como

exclusivo.

63 . . . . .
Churn: Se refiere a la proporcidn o tasa de clientes de contrato (o suscriptores) que se van o dejan
al proveedor de un servicio durante un periodo de tiempo determinado.
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» Enfoque o Alta Segmentacién: Se concentra en umpogmarticular de
compradores, un segmento de la linea de productosh un mercado

especifico.

En tal contexto, para elegir una estrategia geméadecuada a las
necesidades de la empresa que se pretende impéamestposible utilizar un
modelo de andlisis basado en la calificacion deélnde cumplimiento de
enunciados asociados a cada estrategia con vaotess entre 0 y 10. Para
ello, se han incluido siete enunciados por estiateégnde cada uno se calificara
con 0 o 1, para finalmente determinar la 6épcion oww/eniente con base a la
sumatoria que alcance el mayor valor. La evaluac&alizada para el caso
investigado se precisa en los Cuadros N° 72, Ny K3 74, donde también se
han incluido los justificativos que permitieron adecer la calificacion

correspondiente.

Cuadro N° 72
Calificacion de la estrategia Liderazgo en Costos

LIDERAZGO EN COSTOS /10 JUSTIFICACION
Existe cierta flexibilidad en el costo
a) Rigido control de costos. 0 instalacion de los servicios, con la finalidad

de satisfacer las necesidades del cliente.

Habilidad en la ingenieria de o El proceso es simple, y mayoritariame

b) estandarizado en todas las empresas de
proceso. C
telecomunicaciones
Inversion constante de capital Dependiendo del incremento de
c) (operaciones) pitat 4 Abonados/Clientes, se requiere invertir en la
P : extension de la red de telecomunicaciones.
L . . Es un proceso organizado: 1l.ventas, 2.-
Organizacion: mayoristas, baja . . s -
d) 1 instalacion, 3.-cobro del servicio, 4.-servicio
fuerza de ventas. - )
técnico, 5.- aseguramiento.
e) Servicios estandarizados, ba 1 Los servicios de Internetde Audio y Video
amplitud-profundidad. por Suscripcion son estandarizados.
Los servicios requieren de fuertes campafias
) Bajo Merchandisintf: POP, 0 promocionales y de ventas para poder
empaque. competir dentro del mercado relacionado a
servicios de television e Internet.
e) Servicios con un ciclo de vida 1 Los clientes suelen mantener el servicio por
largo. un largo periodo de tiempo.
CALIFICACION 417

PROMEDIO/PORCENTAJE
Fuente: Material médulo 6 - MGRT Il - ESPE.

64 o s . . . e . s . .z .
Merchandising: Término del idioma inglés equivalente a “promocién comercial”

o “comercializacidon”, y que se utiliza para designar el conjunto de productos de una operacion

comercial y las tareas destinadas a mejorar dicha comercializacion (EFE Fundéu BBVA, 2014).
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Cuadro N° 73
Calificacion de la estrategia Diferenciacion.

DIFERENCIACION /10 JUSTIFICACION
La tecnologia para brindar los servicios de
Ingenieria y disefio de servicio0 Audio y Video por Suscripcion e Internet
permanente. requiere de una ingenieria y disefio continuo,
mas no los servicios en si.
Se requiere alta habilidad en la promocion, pero

a)

b) Fuerte habilidad de 0 la comercializacion Unicamente se cifie a
comercializacion. extender la red de telecomunicaciones hacia los
nuevos Abonados/Clientes.
) Fuerte capacidad de 0 No se requiere mucha investigacion para
investigacién basica. proporcionar los servicios.
d) Reputacion de liderazgo 1 La calidad delservicio es preponderante p
calidad. captar y asegurar la fidelidad de los clientes.
L No es indispensable trabajar con canales de
e) Sl celehoreen  cop 0 comercializacion, pues se puede trabajar con la
canales. ;
propia fuerza de ventas.
La tecnologia para brindar los servicios e!
) Alta inversion en misma en todas las empresas proveedoras, la
comunicacion. diferencia radica en como se promociona cada
una de ellas.
e) Servicios con un ciclo de vida 0 Los clientes suelen mantener el servicio por un
corto. largo periodo de tiempo.
CALIFICACION 27
PROMEDIO/PORCENTAJE
Fuente: Material Mddulo 6 - MGRT IIl - ESPE.
Cuadro N° 74
Calificacion de la estrategia Alta Segmentacion.
ALTA SEGMENTACION /10 JUSTIFICACION

Tal como se puede visualizar en el Cuadro N° 4
del Capitulo I, existen variables relacionadas a
perfiles socioecondémicos del mercado objetivo.
En la descripcion de la competencia dire
referida en los Cuadros N° 12, N° 13, N° 14, N°
15, N° 16, N° 17,y N° 18, se determiné que se
utilizan técnicas de marketing directo, tales
como la reparticion de folletos u hojas volantes.
Conforme lo requiera el cliente, se brinda un
determinado namero de canales de TV para el
¢) Produccion hecha a la medida 1servicio de Audio y Video por Suscripcion, asi
como la velocidad del servicio de Internet que se

Concentracion geografica de1
segmentos.

b) Estrategias de  marketing 1
directo.

solicite.

Se amplia la red de telecomunicaciones en
d) Proceso orientado a pedido 1medida de los nuevos Abonados/Clientes para

los servicios.

Continte
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Es sumamente importante mantener a los
Abonados/Clientes. Incluso las TEL&®oseen
departamentos de aseguramiento de ingresos
creados para este fin.

e) Politicas orientadas a fidelidad 1

) Alto uso de fuerza de vent 1 Se requiere la contratacion de vendedores
directa promocionen los servicios.
Desarrollo de sistema  de Si pien siemp.re es recomendabl.e un sistema de
e) mejoras 0 mejora continua de la calidad, no es
indispensable para el modelo de negocio.
CALIFICACION 6/7

PROMEDIO/PORCENTAJE
Fuente: Material Mddulo 6 - MGRT IIl - ESPE.

Con base a los resultados obtenidos en los Cudfrd®, N° 73 y N°
74, y segun el procedimiento establecido para ettef se han obtenido las
calificaciones descritas en el Cuadro N° 75, laaless determinan que la
estrategia basica de desarrollo sera el “EnfogiikaoSegmentacion”, por haber
obtenido el mayor nimero de coincidencias con elgttde negocios necesario
para ofertar servicios de telecomunicaciones, éSpamente Audio y Video

por Suscripcion e Internet.

Cuadro N° 75
Calificacion de la estrategia basica de desarrollo.

Estrategia Calificacion /10
a) Liderazgo en Costos a/7
b) Diferenciacion 217
c) Alta Segmentacion 6/7
Alta

Estrategia elegida Segmentacion

Elaboracién: Propia.

3.4 POSICIONAMIENTOEN EL MERCADO.

El posicionamiento se relaciona a como diferentdamarca de un
producto o servicio en la mente de los cliente®fr2001); es decir, no se
relaciona a lo que se hace al producto o sendéaim, con lo que se posiciona en

la mente del prospecto o posible cliente.

65 s . . . .
TELCO: Nombre utilizado para designar a una gran empresa de telecomunicaciones que brinda
servicios a millones de clientes.
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Para posicionar a la empresa proveedora de ses\deiotro del mercado
objetivo, como primer paso se requiere elegir ugmsnto del mercado de
enfoque de la oferta; para ello, se procesé lanmdcion correspondiente a la
segmentacion del mercado referida en el Cuadro,N°sk construyé el perfil

del futuro cliente indicado en el Cuadro N° 76.

Cuadro N° 76
Perfil del futuro cliente.

Construccién del perfil del cliente
Jefa o jefe de hogar, domiciliado en la parroquialr Calderén (Carapungo), poseedor de
vivienda propia o arrendada, su edad superior a2bsafios, con ingresos econdmicos
superiores a 500 ddlares americanos, su familtlaceshpuesta de 3 0 mas miembros, y cuenta
como minimo con instruccion secundaria.

Del mismo modo, se han identificado las mejoresibimades de
posicionamiento del servicio para el segmento edopgara lo cual deben

cumplirse los siguientes lineamientos:

» Es necesario desarrollar una marca que genereaoaafly empatia, a la
cual los consumidores del mercado objetivo la aiecerca y que perdure
en el tiempo. Esto se obtiene generando una fueldeion emotiva con

dichos consumidores.

» Debe establecerse un eslogan que cumpla las digsiiearacteristicas:
ser una afirmacion positiva, original, simple, mezdle, y que incluya un

beneficio o caracteristicas clave del servicio.

» Desarrollar un logotipo acorde a los servicios griede la empresa, el
cual debe comunicar todas las caracteristicas defaa elegida. Para el
efecto es necesario contratar los servicios deisefiddor grafico, y por
otro lado verificar el cumplimiento de la normateuatoriana vigente de
propiedad intelectual.
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» Considerar que cada cantén o parroquia posee emdiddd propia que
caracteriza a los moradores del sector, en est® dcalderon
(Carapungo). Es necesario identificar dicha idewtig desarrollar las

estrategias de posicionamiento con base a la misma.

De ese modo, cumpliendo dichos lineamientos, seréeedido a definir

la marca y el eslogan que se muestran en el CIN(IT@.

Cuadro N° 77
Marca y Eslogan.

MARCA ESLOGAN
NetCable La mejor tecnologia a tu alcance.

3.5 MARKETING OPERATIVO.

Las variables que componen el marketing operagvagsupan en lo que
se denomina “marketing mix” o “mezcla de mercadgoVjene dado por las 7
“P” del marketing (Bitner & Zeithaml, 2002) por ssiglas en el idioma inglés,
las cuales se detallan en el Grafico N° 45. La taede mercadeo es una forma
de organizar las 7 “P” como herramientas que atililas empresas para influir

en el mercado.
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Target
Market

Physical
Evidence

Promotion

Grafico N° 45: Marketing Mix - 7“P”.
Fuente: Material Médulo 6 - MGRT IIl - ESPE.

Bajo dicho contexto, el detalle de cada una de/ldB” se describe a

continuacion:

» Place o Plaza: Define donde comercializar el primocel servicio ofertado.
Toma en cuenta a los canales de distribuciéon coememtos sumamente

importantes para hacer llegar el producto a suadermeta.

Price o Precio: Es una expresion de valor, el deatansa en la utilidad y
calidad del producto o servicio. Es estimado povezldedor segin cuanto

producto o servicio vale para los compradores [oiaéFs.

Promotion o Promocién: Se refiere a la comunicacédectiva de los
resultados de la estrategia de marketing a laseacids objetivo. Se

relaciona a comunicar, informar y persuadir alrttke
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» People o Gente: Tiene relacién con aquellas pessonglicadas dentro del
proceso de ofertar un bien o servicio, por ejemmdministradores,
empleados, consumidores, gerentes, entre otrogjees todos quienes

agregan valor al mismo.

» Process o0 Procesos: Es necesario formular y ejeptiaesos de disefio y
produccion tales como las actividades, mecanismosétndos requeridos
para el desarrollo y entrega de un determinado bieservicio; donde se
desarrollaran los recursos que definen las esisstetaves para el éxito, por
ejemplo: servicio, tecnologia, creatividad, alianeatratégicas, etc (Delgado,
2014).

* Physical Evidence o Evidencia Fisica: Comprenden&rno o ambiente que
acompafia a la entrega oportuna y satisfactorianderaducto o servicio. Es
todo lo que podamos percibir por los sentidos almemo que
experimentamos el contacto con proveedores y ebeatsimplemente por
terceros, por ejemplo: el color de la tienda, ehaa del lugar o las personas,

los sonidos ambientales, etc. (Delgado, 2014)

* Product o Producto: Es un conjunto de atributogibd@s intangibles, los
cuales incluyen el empaque, color, precio, caligadarca, ademas de los
servicios y reputacion del vendedor. Un productedauser un bien, servicio,

lugar, persona o idea.

3.5.1. Producto o Servicio.

Para el caso investigado, no se ofertaran produstos servicios de
telecomunicaciones de Audio y Video por Sucripciéninternet que se
comercializardn a través de tres planes o paqueitdss compuestos por 65

canales de television para el servicio de Audioded por Suscripcion, junto a
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3 opciones para el servicio de Internet, dependiedd la velocidad de
transmision de datos requerida por los clientésot@o se muestra en el Cuadro
N° 78.

Cuadro N° 78
Propuesta de planes comerciales.

Producto o Servicio = Pardmetros PLAN 1 PLAN 2 PLAN 3
a) Audio y Video por Numerode 65canalesd 65 canalesd 65 canalesd
Suscripcién canales television televisién televisién
Velocidad de 2 3 4
subida (Mbps)
b) Internet Velocidad de
: bajada (Mbps) ~ O° 0y 1
Comparticion 8:1 8:1 8:1

Los planes fueron definidos una vez analizadosdet®s secundarios
recopilados de la competencia, asi como las prefere de los habitantes del
sector plasmadas en los resultados de las encagditzesdas.

3.5.2. Precio.

De igual forma, con base a los datos secundargittes en el Capitulo
I, se establecié una relacion entre los planesla#gds en el numeral anterior,
con aquellos servicios de telecomunicaciones afestgpor la competencia, tal
como se indica en el Cuadro N° 79, con el objatiea@eterminar una estimacién
del precio maximo que se puede ofertar para logicses, sin considerar el
Impuesto al Valor Agregado o IVA.

Cuadro N° 79
Estimacidn de precios

Servicio Pardmetros PLAN 1 PLAN 2 PLAN 3
Audio y Video por Numero de 65 canales de 65 canales de 65 canales
Suscripcion canales televisién television  de television
. Proveedor N° 1 USD 25,31 USD 25,31 USD 25,31
a) Costo estimadi

Proveedor N° 2 uUsSD 15 USD 15 UsD 15
Proveedor N° 3 USD 20,70 USD 20,70 USD 20,70
Proveedor N° 4 USD 14,90 USD 14,90 USD 14,90

ofertado por le
competencia
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Continte

Velocidad de

subida (Mbps) 2 Y 4
Internet Velocidad de

X bajada (Mbps) 0.5 i 1
) Comparticion 8:1 8:1 8:1

Costo estimad( Proveedor N° 1 USD 18,00 USD 24,90 USD 36,00
ofertado por le Proveedor N° 2 USD 19.90 USD 29,90 USD 39,90
competencia Proveedor N° 3 USD 19.90 USD 28,90 USD 36,90

En tal sentido, el precio final ofertado a los fo&iclientes de los
servicios de telecomunicaciones, en primera ingdamo debera superar el
valor minimo ofertado por la competencia como witeategia de penetraciéon

en el mercado, por ello se proponen los preciosrides en el Cuadro N° 80.

Cuadro N° 80
Precio minimo a ofertarse a los clientes

Minimo precio ofertad:

- Propuesta de precio
por la competencia

Servicio

PLAN PLAN PLAN PLAN PLAN PLAN
1 2 3 1 2 3
Audio y Video por USD USD USD USD USD USD
Suscripcién 15 15 15 15 15 15
Usb USD USD USD USD USD
Internet 18 2490 36 18 2490 36
Total precio minimo ¢ USD USD USD USD USD USD
ofertarse 33 39,90 51 33 39,90 51

Una vez posicionada la empresa en el mercado, dr@rpanodificar
los precios, pues entraran en juego maniobras audsca ofertar una mejor

calidad de los servicios que la competencia.

3.5.3. Plaza.

Al tratarse de la comercializacion de serviciosioyde productos, la
distribucion puede realizarse directamente a losswmidores finales, o

también empleando los servicios de agentes espedas; para ello se
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utilizara la estrategia de Venta Directa efectuadlapersonal debidamente

capacitado de la empresa, quienes laboraran tsgigaientes modalidades:

Stand de ventas: En los sitios y horas en los suatesta una mayor
afluencia poblacional y comercial de la parroquiald€ron
(Carapungo), o en los lugares donde se concentegoritariamente
los habitantes del sector, los vendedores de laesagse situaran en
stands de ventas estratégicamente alli ubicados, ¢lb se han

identificado los siguientes sitios:

o Centro comercial “Condado Shopping”, ubicado ente
Avenida De La Prensa y Avenida Mariscal Sucre, detes a
domingo en el horario de 12h30 a 14h30 y de 18HDEh&0.

0 Supermercado “Santa Maria”, ubicado entre la Awenid
Giovanni Calles y la Avenida La Concordia, de marge
viernes en el horario de 18h00 a 19h30, y de salzado
domingo en el horario de 12h30 a 19h30.

Visitas puerta a puerta: Durante las horas de mailuencia
poblacional en los sitios donde se ubican los stadel ventas, los
vendedores de la empresa procederan a visitaphogiios ubicados
dentro de la parroquia, con la finalidad de ofeitas servicios

directamente a los clientes, aplicando técnicasedeas adecuadas.

Atencion en oficina: Parte del personal de ventsnanecera en la
oficina principal, con la finalidad de captar a elps posibles
clientes que se comuniquen telefénicamente comfaesa, o que se
acerquen a las oficinas como resultado de las daaspa
promocionales aplicadas. Dicho personal tambiébajsad en la
elaboracion de nuevas estrategias de marketingtasiery de

aseguramiento de ingresos.
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3.5.4. Promocioén.

Con base a la recopilacion de datos secundariositilsearan las
mejores estrategias promocionales empleadas panigetencia y sumando
otras especificas para la realidad del sector. d&3idstrategias se detallan a
continuacion, y su objetivo es llegar a los potales clientes de Calderon

(Carapungo):

» Creacion de un portal web asociado a la empresargandonde se
publicaran los paquetes o planes de oferta de céssyicon una
promocion del 15% de descuento en el costo delacgia si se
contratan los planes a través del portal web.

» Se ofertara la instalaciébn gratuita si el clientend un contrato
minimo por 18 meses.

» [Espacios publicitarios contratados en medios de uo@acion
masivos, especificamente en las radidifusoras dgomrgintonia en
Calderon (Carapungo).

« Entrega de folletos u hojas volantes publicitarias stands
comerciales, y durante la visita a las viviendasadeona, durante la
visita de los vendedores.

» Instalacion gratuita si se presenta la facturatde mroveedor de los
servicios de Audio y Video por Suscripcion o deetntet.

» Instalacion de vallas publicitarias en el sector.

» Envio de correos directos fisicos a los docimisilde la parroquia
Calderdn (Carapungo).

* Envio de correos electrénicos.
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Dado que se utilizara la estrategia de Venta DCireta empresa

contara con personal propio. Se capacitara a dielnsonal en técnicas de

atencion al cliente, en estrategias de ventas esadla segmentacion del

mercado, y sobre la visiébn, mision y politicasalernpresa.

Todas aquellas personas involucradas en la ejecagda mision y

objetivos de la empresa, se ajustan a un rol dggedientro de los procesos

internos de la empresa, tal como se expone enaslrGIN° 81.

Cuadro N° 81

Roles de la “gente” que intervendra en los procesos internos.

N° de . .
Rol Perfil Funciones
personas
Representante Legal de la empres
tendra a su cargo la direccion de las 3
. Jefaturas y la administracion de los
Ingeniera/o . S
. negocios en general. Suscribird los
Gerente General 1 comercial o en . .
. . contratos respectivos con los clientes.
areas afines. o .
Autorizara  pagos. Dicta  los
lineamientos que deberd seguir la
empresa a futuro.
Responsable del control de activos
la empresa, de la administracion del
personal, y de establecer los costos de
Jefale Ingeniera/o operacion de la linea de negocio
Administrativo - 1 comercial o en empresarial. Establecerd el OPEX,
Financiero areas afines. CAPEX, fluo de caja, estados
financieros proyectados y
financiamiento  del  presupuesto.
Reporta al Gerente General.
Responsable de los procesos de
ventas, marketing, y aseguramiento de
Ingeniera/o ingresos. Sera el lider del equipo de
comercial, ventas. Realizard o recomendara la
Jefa/e de Ventas 1 : L .
marketing, o realizacion de estudios de mercado, y
areas afines. propondra nuevas estratégias
comerciales. Reporta al Gerente
General.
. Responsable de la operatividad de la
Ingeniera/o en .
electrénica red de telecomunicaciones,
P .. planificacién de la red, adquisicion de
Jefale Técnico 1 telecomunicacio " q

nes, sistemas, o
areas afines.

equipamiento tecnoldgico, del
servicio técnico y de la calidad del
servicio. Reporta al Gerente General.

Continte
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Vendedoras/es

Asistentes
Técnicos

Asistentes
Administrativos

Abogada/o
externa/o

Clientes

Representantes
legales de las
empresas
proveedores de
los servicios
empresariales

Representantes
legales de las
empresas
proveedores de
equipamiento
tecnoldgico.

N/A

N/A

N/A

Bachiller o
egresada/o de
ingenieria

comercial o areas

afines, con
experiencia en
ventas.

Técnico o
egresada/o de
ingenieria en
electrénica,
telecomunicacion

es, o areas afines

Secretaria/o
Ejecutiva/o

Doctor o
Licenciado en
Jusrisprudencia.

Mayor de edad en
uso de facultades

legales

Mayores de edad
que ostenten la
representacion
legal de las
empresas 0
compafias
proveedoras de
los servicios.
Mayores de edad
que ostenten la
representacion
legal de las
empresas o
compafiias
proveedoras de
equipamiento
tecnoldgico.

Responsables del stand de ventas y de
realizar las visitas puerta a puerta para
promocionar y vender los servicios.
Realizan informes sobre las ventas y
actividades realizadas. Forman parte
del equipo de trabajo de la Jefatura de
Ventas, apoyando las actividades alli
generadas. Reportan a la Jefatura de
Ventas.

Responsable de realizar la instalacion
y mantenimiento de la infraestructura
de red y de los equipos técnicos.
Brindan soporte técnico, sea este
teléfonico o in situ. Reportan a la
Jefatura Técnica.

Responsable de brindar apoyo
administrativo a todas las areas, y de
realizar cobranzas y atencion al
cliente. Reportan a la Jefatura
Administrativa — Financiera.
Responsable de brindar servic
legales (cobros de coactivas,
demandas, asuntos regulatorios, etc)
siempre 'y cuando exista un
requerimiento  especifico de la
Gerencia General.

Personas quienes contratardn los
servicios ofertados, y que pagaran un
rubro econdmico mensual por la
prestacién de los mismos. Haran uso
de los servicios y del soporte técnico.
Estaran presentes durante la etapa de
instalacion de la red de acceso.
Suscribirdn los contratos respectivos
con la empresa.

Suscribirdn  contratos y acuerdos
legales a nombre de las empresas
proveedoras de las senales de canales
internacionales, y también del
servicio de Internet al backbone del
ISP.

Suscribirdn contratos y acuerdos
legales a nombre de las empresas
proveedoras del equipamiento
tecnoldgico.




155

El Grafico N° 46 muestra el diagrama general daciéh entre todas

las personas involucradas en el proceso.

Proveedores equipamien Proveedores servicios

(Rep. Legales) EMPRESA (Rep. Legales)

Abogada/o Gerente
Externo General

Jefa/e Adminsitrativo - Jefale Jefale

Financiero de Ventas Técnico

Asistentes Asistentes
Administrativos Vendedores Técnicos

Grafico N° 46: Diagrama general de relacion entre los roles.

3.5.6. Procesos.

Se han desarrollado los seis principales processisnddos a atender
de forma rapida y eficaz los requerimientos deflbsros clientes, asi como
para la buena gestidn operativa de la empresaeserigcion de cada proceso
y la forma como se ejecutardn cada uno de elloets#la en los Cuadros N°
82y N° 83.
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Procesos basicos definidos para la empresa (primera parte)
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PROCESOS (PRIMERA PARTE)

1. Ventas y Marketing 2. Instalacién

3. Servicio Técnico

Relacionado a la instalacior
de todos los insumos
necesarios para habilitar el
servicio del nuevo cliente

Relacionado a la adhesion de nue'
clientes

Relacionado a la
atencion de los
requerimientos de
servicio técnico
realizados por los
clientes.

Capacitaciéon a Vendedoras/es Suscripcion de Contrato.

Capacitacion a Asitentes
Técnicos en atencién de
guejas.

Los Asistentes Técnicos se
contactan con el cliente par
fijar una cita.

Acercamiento al cliente.

Recepcion de llamadas
teléfonicas, visitas de
clientes.

Instalacién de la red de
acceso el dia y acordados
con el cliente.

¢Venta realizada?

Solucién remota del
problema?

Verificacion del
funcionamiento de la red
junto con el cliente.

SI NO

NO

Firma de acta de
conformidad con el cliente.

Firma del Busqueda de nuevos
contrato. clientes.

Visita técnica par
solucionar el
inconveniente.

Sl

Reporte de resultados a la Jefature Reporte de resultados a la
de Ventas. Jefatura Técnica.

Firma de acta de
conformidad con el
cliente.

Reporte de resultados a
la JefaturaTécnica.

Cuadro N° 83
Procesos basicos definidos para la empresa (segunda parte).

PROCESOS (SEGUNDA PARTE)

4. Aseguramiento de

5. Control Financier
Ingresos ontro anciero

6. Aspectos Legales

Relacionado a mantener

fidelidad de los clientes y Relacionado al control financiero Relacionado a la solucion a

evitar que migren a otros
proveedores de servicios

de la empresa

problemas legales en general

Capacitacion a

Vendedoras/es El Jefe  Administrativo

Financiero establecerd el OPE %
Realizar encuestas CAPEX, flujo de caja, estados.
teléfonicas sobre la calidadinancieros proyectados

de los servicios y como  financiamiento del presupuesto.
mejorarlos

Establecer estrategias o

promociones para evitar Control de la ejecucién financier
que un cliente migre a otri conforme lo planificado.
proveedor.

)§e presenta un inconveniente

tipo legal (juicios por

mora en los pagos, asuntos

egularatorios, etc) o en
general cualquier
asesoramiento especifico

equerido por cualqueira de
as areas.

Continte
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Si un cliente desea dejar ¢
servicio, se aplican las
estrategias

¢ Existen novedades que debarSe contacta a la o al
reportarse al Gerente General?abogada/o externalo, y se
solicita proforma por la

¢El cliente deja el servicic Sl NO prestacion del servicio legal.

NO

El Gerente Generd Se firma un acuerdo legal

toma las accione
correspondientes
para solucionar €
inconveniente

Se le brinda la
promocion
ofertada

El abogado externo brinda la
solucibn o asesoramiento
correspondiente.

Sl

Reporte de resultados a Reporte de resultados a IReporte de resultados a la
Jefatura de Ventas. Gerencia General. Gerencia General.

3.5.7. Evidencia Fisica.

La evidencia fisica que identificara la gestiénragiea de la empresa,
asi como los servicios que se brindardn a lostelerse han categorizado

dentro de los siguientes ejes:

» Infraestructura fisica: Incluye toda aquella iret&n fisica, visible al
publico en general, necesaria para la operacida dmpresa. Se compone
de:

o Oficina principal: Es el sitio donde operara etesisa, para el efecto
se arrendara una casa de tres plantas, de 250 méndé&ruccion,
ubicada en el sitio y coordenadas geograficas idanen el numeral
“Ubicacion del Centro de Procesamiento de DatosCagitulo II. La

casa se dividira en tres seccciones:

- Oficinas de atencion al cliente: Ubicadas en lanpra planta de
la casa, adaptada para la operacion de un centatedeion al
cliente y cobranzas donde laborard uno de los &diss

Administrativos. Se instalara el siguiente mobitiar

e Un mddulo de recepcion.

e Un archivador aéreo.
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* Unsillon de espera.

* Una silla operativa.

Centro de Procesamiento de Datos: Corresponde seganda
planta de la casa y a una parte de la primera, egiaran
adecuadas para instalar todo el equipamiento tégicol
necesario para la operaciéon del sistema, confoenedico en el
Capitulo Il. Aqui funcionara la oficina del Jefeché&o, y tres
modulos de trabajo para los Asistentes TécnicosnSalara el

siguiente mobiliario:

» Tres estaciones de trabajo tipo | (operativas).
* Una estacion de trabajo tipo I
* Un archivador aéreo.

» Cinco sillas operativas.

Oficinas administrativas: Corresponde a la terqdemta de la
casa, donde se ubicaran tres oficinas adminisaatieupadas por
el Gerente General, el Jefe Administrativo — Fimenaecy el Jefe
de Ventas; ademas habra una sala de reunionesadedite
equipada, y tres modulos de trabajo que serarzadgis por dos
Vendedores y un Asistente Administrativo. Se irstal el

siguiente mobiliario:

» Tres estaciones de trabajo tipo II.

» Tres estaciones de trabajo tipo | (operativas).
» Tres archivadores aéreos.

* Nueve sillas operativas.

* Una mesa para sala de reuniones redonda.

» Cuatro sillas para sala de reuniones.
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Una muestra del mobiliario a utilizarse en las infis

administrativas puede observar en las llustracidife$7 y N° 48.

Grafico N° 47: Mobiliario - Oficinas.

Grafico N° 48: Mobiliario — Atencion al cliente y cobranzas.

Se adecuaran la casatas donde funcionaran lagsasigi el
centro de procesamiento de datos, para que puduzngar los bienes
y equipos requeridos para la operatividad de cadade las areas de

la empresa.
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* Equipamiento Técnico: Incluye todo el equipamientecnologico
necesario para brindar los servicios a los futwl@ntes; también para
garantizar la operatividad de las areas adminigaside la empresa, y se

compone de:

o Equipamiento necesario para brindar los servicieslad empresa:
Corresponde a todos aquellos dispositivos e insuunegorman parte
de la Cabecera y redes Troncal, de DistribuciéreyAdceso para
brindar el servicio de Audio y Video por Suscriptiy de las redes
Troncal, de Gestién, de Concentracion, y de Acgesa el servicio
de Internet. La infraestructura que se instalasd,camo todos los

equipos requeridos, fueron descritos en el Capitulo

o Equipamiento a entregarse al cliente: Este puntoefere a los
dispositivos que la empresa prestara al cliententngis haga uso de
los servicios contratados. Tal como se indicd e@agitulo I, para
acceder al servicio de Audio y Video por Suscripciéada
Abonado/Cuenta dispondra de un dispositivo receg¢osefales de
television por cable Motorola DCT700; y anélogareernpara el
servicio de Internet poseera un Router Inalamb@t8CO Linksys
E900, tal como muestra en las llustraciones N° 4N% 50.
Adicionalmente, lo equipos tendran un estampadoetdogotipo de
la empresa, para que los clientes puedan relacitsiaamente los

servicios contratados con una evidencia fisicailidag
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Grafico N° 49: Equipamiento a entregarse al cliente — Motorola
DCT700

Grafico N° 50: Equipamiento a entregarse al cliente — CISCO
Linksys ES00

o0 Equipamiento para areas administrativas: Para &ragpn de las

distintas jefaturas, es necesario disponer de ifpsestes insumos
tecnoldgicos:

- Computadoras portatiles.
- Unaimpresoray copiadora.

- Elementos de conexion.

Las especificaciones técnicas de dichos dispositige
muestran en los Cuadros N° 84 (DELL, 2014) y N°(BHCOH,
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2014); asi mismo, los elementos de conexion azatse se pueden

visualizar en el Grafico N° 51.

Cuadro N° 84
Especificaciones técnicas para la laptop.

Numero de dispositivos 11

Marca Dell

Modelc Inspiron 1°-3737
Imagen

CARACTERISTICAS DEL SISTEMA
Sistema Operati\

Tipo de procesador

Memoria RAM

Windows 8- 64 bits
Intel Core i3 (1.9 GHz)
4 GB DDR3 (expandible)

ALMACENAMIENTO DE DATOS:
Disco duro

500 GB SATA Il (5400 rpm)

Unidad optic. CD - DVD, lector y quemadt
GRAFICOS
Pantall: LED HD 17.3" diagonal (1600 x 90

Tarjeta de video

Intel HD graphics

CARACTERISTICAS DE
EXPANSION:

Puerto.

1

1

1

1

1

2 USB, 1 VGA, 1 HDM

Entrada estéreo para microf
Audifono estéreo/salida de linea
Alimentacion de CA

RJ- 45

Cémara web integra

COMUNICACIONES
Interfaz de red
Tecnologias inalambricas

Ethernet LAN (conector RJ-45)
WiFi inaldmbrica 802 11 a/b/g/n

SOFTWARE:
Microsoft Office 201!
Norton Internet Security 20

Precargado, 30 dias de suscrip
30 dias de suscripci

Fuente: DELL.
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Especificaciones técnicas para Copiadora - Impresora.

Numero de dispositivos 1
Marca Ricoh
Modelc Mp 161
=
-
Imagen

Velocidad de impresién y cof 16 por minut
Color de copi negrc
Puertos de conectividad Red y USB
Ampliacion y reduccion si

Costo del tone 9 ddlare
Alimentador automatico de origina si

Garantia

6 meses 0 5000 copias o impresiones

Fuente: RICOH.

Grafico N° 51: Elementos de conexion.
Fuente: Graficos de Internet

* Insumos de oficina: Corresponde a todo el matquial se requiere para el
funcionamiento administrativo de la empresa. Ebliietde los insumos

basicos que se requeririan anualmente se precelaradro N° 86.
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Cuadro N° 86
Detalle de los insumos de oficina.

Descripcion Cantidad
Grapadora 11
Grapadora industrial 1
Sacagraps 11
Perforador 11
Perforadora de anillado 1
Resma de papel 50
Resaltadc 18
Lapiz correctc 18
CD-RW 100
Caja de esferograficos 7
Caja delapice: 7
Caja de clip 22
Pizarra Blanca 95x83 2
Carpetas 50

* Marketing y Ventas: Es todo aquel material destnadlas campafias
promocionales, e indispensable para realizar laagede los servicios
odertados por la empresa. Los insumos que seandifiztiene relacion
directa con la estrategia promocional definida dnpanto 3.5.4

Promocién, y son los siguientes:

o Stand de ventas: Donde los vendedores laboraramnemorario
especifico segun la estrategia de ventas definida.

o Folletos u hojas volantes: Que seran entregadosopovendedores,
tanto en el stand de ventas, como en las visitadga puerta que se
realicen.

0 Revista mensual: Tal como lo hacen los princippteseedores de los
servicios de Audio y Video por Suscripcion, se egdird una revista
con la programacién mensual basica, compuesta &gak)

o Uniformes de los empleados: Todos los empleadota dampresa,
exceptuando el Gerente General y los Jefes Admatigd —
Financiero, Técnico y de Ventas, dispondran deoamiés que los
identifiquen con la empresa. El uniforme estari mpoesto de: un
pantalén jean color azul, una camiseta de colardolay un chaleco

azul. La camiseta y el chaleco tendran el idemtifi® de la empresa.
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o Vallas publicitarias: Se ubicaran dos vallas putdias en las
avenidas més concurridas de la parroquia Caldé€2érapungo) con
las promociones que oferta la empresa.

o Envio de correos directos fisicos: A los domicilaes la parroquia
Calderén (Carapungo), para que los pobladores derla conozcan
los servicios y planes comerciales ofertados.

o Envio de correos electronicos: Con base a lasadlinees electronicas

de los potenciales clientes recopiladas por loslegores.
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CAPITULO IV

ANALISIS FINANCIERO

El andlisis financiero es un proceso de reflexibranalisis, cuya
finalidad es evaluar la situacion financiera actuglasada de una empresa, asi
como los resultados de sus operaciones, con divabfgsico de determinar del
mejor modo posible, una estimacion sobre la si@magilos resultados futuros
(Rubio Dominguez, 2014).

4.1 PRESUPUESTO.

El presupuesto general determinara el valor moieetaquerido para
desarrollar el proyecto relacionado a la implemgatade una empresa que
brinde los servicios de Audio y Video por Suscripcie Internet. Estara

compuesto de la siguiente forma:

» La sumatoria del coste necesario para la puestaagcha del negocio hasta
el momento que esté totalmente operativo, el cual denominard

“Presupuesto de Inversion”.

» La sumatoria del coste necesario para cubrir tamo&astos de Promocion o

Marketing, y que se identificard como “Presupuést@romocion”.

Para los fines que persigue la presente invesfigael presupuesto se
calculara considerando la estimacion a 5 afios layeedo la depreciacion de
bienes, que para el caso de equipos tecnolégicésdee3 afios, mientras que

para el mobiliario seré de 5 afios.
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4.1.1. Presupuesto de Inversion.

4.1.1.1. Adquisicion e instalacién de equipamiento tecnadgi

El costo de adquisicién e instalacion de equipataig¢acnolégico

viene dado por los precios referenciales de logpeguinsumos tecnolégicos,

y servicios necesarios para que el sistema puedeampy corresponde a

aguellos valores detallados en el Cuadro N° 87a Barestimacion se han

considerado los siguientes criterios:

Para el calculo del nimero de equipos e insumogsaeos para
implementar las redes de Distribucion y Acceso sdorara un
porcentaje de 10% adicional a la cantidad real eeda, con la
finalidad de disponer de un respaldo necesario @sttucion en caso

de fallas.

Los precios descritos son netamente referencigess fueron
obtenidos con base a la informaciéon recopilada devegdores,

publicaciones en sitios web, y consultas realizadasgpertos.

Los equipos e insumos necesarios para implemexsaetles Troncal y
de Distribucion, fueron obtenidos con base al dsm@ramiento fisico
de la red descrito en el numeral identificado corfiEsquema de las
redes Troncal y de Distribucién del sistema de AugiVideo por

Suscripcién” del Capitulo I1.



Cuadro N° 87
Costos unitarios de adquisicion e instalacidon de equipamiento tecnoldgico
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. Costo
o Cantidad . .
N Item primer afio Medida ri:‘ﬁirtzr;%al
1 Antena Recepcion VHF | 1 unidades  $200,0
2 Antena Recepcion VHF | 1 unidade $ 200,(
3 Antena Recepcién UHF IV y 1 unidade $ 200,(
4  Amplificador Monocanal 20 unidades  $353,0
5 Modulador 71 unidades  $130,0
6 Combinadao 3 unidade $141,(
7 Antena Parabdlica banca C (3,7 mts) (con L 4 unidade  $ 1.950,!
8 Antena Parabdlica banca Ku (1,2 mts) (con LN 1 unidades $ 1.050,0
9 Multiswitch 5 unidades  $40,0
10 Receptor Satelital 46 unidades  $400,0
11 Moddulo Conversor (Chasis) 1 unidades $ 7.000,0
12 S_istem_a de en_ergia, UPS y Sist de puesta 1 unidades  $5.000,0
tierra (incluye instalacion)
13 Rack 3 unidades  $150,0
14 Medidor Digital Portéatil de Campo Electri 1 unidade $ 200,(
15 Monitor de television portatil NTS 1 unidade $ 150,(
16 Multimetro Digital 2 unidades  $105,0
17 Juego de conectores de Audio y Video 1 unidades $ 40,0
18 Juego de atenuadores 1 unidade $ 50,(
19 Juego de splitters de 2, 3, 4, 6y 8 sal 1 unidade $ 60,(
20 Matetin de Herramientas para RF 1 unidades $ 300,0
21 Juego de herrajes para subir postes 1 unidades  $135,0
22 Ruteador de backbone y de concentracion 2 unidades $ 3.450,0
23 Conmutador o switc 1 unidade $1.224,(
24 Servidor 8 unidades  $1.800,0
Cortafuegos (Firewall) con proteccion complet
25 Firmware upgrades, Anti-virus, Anti-spam, 1 unidades $12.416,0
Intrusion Prevention System ISP
26 Sistema CMTS 1 unidades $ 2.000,0
27 Costo de instalacion 1 unidades  $5.000,0
28 Nodo Optico + fuente de alimentacion electrici 30 unidades  $1.220,0
29 Extensor de Line 20C unidade $ 105,(
3C Bobina de Cable Coaxial 750/ 500 /RG6 / R 60 unidade $ 66,(
31 Taps 2/4/6 800 unidade: $8,0
32 Acopladores direccionales 500 unidades $ 18,0
33 Splitter 2/3 vias 300 unidades  $15,0
34 Splitter 2/3 vias para extensio 20C unidade $2,C
35 Conectores tipo F para RG11 1000 unidade: $1,0
36 Conectores tipo F para RG6 1000 unidade: $0,5
37 Uniones hembra tipo 100( unidade $0,:
38 Uniones carcaz- carcaz 100¢ unidade $4,C
39 Cable UTP Cat 5 (bobina 305 mts) 5 unidades  $ 75,0
40 Bobina de Fibra optica (500 mts) 10 unidades  $800,0
41 Receptores de television por cable 800 unidades $ 30,0
42 Ruteador Inalambric 80C unidade $ 35,(
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En tal sentido, la proyeccion a 5 afios se realmdorme se muestra
en el Cuadro N° 88, donde se evidencia que a paelircuarto afo se
reducirdn notablemente los costos, principalmeetedd a que se cumplira el
periodo de depreciacién de equipos tecnologico€datro de Procesamiento
de Datos, mismos que son adquiridos por una sasi@t Adicionalmente,
la mayoria de insumos a adquirirse a partir deliség afio, corresponderan
al crecimiento de las redes troncal y de distribncen la medida del
incremento del numero de Abonados/Cuentas conféemenetas de ventas

establecidas para el efecto.

Cuadro N° 88
Proyeccion de costos para la adquisicion e instalacion de equipamiento.

Costo Costo Costo Costo Costo
N° Item referencial referencial referencial referencial referencial
Afo 1 Afo 2 ARo 3 AfRo 4 Afo 5

1 Antena Recepcion VHF | $ 66,7 $ 66,7 $ 66,7 $0,0 $0,0
ﬁlntena Recepcion VHF $ 66,7 $66,7 $ 66,7 $0,0 $0,0

3 AntenaRecepcion UHF ¢ 56 7 $66,7 $66,7 $0,0 $0,0
VyV

4 Amplificador Monocanal $ 2.353,3 $2.353,3 $2.353,3 $0,0 $0,0

5 Modulador $ 3.076,7 $3.076,7 $3.076,7 $0,0 $0,0

6 Combinador $141,0 $141,0 $141,0 $0,0 $0,0
Antena Parabdlica bance

7 C (3,7 mts) (con LNB) $ 2.600,0 $2.600,0 $2.600,0 $0,0 $0,0
Antena Parabdlica bance

8 Ku (1,2 mts) (con LNB) $ 350,0 $ 350,0 $350,0 $0,0 $0,0

9  Multiswitch $ 66,7 $66,7 $66,7 $0,0 $0,0

10 Receptor Satelital $6.133,3 $6.133,3 $6.133,3 $0,0 $0,0
Médulo Conversor

11 (Chasis) $2.333,3 $2.333,3 $2.3333 $0,0 $0,0
Sistema de energia, UP¢
y Sistema de puesta a

12 tierra (incluye $1.666,7 $1.666,7 $1.666,7 $0,0 $0,0
instalacion)

13 Rack $ 150,0 $ 150,0 $ 150,0 $0,0 $0,0
Medidor Digital Portatil

= de Campo Electrico $66,7 $66.7 $66,7 $00 $0.0
Monitor de television

15 portatil NTSC $50,0 $50,0 $50,0 $0,0 $0,0

16 Multimetro Digital $70,0 $70,0 $70,0 $0,0 $0,0
Juego de conectores de

17 Audio y Video $13,3 $13,3 $13,3 $0,0 $0,0

18 Juego de atenuadores IF  $ 16,7 $16,7 $16,7 $0,0 $0,0

Continte
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Juego de splitters de 2, ¢

19 4,6y 8 salidas. $20,0 $20,0 $20,0 $0,0 $0,0
Matetin de Herramientas

20 para RF $ 100,0 $ 100,0 $100,0 $0,0 $0,0
Juego de herrajes para

21 subir postes $45,0 $45,0 $45,0 $0,0 $0,0
Ruteador de backbone y

22 de concentracion $2.300,0 $2.300,0 $2.300,0 $0,0 $0,0

23 Conmutador o switch $ 408,0 $408,0 $408,0 $0,0 $0,0

24  Servidor $ 4.800,0 $4.800,0 $4.800,0 $0,0 $0,0
Cortafuegos (Firewall)
con proteccion completa
Firmware upgrades, Anti

25 virus, Anti-spam, $4.138,7 $4.138,7 $4.138,7 $0,0 $0,0
Intrusion Prevention
System ISP

26 Sistema CMTS $ 666,7 $ 666,7 $ 666,7 $0,0 $0,0

27 Costo de instalacion $1.666,7 $1.666,7 $1.666,7 $0,0 $0,0
Nodo Optico + fuente de

28 alimentacion electrica $12.200,0 $12.200,C $12.200,0 $0,0 $0,0

29 Extensor de Linea $ 7.000,0 $7.000,0 $7.000,0 $0,0 $0,0
Bobina de Cable Coaxial

30 750 / 500 /RG6 / RG11 $1.320,0 $1.320,0 $1.320,0 $0,0 $0,0

31 Taps 2/4/6 $2.133,3 $2.133,3 $2.133,3 $0,0 $0,0
Acopladores

32 direccionales $3.000,0 $3.000,0 $3.000,0 $0,0 $0,0

33 Splitter 2/3 vias $ 1.500,0 $1.500,0 $1.500,0 $0,0 $0,0
Splitter 2/3 vias para

84 oxtensiones $1333 $1333  $1333 $0,0 $0,0

35 gg‘lelcmres tpoFpara 3333 $3333  $3333 $0,0 $0,0

36 gggecmres tpoFpara ' g1667  $1667  $166,7 $0,0 $0,0

37 Uniones hembra tipo F $ 100,0 $ 100,0 $100,0 $0,0 $0,0

38 Uniones carcaza - carca $1.333,3 $1.333,3 $1.3333 $0,0 $0,0
Cable UTP Cat 5 (bobine

39 305 mts) $125,0 $125,0 $125,0 $0,0 $0,0
Bobina de Fibra optica

40 (500 mts) $ 2.666,7 $2.666,7 $2.666,7 $0,0 $0,0
Receptores de televisic

41 por cable $8.000,0 $10.000,C $13.000,0 $8.000,0 $6.000,0

42 Ruteador Inaldmbrico $9.3333 $11.666,7 $15.166,7 $9.333,3 $7.000,0

Subtotal $82.777,7 $87.111,C $93.611,0 $17.333,% $13.000,0
TOTAL $293.833,0
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4.1.1.2. Permisos y Autorizaciones.

Corresponde a todos aquellos valores que deberaseelados por
la empresa u organizacion para obtener los pernyisastorizaciones de
funcionamiento requeridos en la normativa vigengéé Ecuador. Dichos
valores corresponden a la sumatoria de los sigsemagos: por la
obtencion permiso para prestar el Servicio de VAlgregado de Internet,
por la autorizacion para operar un sistema de Augdio/ideo por
Suscripcion, y por el alquiler de la infraestruatdfsica necesaria para

implementar la red de telecomunicaciones.

4.1.1.2.1.Pagos para obtener el permiso del Servicio de \iedoegado de Internet.

Segun datos recabados en entrevistas teléfonicalizadas a
funcionarios de la Direccién General de ServiciesTélecomunicaciones
de la SENATEL, un nuevo Permisionario que se acgopara prestar el
servicio de Valor Agregado de Internet, debe camdal cantidad de USD

500 previa la suscripcién del respectivo Contrato.

4.1.1.2.2.Pagos para obtener la autorizacion para operangst de Audio y Video

por Suscripcién.

Segun lo establecido en la Resolucion N° 5250-CONAR08
correspondiente a la Codificacion del Reglamentdat&as por Concesion,
Autorizacion y Utilizacion de Frecuencias, Canajestros Servicios de
Radiodifusién Sonora y de Television (CONARTEL, 8)0aun vigente en
el pais, para obtener la autorizacion para prestaervicio de Audio y
Video por Suscripcién bajo la modalidad Cable eisge deben aplicar las

relaciones matematicas referidas en las Ecuach&sN° 6 y N° 7.
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X
Tarifa = T [fr * fel

Ecuacidon N° 5: Relacién matematica

para el célculo de la tarifa para la
autorizacién de un sistema de
Audio y Video por Suscripcién.

0 X representa el coeficiente base por tipo daégerv

0 k eslaconstante poblacional.

es el Factor de Transmision.

(@]
>

0 fc eselFactor de Cobertura.

_ a g
fT—4s+n,,8 +2l+2

Ecuacién N° 6: Relacién matematica
para el calculo del Factor de

Transmision.
Donde:
0 s es el numero de canales utilizados paracseswde Valor
Agregado.
o n, eselnumero de canales de video.
0 n, eselnumero de canales de audio.
o 1 es el numero de canales con programac@pigpdel sistema.
0 g es el numero de canales para la guia dggracion del

sistema.

fc=q*(m+§+§)

Ecuacidon N° 7: Relacién matematica
para el calculo del Factor de
Cobertura.
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0 q eselcoeficiente de la poblacion.

o m eselnumero de capitales de provincia dentréaréa de
cobertura principal autorizada.

0 c es el numero de cabeceras cantonales dézitémea de
cobertura principal autorizada.

o p es el numero de parroquias urbanas o rudgbedblaciones
no categorizadas, dentro del area de cobertureipal

autorizada.

Bajo dichas premisas, y considerando los siguientésrios: el
coeficiente base por tipo de servicio “X”, la ctamge poblacional “k”, y el
coeficiente de la poblacion “g” se estimaron comfera las tablas y valores
descritos en la Resolucion N° 5250-CONARTEL-08desir corresponden
a los valores de 500, 2, y 3, respectivamentee$s0 ya que no existiran
canales para Servicios de Valor Agregadn,”“corresponde a los 66
canales de video;ny” es 0 por cuanto no se comercializaran canales de
audio, “I" también es 0 debido a que no existirAnates con programacién
propia del sistema; “g” tendra el valor de 1 poaiico canal para la guia de
programacion; “m” y “c” son 0 por cuanto la auragion no aplica a una
capital de provincia ni a una cabecera cantonad, @iuna parroquia, por lo
tanto “p” es 1. En tal sentido, el calculo del valeferencial a cancelar por

la autorizacion referida se muestra en las Ecuasidif 8, N° 9 y N° 10.

0 1
fT=4(0)+66+§+2(0)+E=66,5

Ecuacion N° 8: Célculo del Factor de Transmision.
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3 <0+0+1> 0,5
= 3 % — 4 -] =
fC 3 6 )

Ecuacién N° 9: Calculo del Factor de Cobertura.

500
Tarifa = 5 [66,5 % 0,5] = 8.312,5

Ecuacion N° 10: Célculo del Factor de Transmision.

4.1.1.2.3.Pagos relacionados al alquiler de la infraestracfisica necesaria para

implementar la red de telecomunicaciones.

Hasta el afio 2013, los sistemas de Audio y VideoSuscripcion
autorizados para prestar servicio dentro del ca@dito, debian suscribir
contratos con el Municipio del Distrito Metropolita de Quito y con la
Empresa Eléctrica Quito para el alquiler de laae$tructura fisica por la
cual se despliega su red de telecomunicacionesgldantose el valor de
USD 10,30 anuales por concepto del arrendamienfmsdies. No obstante,
como es de conocimiento publico, el CONATEEMIti6 la Disposicion N°
05-07-CONATEL-2014 de 15 de marzo de 2014 (CONATEQ14), con
la cual se dispusé a la SENATEIque presente para conocimiento de dicho
Consejo, un proyecto de norma de comparticion éadstructura activa
para red y servidumbre, por lo tanto, hasta quersian las politicas y
lineamientos correspondientes, se establezcan loscegimientos
necesarios, y se viabilice en la practica el procgs comparticion de
infraestructura, se seguira considerando un vadd8D 10,30 anuales por
concepto de alquiler de cada poste, o en su defettoosto total anual
calculado sobre la base de dicho valor por el pdgda comparicion de

infraestructura.

la Ley Organica de Telecomunicaciones, publicada el 18 de febrero de 2015, establece la creacién
de la ARCOTEL como entidad encargada de la administracion, regulacion y control de las
telecomunicaciones y del espectro radioeléctrico y su gestion
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La estimacion del numero de postes, que corresptardbién al
ndamero de puntos de referencia para la compartidérinfraestructura
fisica de telecomunicaciones soterrada, fue obtedé dimensionamiento
de la red descrito en el numeral “Esquema de ldssrelroncal y de

Distribucién del sistema de Audio y Video por Siston” del Capitulo 1.

4.1.1.2.4.Pagos totales de conexion.

Con las premisas sefialadas en los puntos anterserés procedido
al célculo de los valores globales a cancelar poicepto de permisos y

autorizaciones para el sistema, los cuales seibesan el Cuadro N° 89.

Cuadro N° 89
Estimacion de los valores a cancelar - permisos y autorizaciones

. . L Duracion Valor Permiso /
N Permiso / Autorizacion o o
(afios) Autorizacion anual
1  Permiso de Servicios de Valor Agregado. 10 $500,0
> Cpncesmn para operar el sistema de Audio y 10 $8.3125
Video por Suscripcion.
3 Arrendamlento de postes y/o Comparticion de 1 $37.080.0
infraestructura soterrac
TOTAL $45.892,5

Asi mismo, la proyeccion de dichos valores a 5 a@osuestra en el

Cuadro N° 90.

Cuadro N° 90
Proyeccion valores a cancelar - permisos y autorizaciones

N° Permiso / Autorizacion Afo 1 Afio 2 Afio 3 Afo 4 Afo 5
Permiso de Servicios de

1 Valor Agregado $500,0 $0,0 $0,0 $0,0 $0,0
Concesién para operar el

2 sistema de Audio y Video $8.312,5 $0,0 $0,0 $0,0 $0,0

por Suscripcién
Arrendamiento de postes y/

3 Comparticién de $ 37.080,0 $37.080,0 $37.080,0 $37.080,0 $ 37.080,0
infraestructura soterrada
Subtotal $ 45.892,5 $37.080,0 $ 37.080,0 $37.080,0 $ 37.080,0

TOTAL $194.212,5
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4.1.1.3. Conexion.

Se agrupan bajo este item todos aquellos rubrosageimpresa deba

cancelar para contar con una salida al backbonéntgenet a través de

empresas proveedoras de enlaces internacionaléamiién para poder

acceder a la programacién de los canales de t@levisternacionales

provistas por medio de enlaces satelitales.

4.1.1.3.1.Acceso al backbone internacional de Internet.

Tal como se indic6 en capitulos anteriores, pargrtavision del

servicio de Internet se recurrira a la interconexin proveedores de

servicios Portadores que poseen autorizacion pat@gar capacidad de

salida internacional; para ello se ha procedideadizar el calculo del costo

correspondiente conforme se indica a continuacion:

En primer lugar se deben considerar aquellos datlaxionados a la
proyeccion del numero de Abonados/Cuentas potescial 5 afios,
resultados ya calculados en el Capitulo Il y queetellaron en el Cuadro
N° 40.

De igual forma, conforme se desprende de la infor@maconstante
Capitulo 1l, especificamente en el Cuadro N° 65ytdezara el ancho de
banda total calculado para la proyeccion del numede

Abonados/Cuentas en un periodo de 5 afios.

Con los datos citados en los puntos anteriorespostble estimar el

nimero total de enlaces dedicados (clear chanoeElS$’ que seran

87 E1: Es un circuito con capacidad de transmisién de 2.048 Mbps segln se define en la norma G.704

de UIT.
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contratados al proveedor de salida internacionah @ backbone de

Internet, considerando que cada E1 posee una dapazio48 Mbps.

Finalmente se estimo el costo total con base akntimie E1s calculados
tal como se indica en el Cuadro N° 91; para ekbha tomado como
referencia aquellas tarifas publicadas por la Qagidon Eléctrica del
Ecuador, CELEC E.P., empresa publica que cuentdacautorizacion de
Portador autorizado, en cuyo sitio web (CELEC E2P14) se indica que
el costo de provision de cada E1 es de USD 113,lx@plicacién de
descuentos por volumen para altas capacidadestamds; en tal sentido,
mediante consultas telefonicas realizadas a fuado® de dicha
empresa, se determiné que el costo referencianmipara el nimero de
Els requeridas es de aproximadamente USD 100. okdichente, se
considerara una disminucién anual del 10% de dicbsto para los
subsiguientes 4 afios, pues, como es de publicccitniemto, existe una
tendencia de reduccion de precios de los Els emddida que se
incrementa la capacidad de los operadores de sablaarino en el pais y
se aplican politicas estatales tendientes a lacoadlu de costos por

interconexion entre operadores.

Cuadro N° 91
Proyeccion de valores a cancelar por acceso al bakbone internacional de Internet.

Namero de Capacidad por
Afio Abonados/ Abonado/  Numero de E1: FEED e Pago Anual
Cuen.tas Cuenta (Mbps) pelEl

potenciales
1 800 530 258,8 $ 100 $ 310.547
2 1.900 1.258 614,3 $90 $663.398
3 3.800 2,516 1228,5 $81 $1.194.117
4 4.500 2.979 1454.,6 $73 $1.272.475
5 5.100 3.376 1648,4 $ 66 $1.297.848

TOTAL $ 4.738.386
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4.1.1.3.2.Acceso a canales de television internacionales.

Luego de realizar entrevistas a los propietarioalgenos sistemas de
television de cable autorizados, quienes prefinamoe no se haga referencia
al nombre de los sistemas por estrategia de magkete determind que la
contratacion de canales internacionales normalmesterealiza bajo la
modalidad de adquisicibn de paquetes de programaé&ib procedimiento
consiste en contactarse con los representantetedega Ecuador de las
companias internacionales proveedoras de los mxjteferidos, quienes, de
acuerdo al lugar especifico al que se desea prelstarvicio, proyectan un
namero de Abonados/Clientes conforme a la demaptaeattor, y emiten
una proforma del servicio que incluye la forma @gq la cual se ajusta a

cualquiera de las siguientes modalidades:

» El precio por suscriptor correspondiente al periddbcontrato suscrito,
multiplicado por el nimero mayor de suscriptorefingio como: casas
individuales, apartamentos, condominios, y/o otemsdencias privadas,
mas el numero de cuartos de hoteles y motelesizados, que reciban el

servicio de forma mensual; o

« ElI monto minimo mensual garantizado en doélares @orperiodo

correspondiente al contrato suscrito.

Bajo el criterio de que el costo por paquete dgnamacion varia en
relacion al contenido de cada canal de televisgon la ayuda de los
propietarios de los sistemas antes referidos, €uatiro N° 92 se estimaron
los valores referenciales a pagar para el primer @ operacion por la
contratacion de la programacién planificada enwgdfo N° 44, los cuales se

replican para un periodo de 5 afios conforme setnaues el Cuadro N° 93.
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Cuadro N° 92
Estimacién de los valores a pagar para obtener el acceso a los canales de
television internacionales.

Numero de Canales Pago mensual porPago anual por

N° por paquete de paquete de paquete de
programacion programacion  programacion

1 11 $ 8C $ 96(

2 8 $ 1.12( $ 13.441

3 4 $ 650 $ 7.800

4 8 $900 $ 10.800

5 3 59C $ 7.08(

6 6 48C $5.76(

7 6 650 $ 7.800
TOTAL $ 53.640

Cuadro N° 93
Proyeccion de valores a pagar por acceso a las sefiales para canales de
television internacionales.

Afo Pago Anual
1 $53.640
2 $53.640
3 $53.640
4 $53.640
5 $ 53.640
TOTAL $ 268.200

4.1.1.3.3.Pagos totales de conexion.

Simplemente es la sumatoria de la proyeccion deubsos a pagar
por obtener acceso al backbone internacional daniet y a las sefiales de

canales de television internacionales, tal comodiea en el Cuadro N° 94.

Cuadro N° 94
Proyeccion de los valores a pagar por concepto de conexion.

Detalle ARo 1 Afio 2 Afio 3 Afo 4 Afio 5

Acceso al bakbone

o T $310.546,9 $663.398,4 $1.194.117 $1.272.475,2 $ 1.297.847,8

Acceso a sefales para canales

de televisién internacionales $53.640,0 $53.640,0 $53.640,0 $53.640,0 $ 53.640,0
Subtotal $364.186,9 $717.038,4 $1.247.757 $1.326.115,2 $ 1.351.487,8
TOTAL $ 5.006.586
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4.1.1.4. Pagos Administrativos.

Corresponde a todos aquellos valores que debenelasse
obligatoriamente para la operacién de la oficinatrad Ilugar donde se
desarrollaran las tareas administrativas de gestipresarial. Los valores
correspondientes se detallan en el Cuadro N° 9%nmns conforme a los

lineamientos precisados en el item “Marketing Opevadel Capitulo IlI.

Cuadro N° 95
Estimacién de los pagos administrativos

Costo Costo
N° Item Cantidad Referencial Referencial
Unitario Total
Muebles de oficina
1  Modulo de recepcion 1 $ 280 $ 280
2  Archivador aéreo 5 $77 $ 385
3  Sillén de Espera 1 $ 130 $ 130
4  Silla operativa 15 $ 45 $ 675
5 Estacion de trabajo tipo | (operativa) 6 $ 150 $900
6 Estacion de trabajo tipo Il 4 $ 200 $ 800
7  Mesa para sala de reuniones redonda 1 $ 200 $ 200
8 Silla para sala de reuniones 4 $45 $ 180
Subtotal $ 3.550
Equipos de oficina
1 Laptops 11 450 $4.950
2  Copiadora - Impresora 1 550 $ 550
3  Elementos de conexion e instalacion N/A 490 $ 490
4  Cableado Estructurado e instalacion 1 500 $ 500
Subtotal $6.490
Insumos de oficina
1 Grapadora 11 $4 $44
2  Grapadora industrial 1 $35 $35
3  Sacagrapas 11 $2 $22
4 Perforadora 11 $5 $55
5 Perforadora de anillado 1 $30 $ 30
6 Resma de papel 50 $5 $ 250
7 Resaltador 18 $2 $ 36
8  Lapiz corrector 18 $3 $54
9 CD-RW 100 $1 $50
10 Caja de esferogréaficos 7 $15 $ 105
11 Caja de lapices 7 $10 $70
12 Caja de clips 22 $1 $22
13 Pizarra Blanca 95x83 2 $40 $ 80
14 Carpetas 50 $3 $ 150
Subtotal $ 1.003

Continta
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Gastos Administrativos

1  Uniformes 10 $ 30 $ 360
2  Servicio de Agua potable 1 $12 $ 144
3  Servicio de Energia Eléctrica 1 $ 110 $1.320
4  Servicio de telefonia fija 1 $ 40 $ 480
5 Servicio de telefonia celular 1 $30 $ 360
6  Arriendo de oficina 1 $ 300 $ 3.600
7  Gastos varios 1 $ 200 $ 2.400
Subtotal $ 8.664

La correspondiente proyeccion a 5 afios puede geciaga en el
Cuadro N° 96, considerando la depreciacién a afid®, para los muebles de

oficina y los equipos de oficina, respectivamente.

Cuadro N° 96
Proyeccion de los pagos administrativos.

Detalle Afo 1 Afo 2 Afo 3 Afo 4 Afio 5
Muebles de oficina $710,0 $710,0 $710,0 $710,0 $710,0
Equipos de oficinas $2.163,> $2.163,3 $2.163,3 $0,0 $0,0
Insumos de oficina $1.003,( $1.003,0 $1.003,0 $1.003,0 $1.003,0
Gastos Administrativos $8.664,( $8.664,0 $8.664,0 $8.664,0 $8.664,0
Subtotal $12.540,= $ 12.540,3 $12.540,3 $10.377,0 $10.377,0

TOTAL $58.375,0

4.1.1.5. Contratacién de personal administrativo.

Se relaciona a las remuneraciones que percibetrdbsjadores o
empleados de manera periédica como consecuencia geestacion de
servicios profesionales dentro de la empresa. btmas correspondientes se
precisan en el Cuadro N° 97, en la cual tambiécossidera el pago de los

siguientes beneficios de ley:

» El Aporte Patronal mensual al Instituto EcuatoridieoSeguridad Social,
IESS, correspondiente al 11,15% del sueldo mensual.
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* Los Fondos de Reserva, cuyo valor corresponde 33%8,del sueldo

anual.

» El Décimo Cuarto Sueldo, que corresponde a uni8dasico Unificado
y se percibe en su totalidad luego de cumplidofilmde labores. Para el
afio 2015 el valor es de USD 354 (El Universo, 2014)

» El Décimo Tercer Sueldo, que es proporcional auaddcima parte del
sueldo percibido, y se percibe en su totalidaddud=myhaber cumplido un

afo de labores.

Unicamente para el caso del cargo de Abogado Hxtecnya
contratacion obedecera a consultas legales es@es;ifpor ejemplo, para
tratar asuntos regulatorios o de contratos, seéndedtun valor reservado a

servicios profesionales.

Cuadro N° 97
Estimacién de las remuneraciones para la contratacién de personal administrativo

Aporte Fondos de
i NiiamaE Salario Salario patronal al Reserva Décimo Décimo Subtotal
N Cargo M s mensual por anual por IESS anual (8,33%) Cuarto  Tercer Anual
P empleado  empleado del salario Sueldo  Sueldo
(11,15%)
anual
1 Gerente Genere 1 $1.600 $19.200 $2.141 $1.599 $354  $1.600 $24.894
Jefale
2 Adminsitrativo 1 $1.100 $13.200 $1.472 $1.100 $354 $1.100 $17.225
- Financiero
3 Jefale Técnico 1 $1.100 $ 13.200 $1.472 $1.100 $354 $1.100 $17.225
Asistentes
4 Técnicos 8 $ 700 $8.400 $937 $ 700 $ 354 $ 700 $33.271
Asistentes
5 Administrativos 2 $600 $7.200 $803 $ 600 $354 $600 $19.113
Abogada/o
g SXternalo 1 N/A N/A N/A N/A N/A N/A $5.000
(servicios

profesionales)

TOTAL $116.729
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Del mismo modo, el valor total de las remuneraconeferidas,

proyectadas para un periodo de cinco (5) afiosstsaaconforme se muestra
en el Cuadro N° 98.

Cuadro N° 98
Proyeccion de valores a pagar por contratacion de personal administrativo.

Afo Afo 1 Afo 2 Afio 3 Afo 4 Afo 5
Valor anual $116.729,0 $116.729,0 $116.729,0 $116.729,0% 116.729,0
TOTAL $ 583.644,8

4.1.1.6. Presupuesto de Inversion Total.

Con los rubros referidos en los puntos anterioeepuede estimar el
Presupuesto de Inversién Total, calculado mediandéeimatoria de todos los

valores proyectados a 5 afos, tal como se puedevanen el Cuadro N° 99.

Cuadro N° 99
Presupuesto de Inversién Total.

N Descripcion Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5 Subtotal
Adquisicion e

1 instalacion de $82.777,7 $87.111,0 $93.611,0 $17.333,3 $ 03000 $293.833,0
equipamiento
Permisos y

2 autorizaciones $45.892,5 $ 37.080,0 $ 37.080,0 $37.080,0 $ 37008 $194.212,5

Conexion $364.186,9 $717.038,4 $1.247.757,21.3%6.1152 $1.351.487,8 $5.006.585,5

Pagos
4 pdministrativos 125403 $125403  $125403  $10.3770  $W087  $58.3750
Contratacion de
5 personal $116.729 $116.729 $116.729 $116.729 $ 296.7 $583.644,8
administrativo
TOTAL $622.126,3 $970.498,7 $1.507.7175 $1L6845 $1.528.673,8 $6.136.650,8

4.1.2. Presupuesto de Promocion.

4.1.2.1. Promocion.

El Cuadro N° 100 refleja todos los pagos de insupudiicitarios que

deben realizarse, asi como los gastos adminigigatiue se requiere cubrir
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para promocionar los servicios a ofertarse, en arnbsos de forma anual. La

correspondiente proyeccién a 5 afios puede seriagacen el Cuadro N°

101.

Cuadro N° 100
Proyeccion de los costos operativos de promocion

Costo Costo
N° Item Cantidad Referencial Referencial
Unitario Total
Insumos publicitaric
1 Creaciény mantenimientdel 1 $500 $500
portal web
Contratacion de espacios
2 publicitarios en medios de 1 $5.000 $5.000
comunicacién masivos
3 Elaboracion d'e'fol!etos u hojas 5000 $0.1 $500
volantes publicitarias
4  Stands comerciales moviles 2 $ 500 $1.000
5 Elab_oraci_én e instalacion de valle 2 $1.500 $3.000
publicitarias
6 Envio de correos directos fisi 1 $ 2.00( $ 2.00(
7 Envio de correos electrénic 1 $ 30( $ 30(¢
8 Otros gastos 1 $ 2,000 $ 2,000
Subtotal $ 15.900
Gastos administrativos de promocion
1  Movilizacién 1 $ 250 $ 3.000
2  Uniformes 4 $30 $ 120
3 Gastos varic 1 $5C $ 60(
Subtota $3.72(
Cuadro N° 101
Proyeccion correspondiente a promocidn.
Detalle Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afo 5
Insumos
publicitarios $15,900.0 $15,900.0 $ 15,900.C $15,900.0 $ 15,900.0
Gastos
administrativos $ 3,720.0 $3,720.0 $3,720.0 $3,720.0 $3,720.0
de promocion
Subtotal $19,620.0 $19,620.0 $19,620.C $19,620.0 $19,620.0

TOTAL $98.100,0
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4.1.2.2. Contratacion de personal administrativo de ventas.

Bajo los mismos lineamientos sefalados en el numMetdl.5, en el
Cuadro N° 102 se detalla las remuneraciones detopal de ventas
considerando los beneficios de ley, mientras queleGuadro N° 103 se

sefiala la proyeccion a 5 afios.

Cuadro N° 102
Estimacion de los valores a pagar para la contratacidn de personal administrativo de ventas.

Aporte Fondos de
N 6 Salario Salario Pat’r)onal al Reserva Décimo Décimo Subtotal
N° Cargo e s mensual por  anual por IESS anual (8,33%) Cuarto  Tercer Anual
P empleado ~ empleado (11,15%) del salario Sueldo  Sueldo
7 anual
1 Jefale de Venta 1 $1.100 $13.200 $1.472 $1.100 $354 $1.100 $17.225
2  Vendedoras/es 2 $ 700 $8.400 $ 937 $ 700 $ 354 $ 700 $22.181
TOTAL $ 39.406
Cuadro N° 103
Proyeccion de valores a pagar por contratacion de personal administrativo de ventas.
Afio Afio 1 Afo 2 Afo 3 Afo 4 Afo 5
Valor Anual $ 39.406,0 $ 39.406,0 $39.406,0 9%186,0 $39.406,0

TOTAL $197.030,0

4.1.2.3. Presupuesto de Promocién Total.

De forma similar al calculo del presupuesto de lisidm total, el
presupuesto de promocién total puede estimarseamtedla sumatoria de
todos los valores proyectados a 5 afios, tal conseBala en el Cuadro N°
104.

Cuadro N° 104
Presupuesto de promocion total.

N Descripcion Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afo 4 Afo 5 Subtotal

1 Promocion $19,620.0 $19,620.0 $19,620.0 $19,6200 $19,620.0 $98,100.0
Contratacion de
personal $ 39.406 $ 39.406 $ 39.406 $ 39.406 $ 39.406 $197.030,0

TOTAL $59,026.0 $59,026.0 $59,026.0 $59,026.0 59$€26.0 $ 295,130.0
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PROYECCIONFINANCIERA

Flujo de Caja

El Flujo de Caja es una herramienta financieracada en medir la
liquidez de una empresa, mediante la determinagémodos los flujos de
ingresos y egresos de dinero en un periodo dadi@ 98 construccion, deben

considerarse las siguientes normas generales (R @8Hr3):

* Presentar los costos (desembolsos) y los ingresogficios) de todos los
afios del proyecto, es decir, debe establecerserirmohte de evaluacion.

* El periodo de tiempo utilizado depende de la ndmeay de las
caracteristicas de sus costos y sus ingresos.

» Por convencién, se supone que los costos se delsambolos ingresos
se reciben al final de cada periodo.

» Al primer afio o periodo de vida, se le asigna “Afip “Semestre 07,

Trimestre 0", “Periodo 0”.

Bajo dichos lineamientos, se procederd a condauinatriz de flujo
de fondos contemplando elementos tales como: lagyrdé3ostos Variables,

Costos Fijos, Depreciacion, Inversion, Capital debgjo.

4.2.1.1 Ingresos.

Conforme los calculos que se realizaron en lostaagi anteriores:
ndamero de clientes establecido en las metas deavg@uadro N° 42),
porcentaje de clientes en relacion al ancho deadedinternet (Cuadro N°
64), y precio establecido para cada uno de loeplanmerciales (Cuadro N°
80); es posible estimar los ingresos mensualesemaia la empresa para un
periodo de 5 afos, mediante la multiplicacion semplel numero de
Abonados/Cuentas estimado de forma mensual, pompoeentaje de

Abonados/Cuentas que utilizan cada plan comergipbr el precio unitario
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de cada plan; obteniéndose los resultados que sstran en el Cuadro N°
105. Con base a ello, se han estimado los ingrasagsles Unicamente
multiplicando dichos valores por doce meses, taha@ce muestra en la
Cuadro N° 106.

Cuadro N° 105
Detalle del ingreso mensual por afio.

Precio

Ul Porcentaje  Afno 1 Ano 2 Afo 3 Afio 4 Afo 5
33 58% $15.312, $36.366, $72.732, $86.130,, $97.614,
39,9 38% $12.129,6 $28.807,( $57.615,6 $68.229,( $77.326,2
51 4% $1.632,( $3.876,( $7.752,( $9.180,0 $10.404,

Cuadro N° 106
Ingresos totales estimados.

Afio Valor

$ 348.883,20

$ 828.597,60

$1.657.195,20

$ 1.962.468,00
5 $ 2.224.130,40

Total $7.021.274,40

=13

A W DN P

4.2.1.2 Costo de Operacién

Los costos de operacion corresponden a aquell@s@gmnecesarios
para mantener en operacién un proyecto, una lirepracesamiento, o un
equipo; su variacion va acorde al volumen de lagageo de la produccion.
Bajo dicho concepto, se han analizado cada un@siedmponentes de los
presupuestos de inversién y de promocion, detemdioge el costo de
operacion de la empresa, mismo que puede obsematakadamente en el
Cuadro N° 107.
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Costo de Operacion total estimado.
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N° Componente Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afo 4 Afio 5
Adquision e instalaciol

1 de equipamiento $82.777,7 $87.111,0 $93.611,0 $17.333,3 $13.000,0
Permisos de Servicios

2 de Valor Agregado $ 500,0 $0,0 $0,0 $0,0 $0,0
Concesién para opera

3 el sistema de Audioy  $8.312,5 $0,0 $0,0 $0,0 $0,0
Video por Suscripcion
Costos de acceso al

4 bakbone internacional $ 310.546,9 $663.398,4 $1.194.117,2 $1.272.475,2 $ 1.297.847,8
de Internet
Costos de acceso a la

5  sefialesparacanales ¢ g36400 $53640,0 $53.640,0 $53.640,0 $53.640,0
television
internacionales

6 Equipos de oficina $2.163,3 $2.163,3 $2.163,3 $0,0 $0,0

Subtotal $ 457.940,4 $806.312,8 $1.343.531,F $1.343.448,5 $ 1.364.487,8
TOTAL $5.315.721,0

4.2.1.3 Costo Fijo.

Tal como su nombre lo indica, los Costos Fijos adan conforme a

los cambios en el volumen de las ventas, es deoil, egresos que se

mantendran constantes a medida que transcurengbdi Con dicho andlisis,

y de forma similar que en el punto anterior, secedid a analizar los

componentes de los Presupuestos de Inversién yateokion para obtener

el valor total del Costo Fijo, el cual se ve refthy en el Cuadro N° 108.

Cuadro N° 108
Costo Fijo total estimado

N° Componente Afo 1 Afio 2 Afio 3 Afo 4 Afio 5
Arrendamiento de
postes y/o
1 Comparticion de $ 37.080,0 $37.080,0 $37.080,0 $37.080,0 $37.080,0
infraestructura
soterrada
Muebles de oficina $ 710,0 $710,0 $ 710,0 $710,0 $710,0
3 Insumos de oficina $1.003,0 $1.003,0 $1.003,0 $1.003,0 $1.003,0

Contintz
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Gastos administrativo:  $ 8.664,0 $8.664,0 $8.664,0

Contratacion de
personal administrativ

Insumos publicitarios ~ $ 15,900.0 $15,900.0 $ 15,900.0
Gastos administrativos
de promocion
Contratacién de

personal administrativi $ 39.406,0 $39.406,0 $ 39.406,0
de Ventas

$116.729,0 $116.729,( $116.729,0

$3.720,0 $3.720,0 $3.720,0

$8.664,0 $8.664,0
$116.729,( $116.729,0
$15,900.0 $15,900.0

$3.7200 $3.720,0

$39.406,0 $39.406,0

Subtotal $223,212.0 $223,212.0 $223,212.0

$223,212.0 $223,212.0

TOTAL $1.116.059,8

4.2.1.4 Inversion Inicial y Capital de Trabajo.

Para el calculo de la inversion inicial, se considin el total de los

montos correspondientes a los componentes:

equipamiento, permisos de servicios de Valor

adgussidnstalacion de

Agilegaconcesion para

operar el sistema de Audio y Video por Suscripcpmquipos de oficina;

mientras que el capital de trabajo sera el valop@rional necesario para

cubrir el costo de operacion durante los 3 primereses del primer afio. Los

valores referidos son aquellos detallados en etl@us® 109.

Cuadro N° 109
Inversion Inicial y Capital de Trabajo estimados.

INVERSION INICIAL

N° Component Valor

1 Adquision e instalacion de equipamiento $293.833,0

2 Permisos de Servicios de Valor Agregad $500,0

3 e o et ol semade A

4 Equipos de oficina $6.490,0
TOTAL $309.135,5

CAPITAL DE TRABAJO
Meses TOTAL
3 $91.046,7
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4.2.1.5 Depreciacion.

Contablemente, la depreciacion es un costo o uio g@asque incurre
una empresa por el uso de sus activos fijos yikeaypara reducir el valor de
dichas inversiones haciendo cargos que afectarstatl@ de resultados a
través del tiempo (Vaquiro, 2014); si bien afectalas utilidades
operacionales de la empresa, también ocasionaogugaljos por impuestos
sean menores y por tanto favorece a la liquidezelgmwesente caso, todo el
equipamiento necesario para la operacion del sistasi como los muebles
de oficina, tendran una vida util de 5 aflos, m@ntjue para los equipos de
oficina utilizados por el personal contratado seéea3 afios, tal como se
muestra en el Cuadro N° 110.

Cuadro N° 110
Depreciacidn estimada.

N° Componente V(fr?oit)" Valor Depreciacion
Adquision e
1 instalacién de 5 $293.833,0 $58.766,6
equipamiento
2 Muebles de oficina 5 $ 3.550,0 $ 710,0
3 Equipos de oficina 3 $6.490,0 $2.163,3
TOTAL $303.873,0 $61.639,9

Finalmente, en el Cuadro N° 111 se muestra la madti flujo de
fondos, construida a partir de los datos sefialaddes numerales anteriores;

para el calculo del Flujo de Caja se ha considerado

» La participacion de los trabajadores de la empasagesponde al 15% de
las utilidades.

* El 22% del impuesto a la Renta.
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Flujo de Caja.

Descripcién Afio 0 Ao 1 Ao 2 Ao 3 Afio 4 Afo 5
Ingresos $348.883,20  $828.597,60 $1.657.19520 148800 $ 2.224.130,40
Costos de operacion $ 364,186.88 $717,038.44 24y1757.19 $1,326,115.20 $1,351,487.81
Costos fijos $223211.96  $2237211.96  $223%E1. $223211.96  $223,211.96
Depreciacion $61,639.93 $61,639.03 $61,639.93 $61,639.93 $61,639.93
Utilidad antes de participacion e -$300,155.57  -$173,292.73  $124,586.12  $3WEO  $587,790.69
|mpUestOS
Participacién de trabajadores (15%) $0.00 $0.00 $14,950.33 $42,180.11 $70,534.88
g:ﬂ'&?d antes de impuestos (Utllidad -$300,155.57  -$173292.73  $109,635.78  $3@EER  $517,255.81
Impuestos (22%) $0.00 $0.00 $24,119.87 $EB3H  $113,796.28
Eg't'g)""d después de impuestos (Utilidad -$300,155.57 -$173.292.73  $8551591  $241270.23  $403.459.53
(+) Depreciacion utilizada para la $61,639.93 -$61,639.93  $61639.93  $61,63993  $61,639.93
deduccion de impuestos
Inversion -$ 310.546,88
Capital de Trabajo -$91.046,72
Tasa de descuento 12%

Flujo de caja -$ 401.593,59 $238515.64  -$11A85  $123.03597  $302.91016  $465,099.47
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4.2.2. Indicadores de Evaluacion

Una vez que se dispone del Flujo de Caja, se aidliz tres (3)
indicadores que permitan medir la convenienciapdeyecto bajo el criterio

de maximizacion de beneficios, ellos son:

* Valor Actual Neto — VAN.
* Tasa Interna de Retorno — TIR.

* Relacién Costo — Beneficio — RBC.

El Valor Actual Neto, también conocido como Valoegente Neto -
VPN, de una inversion o proyecto de inversion, nper calcular el retorno,
en términos absolutos, al traer los flujos futumogalor presente. De manera

general, el valor del VAN calculado tiene las segués connotaciones:

* Siel VAN es mayor que 0, el proyecto es rentable.

» Siel VAN es menor que 0 el proyecto no es rentable

* Siel VAN es igual a 0, existe indiferencia entmedrtir en el proyecto o
no.

Por otro lado, la Tasa Interna de Retorno — TiEheirelacion directa
con el porcentaje de retorno que genera un proysgciorresponde a la
maxima tasa soportada cuando el VAN es 0. Su irteqgion depende del
tipo del flujo y supone implicitamente que los Henes se reinvierten a

dicha tasa.

Finalmente, la Relacion Costo — Beneficio, RBC npt determinar
la rentabilidad de un proyecto tomando en cuentairigresos generados, los

gastos incurridos, y la inversion realizada.
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En tal sentido, con base a los datos del Flujo @ €stimados en el
Cuadro N° 111, el Cuadro N° 112 muestra el caldgbVAN, el TIR, y la
RBC.

Cuadro N° 112
Resultados de los indicadores de evaluacién.

VPN ($ 159.573,52)
TIR 50
RBC 0,60
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CAPITULO V

CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES.

5.1 CONCLUSIONES.

5.1.1. Conclusiones del Capitulo I.

5111

5.1.1.2

5.1.1.3

Se determin6 que en la parroquia rural “Calderénargungo)”
perteneciente al Distrito Metropolitano de Quitepypncia de Pichincha,
existe una atractiva oportunidad de comercialiaardervicios de Audio y

Video por Suscripcion e Internet.

Existe un nivel medio de rentabilidad del negociol& parroquia rural
referida, ello implica que luego de superadas aserestricciones para
ingresar al mercado, es posible competir con lapresas que brindan
similares servicios.

Las caracteristicas y comportamiento que describelos potenciales
clientes de la parroquia “Calderén (Carapungo)’aplors servicios de

telecomunicaciones que se pretenden comerciasi@aarlas siguientes:

» Jefes de hogar jévenes, cuya edad promedio serdre@atre los 26 y

45 afos.

» Tienen instruccién secundaria o superior.

* Su hogar esta conformado de 3y 5 personas.

» Sus ingresos familiares son mayores a 500 dolares.



195

Contratan los servicios de Audio y Video por Systdn e Internet

directamente en las empresas proveedoras.

Su numero aumenta en la medida de la inversionudficaad que

realicen las empresas proveedoras.

Buscan satisfacer necesidades relacionadas comtretemnimiento y

educacion.

Basan su decision al comparar la oferta de ladntdist empresas
proveedoras en cuanto a la relacién precio — numercanales para el
caso del servicio de Audio y Video por Suscripcign,precio —

velocidad de descarga y subida de informacion ebcaso del servicio

de Internet.

Tienden a establecer relaciones a largo plazo @ dmpresas

proveedoras.

5.1.1.4 Aquellos aspectos y factores externos que influidinectamente en la

ejecucion del proyecto, son los siguientes:

Segun las estadisticas del Banco Central del Ecua@db informe de
prensa del Banco HSBC Global Research, el entocnaénico en el
cual se desarrolla el mercado de los servicios ddicAy Video por
Suscripcion e Internet se verd afectado positivaegrues refleja un
crecimiento favorable del pais, con el consecuemigpramiento del

poder de compra de los posibles clientes.
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La convergencia de servicios de telecomunicaci@sesn factor clave
para el progreso de las empresas que generanilidiala través de la
provision de servicios de Audio y Video por Susciop e Internet,
principalmente debido a que la transmision de dattiizando

conmutacion de paquetes, permite flexibilidad ycieficia en la
utilizacion de la infraestructura fisica disponjbiedependientemente

del tipo de tecnologia.

Segun las fuentes consultadas, se puede colegitagugoliticas y el
gasto publico del sector telecomunicaciones actmatiense encuentra
enfocado hacia un respaldo econdmico a la empredalica
Corporacion Nacional de Telecomunicaciones CNT,p#. lo tanto las
condiciones de regulacion y capacidad de inversiindiferentes en las
TELCO del sector publico y privado, incidiendo di@nente en el
ambito comercial y de competencia para la provisiéhos servicios de
Internet y Audio y Video por Suscripcion, pues dicgmpresa publica
cuenta con ventajas sobre los demas participartesatcado.

Existe la probabilidad de que la reaccion de losunmbentes,
actualmente posicionados en el mercado, frenteeatl@ada de nuevos

competidores, pueda generar practicas de compateesieal.

El Reglamento para la Prestacion de Servicios der\Vagregado,
actualmente permite que los Sistemas de Audio g&fabr Suscripcién
debidamente autorizados, puedan brindar servico¥alor Agregado

de Internet utilizando su propia infraestructusict.

En el area rural se denota un crecimiento de lesopas que utilizan
Internet a nivel nacional en un porcentaje queeal®dl0% al 25,30%

en el periodo 2009 - 2013, con mayor frecuenciastepara el grupo de
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edad comprendido entre los 16 y 24 afos, y accediprincipalmente

mediante Centros de Acceso Publico.

» Para que el sistema legalmente pueda iniciar serRojpnes, se requiere
la obtencién de una autorizacion para instalanaspeexplotar sistemas
de Audio y Video por Suscripcién, asi como un psompara la
prestacion de servicios de Valor Agregado de leternonforme los

requisitos establecidos en los reglamentos petgsen

* En la parroquia Calderén (Carapungo) existe unnoodémercado para
brindar los servicios de Audio y Video por Suscidpce Internet, pues
muchos hogares aun no disponen de los mismos.agagdlos jefes de
familia que si disponen de los servicios en la zama77,08 % estan
interesados en contar con un nuevo proveedor denktf mientras que
lo propio ocurre en un porcentaje de 82,29 % paraeevicio de

televisiéon por cable.

5.1.1.5 Un resumen de los resultados del analisis situatiea muestran en el
Cuadro N° 113.

Cuadro N° 113
Resumen de los resultados del analisis situacional.

¢ Reducido portafolio de productos sustitutos: Losvis®s de Audio )
Video por Suscripcion e Internet estan posicionddestemente dentro «
la sociedad.

¢ Eleccién daun modelo de negocio combinado: Un solo paquetedacios
de Audio y Video por Suscripcién e Internet, faalun modelo d
negocio combinado.

¢ Alto indice de densidad poblacional del sector: garoquia Calderd

OPORTUNIDADES (Carapungo) posee uno de loglices de densidad poblacional més alto

canton Quito; lo cual implica disponer de un meccaatractivo col
facilidades para instalar la infraestructura desthde telecomunicaciones.

« Bajo poder de negociacion de los clientes: Pocerést de loglientes el
aspectos econdémicos, tecnoldgicos, politicos, dedifiogs y legales, en I
cuales los clientes no estan interes:

« Alto interés de los clientes por cambiar de proeee8egun logesultado:
de la encuesta aplicada, en beneficio de captartel del actual mercado.

Continte
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« Batalla de promociones: La competencia emplea osarmedios
mecanismos para publicitar los servicios ofertados.

¢ Alto poder denegociacién de los proveedores: Son pocas las sat
proveedoras de la salida a la nube de Internet yefiales satelitales
canales de television internacione

¢ Situacién politica: La universalidad del servicidaa empresas public

AMENAZAS CNT E.P. yETAPAE.P

« Posibilidad del incremento de tasas de deserciddiéetes: Ocasionad
por situaciones imprevistas, tales como la predaci® precios
mecanismos de competencia des

« Costos adicionales generados por cambios en ldamg@n: Posibidad de
emision de disposiciones regulatorias que geneoatos adicionales 1
previstos para la empresa.

5.1.1.6 Se determin6 que en la parroquia rural “Calderonargfungo)’
perteneciente al Distrito Metropolitano de Quitopyncia de Pichincha,
existe una atractiva oportunidad de comercialinardervicios de Audio y

Video por Suscripcion e Internet.

5.1.1.7 Existe un nivel medio de rentabilidad del negoeitn implica que luego de
superadas ciertas restricciones para ingresarrabiohe es posible competir

con las empresas que brindan similares servicios.

5.1.2. Conclusiones del Capitulo II.

5.1.2.1 El esquema bésico planteado para el disefio dehsastle Audio y Video
por Suscripcion se muestra en el Grafico N° 52pdsio, para el caso del
proveedor del servicio de Internet, el Grafico N& frermite observar lo

planteado.
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SISTEMA DE AUDIO Y VIDEO POR
SUSCRIPCION MODALIDAD CABLE FiSICO
1 : 1
Cabecera Equipos terminales
(Head End) de suscriptores
| |

|
Elementos de Arquitectura

[ |
1 1
red Cables de red de red

= Red Troncal

Red de
Distribucion

Red de
Acceso

Grafico N° 52: Esquema basico de la conformacion del sistema de Audio y Video por
Suscripcion.

ISP

]
el Mehe @ Red del ISP Heel el . Red de Acceso
Backbone Concentracion
LAN de
Gestion

LAN
DNS/RADIUS

Gréfico N° 53: Esquema basico de un ISP.
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5.1.2.2 Para el servicio de Valor Agregado de Internetjeterminé que para el afio

2014 hubo un mercado objetivo de 14.420 Abonadesi@s en la
parroquia rural Calderén (Carapungo), cuya evolueigartir del afio 2009
se muestra en el Grafico N° 54, por lo tanto, exist mercado potencial
gue puede ser aprovechado, considerando una taseecieniento anual

promedio de Abonados/Cuentas dedicados del 29%.

1,000,000

100,000

2]

g

c o 10,000

83

<

1,000 1 2 3 4 5 6

= Ao 2,009 2,010 2,011 2,012 2,013 2,014
= NUmero de Abonados/ Cuentas 15282 7371 5814 6.326 5763 738

Conmutadas Pichincha

m NUmero de Abonados/ Cuentas

(o))

129,243 209,248 247,877, 315,880 370,31 439,367

Dedicadas Pichincha

u Mercado Objetivo Abonados /Cuen

[

as489,830 427,453 400,171 341,594 297,81 244,028

Pichincha

u Mercado Objetivo Abonados /Cuen

as
Calderon (Carapungo) 27,240 25,260 23,648 20,186 17,595') 14,420

Grafico N° 54: Evolucion del mercado objetivo para el servicio de Internet.

5.1.2.3 Para el servicio de Audio y Video por Suscripcisa,concluyé que para el

afio 2014 hubo un mercado objetivo de 20.671 Abwsi&dmntas en la
parroquia rural Calderén (Carapungo), cuya evolueigartir del afio 2009
se muestra en el Gréafico N° 55, por lo tanto, ahigjue lo sefialado en el
numeral anterior, también existe un mercado poétrmastante alto, con
una tasa de crecimiento anual promedio de Abon@destas dedicados del
34%.
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1,000,000
P o 100,000
ER=
g
.<8( o
10,000
1,000 1 2 3 4 5 6
u Afo 2,009 | 2010 | 2011| 2012 2013 2,014

= Numero de Abonados/Cuentas del
cantén Quito - Modalidades 78,537 90,908 | 101,034 110,385 133,202 126,330
Codificada Terrestre y Cable Fisico

m  Estimacion del porcentaje de
Abonados/Cuentas de Pichincha-| 9,271 9,982 23,282 43,785 137,694 208,003
Modalidad Codificada Satelital
= Mercado Objetivo Abonados/Cuen
Pichincha

= Mercado Objetivo Abonados/Cuen
Calderén (Carapungo)

a‘?‘)46,547 543,181) 529,546 509,630 402,994 349,801

850,304 | 32,000| 31,293 30,116 23,814 20,671

Afio

Grafico N° 55: Evolucidn del mercado objetivo para el servicio de Audio y Video por Suscripcidn.

5.1.2.4 Se realiz6 la proyeccion de la demanda potenci@giservicios empleando
el método de ajuste de lineas de tendencia a Gio@e dispersion (XY),
obteniéndose asi el maximo numero de Abonados/@siepara cada
servicio a captarse durante los préximos cinco af@ésgro de la parroquia
Calderdn (Capapungo). Con base a dichos valorestablecieron metas de
ventas, obedeciendo la tipica tendencia del mergadoincluye etapas de
introduccién y crecimiento del producto o servigonforme los resultados
gue se muestran en el Cuadro N° 114.
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Cuadro N° 114: Proyeccién de la demanda de los servicios y metas de ventas establecidas.

Proveccién del nimerc Proyeccion del numero ¢ Total niUmero de
~ y Abonados/Cuentas de Abonados/ Cuentas
ARo de Abonados/Cuentas : . )
Audio y Video por potenciales dentro de T
de Internet L -
Suscripcion afios
1 12.338 20.600 80C
2 9.751 21.467 1.90(
3 7.164 19.868 3.800
4 4577 18.268 4.500
5 1.990 16.669 5.10C

5.1.2.5 El disefio y dimensionamiento de la red para brimdlaervicio de Audio y
Video por Suscripcion incluye la utilizacién de umea del tipo HFC, con
segmentos de fibra éptica y cable coaxial depeddieie las necesidades en

cada nivel de la arquitectura, e incluye lo sigtéen

* Se brindard una alternativa de programacion Uniga igcluya las
seflales de los canales de televisibn abierta @nalddel sector, y
orientada a satisfacer las necesidades de la pablate Calderén
(Carapungo) conforme las siguientes prioridadesgato Infantil,

Cultural, Deportes, Noticias, y Entretenimiento.

 La grilla de programacion estard compuesta de 67ales: 20
provenientes de las sefiales de televisién abiedbgica, 46 canales

satelitales, y 1 canal local que transmitira laaglé programacion.

e La infraestructura de la Cabecera (Head End) seemBiond para
retransmitir los 67 canales descritos en el puntdereor, y
geogréficamente estard ubicada en Calderén (Cagapuentre las

calles de las Vifias s/n y Los Capulies, en el s&#n José Moran.
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* El procesamiento de sefales de television abieakbgica, dentro de la
Cabecera (Head End), se realizara mediante 4 et@paspcion Local,
Amplificacién, Modulacién y Combinacion; cada una lds cuales se

comprende los pasos descritos en el Grafico N° 56.

*Uso antenas ¢ Instalacion de un +Traslado de la sefial «Sistema Combinador
aereas de banda  amplificador RF a un rango de de 72 canales
ancha para captar monocanal a la salida frecuencias compuesto por 3
sefiales "Off Air" de de las antenas de  comprendido entre 50 equipos
television abierta recepcion de sefiales y 870 MHz combinadores de 24
analégica en la de televisién abiert -Permite asignar la canales cada uno
bandas VHFyUHF.S. analdgica. a. sefiales de televisio conectados en
«Una antena para | *Se obtiene la abierta a un plan d cascada.
recepcién en la band reduccién del ruido y frecuencias estand *Permite sumar
VHF |, una para VHF de la distorsion propio de la empresa sefiales provenientes
Ill, y una para UHF armonica. «Se realiza en de distintas fuentes
VyV. Amplitud Modulada COmo paso previo a
en VSB y en su distribucion hacia
Frecuencia Modulad la red troncal.
para las portadoras de™ «Permite mantener
video y audio, reservas para
respectivamente. ampliaciones futuras

mediante el uso de
las entradas de
canales no utilizados.

Gréfico N° 56: Resumen del procesamiento de sefiales de television abierta analdgica.

* A su vez, el procesamiento de sefiales satelitalesalde la Cabecera
(Head End) se realizarda mediante 3 etapas: RecepSitelital,

Modulaciéon y Combinacion; las cuales se resumésréfico N° 57.



Recepcion Satelital

*Uso de antenas parabdlicas en las bandas
C y Ku, para captar las sefiales generadas
por los satélites HISPASAT 1C/1D,
INTELSAT 806, INTELSAT 11,
INTELSAT 9 y SATMEX 5. Se utilizara
una antena por satélite, a fin de obtener
apuntamiento fijo.

Las antenas estaran ubicadas en el ext
de la Cabecera (Head End).

*En cada antena el LNBF discrimina
sefial de frecuencia para amplificarla
retransmitirla hacia un multiswitch, que
su vez, conectari varios receptor
satelitales.

» Cada receptor satelital (uno por cada cal
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Modulacién y Combinacion

e Siguiendo el mismo procedimiento
descrito en el punto anterior, las sefiales
del receptor satelital son moduladas a un
rango de frecuencias comprendido entre 50
y 870 MHz, e ingresadas a un Sistema
Combinador de 72 canales.

demodulacion,

satelital recibido) procesara la se

cumplimiendo
conversion de frecuencias a banda ba

procedimientos de

descrambling y '

decodificacion. El resultado sera una sefial
con video analdgico y sonido estéreo

Grafico N° 57: Resumen del procesamiento de sefiales satelitales.

El flujo de trafico de la sefial en RF obtenida sdlida del Combinador,
sera transformado a una sefial éptica para podéassmitida a través
de la Red Troncal de fibra Optica, para ello séizatd un modulo
conversor, que dispondrd de puertos para transmisigcepcion y

broadcast.

El equipamiento adicional requerido para la opeiddad de la Cabecera
(Head End) corresponde a sistemas de puesta a jieatimentacion
ininterrumpida, accesorios de montaje, dispositieles seguridad y

sefalizacion, y equipamiento para instalacion yteramiento.

La red Troncal, compuesta principalmente por fiypéca, permite un
mayor alcance que las redes de cable coaxial, simdcesidad

implementar amplificadores, y finaliza en los nodpscos.
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* A partir de los nodos Opticos, la red de Distrilbncse implementara
utiizando cable coaxial; la sefial se amplificarérig@icamente
utilizando extensores de linea, mini bridger, o MBYaps, divisores,
acopladores y fuentes de alimentacién eléctriqzalfFiente, a través de
la red de Acceso, se llegara a los Abonados/Cuemtaisante el uso de

un equipo receptor de television por cable.

5.1.2.6 El disefio y dimensionamiento de la red para brimdigervicio de Internet,

incluye lo siguiente:

» Para el calculo de la capacidad del ancho de bd#ld&P en un periodo
de 5 afios, se obtuvieron los valores mostradod €uadro N° 115,
considerando factores importantes tales como elicédndde
simultaneidad, los planes comerciales basicos ogi@dsibles clientes
estarian dispuestos a adquirir segun los resultatboda encuesta
aplicada, la velocidad promedio y comparticion tféas por la

competencia directa, y la proyeccién de la demanda.

Cuadro N° 115: Calculo del ancho de banda total requerido
y proyectado a 5 afios

Ancho de banda total (Mbps)
530
1.258
2.51¢
2.97¢
3.376

U'I-h(.».)l\)ldc:(::z

» Lared Troncal utilizar4 un ruteador de backborstidado a asegurar el
enrutamiento de paquetes entre las redes exteimaraa del ISP, asi
como un conmutador para interconectar entre sittmodispositivos de

red.
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* Lared de Gestion del ISP incluird la instalaciérsdrvidores: RADIUS
para funciones de autenticacién, autorizacion ytamé@n; POP3 y
SMTP para la gestion de los mensajes de corretr@héan; HTTP para
la administracion del acceso a sitios web; FTP phdesplazamiento de
datos entre servidores; CACHE para acelerar lasidoalidades del
World Wide Web; DNS para recibir y solucionar pigties relacionadas
a sistemas de nombres TCP/IP. Asi mismo se contard un

Cortafuegos o Firewall.

» La red de Concentracién dispondra de un ruteadoodeentracion y un
sistema CMTS que agregaran las conexiones deitrgead en Pop del
ISP y transmitir conjuntamente con los datos relsios a Internet y

Audio y Video por Suscripcion.

» A través de la red de Acceso los usuarios finaledrgn acceder al
servicio de Internet, para lo cual contara con wteador inaldmbrico

como equipo final.

5.1.3. Conclusiones del Capitulo .

5.1.3.1 Como parte de las estrategias de marketing eenksable captar al menos
al 50% del mercado de Abonados/Clientes hasta @280, fidelizar a
aquellos que han adquirido los servicios mantewiand Churninferior al
2%, y posicionar a la empresa como lider en laipi@v de servicios dentro

de Calderdn (Carapungo).

5.1.3.2 Conforme al analisis de las necesidades del negtEimejor estrategia

basica de desarrollo es el “Enfoque o Alta Segno#ima
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5.1.3.3 Para posicionar a la empresa dentro del mercadiatyj se determiné un

5.1.3.4

perfil del futuro cliente, una marca, y un eslogas,cuales se muestran en
el Cuadro N° 116.

Cuadro N° 116: Posicionamiento de la empresa.

PERFIL DEL CLIENTE MARCA  ESLOGAN
Jefa o jefe de hogar, domiciliado en la parroquigal
Calderon (Carapungo), poseedor de vivienda propia o

X o . La mejor
arrendada, su edad superior a los 25 afios, coasogr p

P : . - NetCable tecnologia a tu
econdémicos superiores a 500 doélares americanos, Ssu alcance

familia estd compuesta de 3 o mas miembros, y auent
como minimo con instruccion secundaria

Es necesario implementar 3 planes comerciales Iparaervicios que se
pretenden ofrecer, conforme se propone en el Cldtdd7, y cuyo precio
se establecié con base a la actual oferta de lpet@mcia, segun se muestra
en el Cuadro N° 118.

Cuadro N° 117: Propuesta de planes comerciales.

Producto o Servicio Pardmetros  PLAN 1 PLAN 2 PLAN 3
a) Audio y Video por Numerode 65 canales de 65 canales de 65 canales de
Suscripcién canales television television television

Velocidad de 2 3 4
subida (Mbps)

b) Internet Velocidad de
bajada (Mbps) 2 0.7 4
Comparticion 8:1 8:1 8:1

Cuadro N° 118: Precio minimo a ofertarse a los clientes.

.. Propuesta de precio
Servicio P P

PLAN 1 PLAN 2 PLAN 3
Audio y Video por USD 15 USD 15 USD 15
Suscripcion

Internet USD 18 USD 24,90 USD 36
Total precio minimo a - USD 39,90 .

ofertarse
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5.1.3.5 La estrategia de venta a utilizarse es la “ventacth” que la efectuard
personal contratado directamente para ejecutaogépto, para el efecto se

utilizaran los elementos referidos en el Grafico58?

Venta Directa

Stand de ventas

Visitas puerta 3

puerta en las Atencion en
Centro Supermercadol yiviendas de |affl oficina propia
Comercial "El § "Santa Maria" parroquia
Condado de Calderon
Shopping" (Carapungo)

Grafico N° 58: Mecanismos a utilizarse para la Venta Directa.

5.1.3.6 Se defini6 que la promocién de los servicios wil#n los mecanismos
sefialados en el Grafico N° 59 para llegar de naaefectiva al mercado

objetivo.

Mecanismos de Promocion

Informacién
entregada a
través de

Instalacion
gratuita
presentandd

Portal web Espacios
con 15% de| publicita- Folletos y
descuento rios en hojas e Gl
enla ISy radiodifu- volantes otrL:) 1 fisicos y

instalacion soras d correos
proveedor electrénicos

correos

Gréfico N° 59: Mecanismos de promocion.
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5.1.3.7 Se definieron 6 procesos internos que necesariam@glben ejecutarse
dentro de la implementacion del proyecto, y quengsestran en el Gréafico
N° 60. Del mismo modo, para cada proceso se estalda los roles que

cumpliran las personas involucradas segun se iedied Grafico N° 61.

» Ventas y marketing

* Instalacion

» Servicio Técnico

» Aseguramiento de ingresos

» Control financiero

» Aspectos Legales

) oo CaLednd -4

Grafico N° 60: Principales procesos.

Proveedores equipamiento Proveedores servicios (Rep,

(Rep. Legales) E M P R ESA Legales)

Abogada/o Gerente
Externo General

Jefa/e Adminsitrativo - Jefale Jefale
Financiero de Ventas Técnico

Asistentes Asistentes
Administrativos Vendedores Técnicos

Grafico N° 61: Diagrama general de relaciones en procesos internos (roles).



210

5.1.3.8 La evidencia fisica que identificara la gestion operatiwda empresa y a
los servicios que se brindardn a los clientes, es aquellatadessfiala en el
Gréfico N° 62.

. . . . Insumos Marketi
Infraestructura fisica Equipamiento técnico de arketing
oficina yoventas

Oficina principal Para

brindar Para Para
Centro los entregar- areas
de Oficinas servicios se al adminis-
procesa - | adminis - dela cliente trativas
miento trativas empresa
de datos

Oficinas
de
atencion
al cliente

Grafico N° 62: Evidencia fisica de la empresa.

5.1.4. Conclusiones del Capitulo IV.

5.1.4.1 El presupuesto total necesario para ejecutar el proyecto eusaatios
asciende a USD $ 6.431.780,81, segun la proyeccion anual descdta e
Cuadro N° 119.

Cuadro N° 119
Proyeccion del presupuesto total requerido.

Tipo Afo 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afo 5 Subtotal
Inversion  $622.126,34 $970.498,73  $1.507.717,48 $1.507.634,48 1.528.673,77 $6.136.650,81
Promocion $59,026.0 $59,026.0 $59,026.0 $590026. $59,026.0 $295,130.0

Total $681,152.34 $ 1,029,524.73 $1,566,743.48 $ 1,566,660.49% 1,587,699.77 $6,431,780.81
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5.1.4.2 Los resultados arrojados por el Flujo de Caja, determinaron gueelsion

realizada podra ser recuperada a partir del afio 3, es deeiren algin
momento del tercer afio se llegara al punto de equilibrio, abamdioreh
area deficitaria y por ende se abordara el area de bengficioomo se

observa en el Cuadro N° 120.

Cuadro N° 120
Resultados del Flujo de Caja.

FLUJO DE CAJA

Afio 0 Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5

-$401.593,59 -$238,515.64 -$111,652.80 $123,035.97 $302,910.16 $465,099.47

Area deficitaria - Area de beneficio
Recuperacién

de la inversion

5.1.4.3 Los indicadores de evaluacion reflejan un VAN de USD 159.573,5PIRin

5.2

5.2.1.

5.2.2.

de 5 %, y un RBC de 0,60; por lo tanto el proyecto es rentable y puede

ejecutarse en la practica.

RECOMENDACIONES.

Cualquier persona natural o juridica, que disponga del capital necgsgue
cumpla con las condiciones legales correspondientes, puede considerar
invertir en una empresa que brinde servicios de Audio y Video por
Suscripcion e Internet en la parroquia rural Calderon (Carapungo)
pertneciente al Distrito Metropolitano de Quito de la provinci®idaincha,
debiendo tener en cuenta que el periodo de recuperaciéon de ladmess

minimo de 3 afios.

Dado que la nueva Ley Organica de Telecomunicaciones, publicada en e
Tercer Suplemento del Registro Oficial N° 439 del 18 de febder 2015,
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modificara durante el 2015 las condiciones juridicas para ltapi@s de los
servicios de Audio y Video por Suscripcion e Internet, por lo tasto
recomendable actualizar los aspectos legales y regulatorioprekente
trabajo investigativo a partir del mes de agosto de 201bafen la cual se
dispondra del Reglamento General, conforme lo establecido erplasizi®n

Transitoria Cuarta de dicho cuerpo legal.

5.2.3. La Agencia de Regulacién y Control, creada con la nueva kggnza de
Telecomunicaciones, asume las funciones que disponian la Sacretari
Nacional de Telecomunicaciones 'y la  Superintendencia de
Telecomunicaciones, deben establecer mecanismos que permitearunif
criterios en cuanto a la presentacion de estadisticasengcias de

telecomunicaciones y de radiodifusion y television.

5.2.4. La implementacion de empresas que brinden servicios de Audio y paieo
Suscripcion e Internet en zonas rurales, fomenta la disminuci@edha
digital en el pais, y contribuye a favorecer el accesoraicge universal de
telecomunicaciones en el pais; por lo tanto es necesario (rstasdezcan
politicas gubernamentales tendientes a incentivar la inversiéste tipo de

empresas.

5.2.5. Dado que la proyeccion de crecimiento del servicio de Audio y Vjieo
Suscripcion es mayor que la del servicio de Internet, eséggtra enfocar
todos los esfuerzos técnicos, financieros y comerciales,oealeter el
modelo de negocio de television, pues a futuro dicho sustentard la

operatividad de la empresa que se pretende crear.
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GLOSARIO

AEPROVI: Asociacion de Empresas Proveedoras de Servicios de Internet, Valor Agregado,
Portadores y Tecnologias de la Informacidn.

ARCOTEL: Agencia de Regulacién y Control de las Telecomunicaciones.
ATM: “Asynchronous Transfer Mode” o Modo de Transferencia Asincrona.

Banda-C: Rango del espectro electromagnético de las microondas, que comprende
frecuencias de entre 3,7 y 4,2 GHz y desde 5,9 hasta 6,4 GHz.

Banda Ku: Porcién del espectro electromagnético en el rango de las microondas que va de
los 12 a los 18 GHz.

CPD: Ubicacién donde se concentran los recursos de comunicaciones necesarios para el
procesamiento de la informacién de una organizacién.

CONATEL: Ex - Consejo Nacional de Telecomunicaciones.
CNT E.P.: Empresa Publica Coorporacion Nacional de Telecomunicaciones
CONARTEL : Ex - Consejo Nacional de Radiodifusion y Televisién.

Combinador: Equipo que permite unificar varias sefiales de telecomunicaciones en una sola
para su posterior retransmision

Demodulacién: Conjunto de técnicas utilizadas para recuperar la informacion transportada
por una onda portadora, que en el extremo transmisor habia sido modulada con dicha
informacion.

Densidad Poblacional: Niumero promedio de habitantes de un area urbana o rural en
relacién a una unidad de superficie.

Descrambling: Proceso invero o contrario a la aleatorizacién de datos en un sistema.

|Il

Direcciéon MAC: “Media access control” o "control de acceso al medio".

Dispersion de Rayleigh: Efecto producido por la dispersidn de la luz visible o cualquier otra
radiacidn electromagnética, por particulas cuyo tamafio es mucho menor que la longitud de
onda de los fotones dispersados.

Distorsion Armoénica: Se produce cuando la sefial de salida de un sistema no equivale a la
sefial de entrada; falta de linealidad que afecta a la forma de la onda, porque el equipo ha
introducido armdnicos que no estaban en la sefial de entrada.

ETAPA E.P.. Empresa Publica Empresa de Telecomunicaciones, Agua Potable vy
Alcantarillado.
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Efecto Piel: Tendencia de las corrientes de alta frecuencia a viajar en la superficie del
conductor.

Frame Relay: Estandar ITU-T relacionado a la retransmisién de tramas para redes de circuito
virtual.

HFC: “Hybrid Fiber Coaxial”. Una red hibrida que incorpora fibra éptica y cable coaxial.
ISP: “Internet Service Provider” o “Proveedor del Servicio de Internet”

LAN: “Local Area Network”, o “Red de Area Local”.

LBNF: “Low Noise Block Feeder” o bloque de bajo ruido con alimentador.

LTE: Long Term Evolution; estdndar de la norma 3GPP.

Modulacidn: Proceso que consiste en variar una caracteristica de una portadora de acuerdo
con una seial que transporta informacién.

NAP.EC: “Network Access point of Ecuador” o “Punto de Acceso de Red Ecuador”.
Off Air: Captar directamente las sefiales de televisién abierta andlogica.

PoP: “Point of Presence” o “Puntos de Presencia”. Forma de organizacion de la estructura
fisica del ISP.

PPP: “Point-to-point Protocol” o Protocolo Punto a Punto.

Rack: Soporte metdlico destinado a alojar equipamiento electrénico, informatico y de
comunicaciénes.

Radius: "Remote Authentication Dial In User Service" o “Dial de autenticacién remoto para
acceso a servicios”.

RDSI: Red Digital de Servicios Integrados.

RF: Radiofrecuencia; se aplica a la porcion menos energética del espectro electromagnético,
situada entre unos 3 kHz y unos 300 GHz.

SUPERTEL: Ex -Superintendencia de Telecomunicaciones.

SENATEL: Ex - Secretaria Nacional de Telecomunicaciones.

SLA: “Services Level Agreement” o “Acuerdo de Nivel del Servicio”.

SMA: Servicio Movil Avanzado, popularmente conocido como servicio de telefonia celular.
Sonido Estereo: Sonido compuesto por dos canales.

TIC: Tecnologias de la Informacion y Comunicacién.



223

UHF: Siglas del inglés “Ultra High Frequency” o frecuencia ultra alta.

Varilla Copperweld: Elemento bimetdlico compuesto por un ntcleo de acero y una pelicula
externa de cobre unidos metalUrgicamente, adecuada para la difusién a tierra de las
corrientes eléctricas.

VHF: Siglas del ingles “Very High Frequency” o frecuencia muy alta.

VSB: “Vestigial Side Band” o modulacién de banda lateral vestigial. Modulacién analdgica
lineal que consiste en filtrar parcialmente una de las dos bandas laterales resultantes de
una modulacién en doble banda lateral o de una modulacién de amplitud.

X.25: Estandar ITU-T para redes WAN de conmutacién de paquetes.

Zona de Sombra: Aquel sector o localidad que por su ubicacién geografica es sensible a la
no recepcion de sefiales de televisidn abierta analogica.

3GPP LTE: Siglas del inglés “Long Term Evolution 3GPP” o “Long Term Evolution 3GPP”.



