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RESUMEN
La aportacion mayoritaria al producto interno bruto PIB por parte de las
empresas de los sectores econdmicos de Explotacion de Minas y Canteras,
Construccién y Actividades de Alojamiento; el crecimiento en la rentabilidad de
las empresas que prestan servicios de telecomunicaciones y, el continuo
avance en las tecnologias de la informaciéon y comunicacion TIC y su desarrollo
en el pais, dan lugar a nuevos planteamientos con alternativas innovadoras en
soluciones de telecomunicaciones para las empresas. El mercado actual de las
empresas que proveen servicios de telecomunicaciones abarca a los grandes
operadores, dejando entre ver la oportunidad de que amplien su oferta de
mercado a empresas de segmentos verticales especificos, en especial a
aquellos sectores econdmicos que han crecido significativamente los ultimos

afnos.

Palabras clave:

. PIB

o Sector econémico

. Tecnologias de informacion y comunicacion
o Servicios de comunicaciones

. Segmentos verticales
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ABSTRACT

The majority contribution to gross domestic product GDP by the companies of
the economic sectors of Mining and Quarrying, Construction and Hosting
Activities, the growth in the profitability of the companies providing
telecommunications services and continued progress in the information
technology and communication ICT and its development in the country, leading
to new approaches with innovative alternatives in telecommunications solutions
for businesses. The current market for companies that provide
telecommunications services covering large operators, leaving between seeing
an opportunity to expand their market offering specific verticals companies,

especially those economic sectors that have grown significantly in recent years.

Keywords:

. PIB

. Economic sector

o Information and Communication Technologies
. Communications services

. Vertical Markets
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MERCADO POTENCIAL PARA INCREMENTAR LA CARTERA DE SERVICIOS
DE LA MEPRESA ALCATEL-LUCENT, EN LA SUCURSAL DE QUITO-
ECUADOR, PARA EL ANO 2012, A TRAVES DE LA IMPLEMENTACION DEL
SERVCIO DE SOLUCIONES DE TELECOMUNICACIONES PARA CLIENTES
CORPORATIVOS

i. ANTECEDENTES

Las empresas de clase mundial trabajan al mismo tiempo en la continuidad
e innovaciéon de sus procesos y aprenden a enfrentarse al medio ambiente con
éxito. Son exitosas porque han logrado encontrar y mantener una ventaja
competitiva que les permite sobresalir y diferenciarse del resto de las empresas
de su industria. La ventaja competitiva de una empresa es el resultado de la
madurez que han alcanzado los procesos de la cadena de valor en una
bldsqueda constante de la mejora continua.

Desde la ultima década del siglo XX las Tecnologias de la Informacion y
Comunicacion (TIC) han aportado mayoritariamente en el crecimiento y
expansion de las empresas; y en la actualidad son una herramienta clave de
apoyo en el logro de la competitividad de una empresa.

La importancia de las Tecnologias de la Informaciéon y Comunicacion (TIC)
es ratificada por las empresas que las utilizan, su uso, como parte de una
planificacion estratégica adecuadamente planteada para el logro de los
resultados organizacionales, aporta en tres elementos claves para el logro de la
competitividad de la empresa: eficiencia y eficacia, desempefio y calidad.

Segun Galarza, E., Hidalgo, M., Proafio, C., Sandoval, M., (2011) la
importancia de las PYMES en Ecuador reside en su capacidad competitiva,

cuando en condiciones adecuadas, es incorporada al proceso productivo.
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Galarza y cols consideran ademas que a medida que la microempresa se
expande economicamente, crece la demanda de servicios de apoyo para el
sector siendo uno de estos las Tecnologias de la Informacion y Comunicacion
(TIC).

El uso de las tecnologias de informacion y comunicacion entre los

habitantes de una poblacion, ayuda a disminuir la brecha digital

existente en dicha localidad, ya que aumentaria el conglomerado de
usuarios que utilizan las TICS como medio tecnolégico para el
desarrollo de sus actividades y por eso se reduce el conjunto de

personas que no las utilizan. (Paliwala A, 2010, citado en Galarza y

cols, 2011).

i. PROBLEMA

Alcatel-Lucent Ecuador es una empresa que atiende las necesidades de los
grandes operadores de servicios de telecomunicaciones que demandan de
redes moviles vy fijas, tecnologias Opticas e IP, asi como de otros productos y
servicios de telecomunicaciones.

Siendo un socio de confianza para estos operadores de servicios de
telecomunicaciones, la empresa no ha penetrado en el mercado de segmentos
verticales especificos.

Descripcion del Problema. Para determinar el problema actual de la empresa
Alcatel-Lucent Ecuador y ampliar su comprension, se realizd un andlisis causa-
efecto que permite visualizar de mejor manera los factores que ocasionan el

problema.
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El andlisis realizado permite concluir que el desconocimiento de la oferta, de
la demanda, de la competencia y de la presencia en el mercado del portafolio
de productos y servicios de la empresa; genera una incertidumbre en
determinar a los clientes potenciales para los servicios de telecomunicaciones,
ocasionando directamente el desconocimiento del mercado potencial al que se
puede enfocar los esfuerzos en funcion de ampliar la oferta de mercado.

Se presenta a continuacion (Figura 1) el diagrama causa-efecto con el

detalle del analisis realizado.

NUMERO DE EMPLEADOS
DE LA FUERZA DE VENTAS

CONOCIMIENTO DE

Conformacién de PRODUCTOS Y SERVICIOS DE
Productos y servicios ALCATEL-LUCENT EN

EL MERCADO

NATURALEZA DE
LAS SOLUCIONES
DE TELECOMUNICACIONES

PRECIOS

SOLUCIONES DE
TELECOMUNICACIONES
IMPLEMENTADAS
ACTUALMENTE

OPERADOR LIDER

NIVEL DE SERVICIO
INCERTIDUMBRE
PARA DETERMINAR
CLIENTES POTENCIALES
DE SERVICIOS DE
TELECOMUNICACIONES

Conformacién de
Productos o servicios

Humano
OPERADOR ACTUAL
DE CONECTIVIDAD

CAPITAL INVERTIDO FACTORES DE

Pago por servicio integral DECISION DE COMPRA

Compra de equipos NECESIDADES
) y redes INSATISFECHAS
Econémico y
Tecnolégico
PARADIGMAS,
PREOCUPACIONES
FRENOS

PRODUCTOS Y SERVICIOS
LIDERES EN EL MERCADO

CAPITAL POR
INVERTIR

Figura 1. Diagrama Causa-Efecto. Identificacion problema Alcatel-Lucent Ecuador.

Nota Realizado por (Chicaiza, Lorena)

En resumen, las causas que generan la incertidumbre para determinar a los
clientes potenciales de servicios de telecomunicaciones se agrupan de la
siguiente manera:

- Desconocimiento de los factores de decision de compra, productos y
servicios lideres en el mercado y necesidades insatisfechas en las

empresas del mercado potencial.
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- Desconocimiento del capital invertido y por invertir, operador actual
de conectividad, paradigmas, preocupaciones y frenos de las
empresas del mercado potencial.

- Desconocimiento de costos y numero de empleados de la fuerza de
venta de la competencia.

- Desconocimiento de la naturaleza de  soluciones de
telecomunicaciones demandantes, soluciones implementadas
actualmente, comprension que tiene el mercado potencial respecto al
portafolio de productos y servicios que ofrece la empresa Alcatel-
Lucent Ecuador.

jii.  JUSTIFICACION

Alcatel-Lucent Ecuador puede llegar a nuevos segmentos de mercado con
soluciones de telecomunicaciones integrales que incorporen a su portafolio de
productos y servicios. Actualmente la empresa se encuentra fuertemente
posicionada atendiendo los requerimientos de los operadores de servicio de
telecomunicaciones como CNT EP, ETAPA, entre otros. La determinacion del
mercado potencial para clientes finales permitird a la empresa ajustar un
paquete de soluciones de telecomunicaciones, definir socios estratégicos o
areas internas en la organizacién y finalmente definir requerimientos financieros
y una estructura organizacional que apoye y asegure el modelo de negocio.

Las previsiones macroecondmicas anuales de nuestro pais (Banco Central
del Ecuador, 2011) sefialan a las actividades econémicas de los grupos de
Construccién y obras publicas, Comercio al por mayor y por menor, Explotacién

de minas y canteras, y Otros servicios, como las actividades econémicas que
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han aportado mayoritariamente al Producto Interno Bruto (PIB) durante los
afios 2008 a 2011. Respecto al afio 2012 la tendencia se mantiene.

En la tabla que se presenta a continuacion se muestra la evolucién del PIB
en los periodos y actividades antes mencionadas.
Tabla 1:

Producto Interno Bruto (PIB) en Ecuador por clase de actividad econdémica

2008 5.344.206 6.359.469 11.242.253 13.827.881
2009 5.498.198 5.925.288 7.411.934 14.684.918
2010 5.973.023 6.837.083 9.528.853 16.058.728
2011 7.081.616 7.541.960 12.372.829 17.511.133
2012 8.179.365 8.575.240 10.337.285 19.900.051
Nota Fuente: Adaptado de Banco Central del Ecuador. (2011, Noviembre 24). PREVISIONES

MACROECONOMICAS 2011-2012. PREVISION ANUAL: PRODUCTO INTERNO BRUTO POR CLASE

DE ACTIVIDAD ECONOMICA (Miles de Délares).

En lo que refiere a la Construccion y obras publicas, existe una tasa de
variacion de 18,56% del valor en miles de délares del afio 2011 respecto del
valor en miles de ddlares del afio 2010. Similar comportamiento se obtuvo con
la tasa de variacion de los afios pasados contados a partir del 2008, lo que
denota un claro crecimiento econdmico de en este sector.

La tasa de variacion del afio 2010 al 2011 en la actividad de Explotacion de
Minas y Canteras, fue de 29,85%, superior al 28,56% registrado como variacion
entre los afios 2009 y 2010.

Segun el Pacific Credit Rating (2011) el aporte del Producto Interno Bruto

(PIB) por parte del sector de la construccion ha evidenciado un crecimiento



18

sostenido durante el periodo 2006-2010: asi, mientras en el afio 2006 llegé a
8.83% en el afio 2010, representd un 9.35% del total del PIB.

De las actividades econOmicas que presentan mayor aportacion al Producto
Interno Bruto (PIB), la Construccion y obras publicas; y la Explotacion de minas
y Canteras son aquellas actividades que se perfilan como mas atractivas para el
segmento de mercado de estudio.

En lo que refiere al mercado de las Tecnologias de la Informacion y
Comunicacion (TIC), éste ha crecido en los ultimos afios de manera acelerada
tanto a nivel nacional como internacional. Segun José Rivera Costales,
comunicador ecuatoriano de Ciencia y Tecnologia (2011), Ecuador cuenta con
cifras estadisticas socio demografico actualizado que constituyen la base para
fomentar politicas, desarrollo y uso de nuevas tecnologias.

En resumen detalla que el uso de Internet en Ecuador se incremento en 3,3
puntos, es decir, un 29% de ecuatorianos utilizaron Internet en el 2010 frente al
25,7% de 2008.

El 80,1% de los hogares ecuatorianos posee celular, 10,2 puntos mas de lo
registrado en el 2008, en el que el porcentaje de tenencia era de 69,9%.

Aproximadamente ocho de cada diez empleados del sector publico cuenta
con un celular (85,9%, afio 2010), versus 6 de cada 10 empleados privados
(66,0% afio 2010). Los datos fueron proporcionados por el Ministerio de
Telecomunicaciones y de la Sociedad de la Informacion, y el Instituto Nacional
de Estadistica y Censos (INEC).

Por lo expuesto, se avizora que el mercado de las telecomunicaciones en el

Ecuador resulta atractivo para operar.
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iv. OBJETIVOS

Objetivo General. Definir el mercado potencial para incrementar la cartera de
servicios a través de la implementacion de soluciones integrales de
telecomunicaciones especificas y diferenciadas dirigidas a clientes finales para
la Empresa Alcatel Lucent Ecuador en el Distrito Metropolitano de Quito para el
afno 2012.

Objetivos Especificos.

- Realizar el analisis situacional de la empresa Alcatel-Lucent Ecuador.

- Ejecutar una investigacion de mercados que permita obtener
informacion especifica de la industria perfilada como la mas atractiva
para el consumo de soluciones de telecomunicaciones.

- Elaborar pronésticos de oferta y demanda de las empresas del
Distrito Metropolitano de Quito y determinar el mercado potencial para
el servicio dirigido a clientes corporativos de la Empresa Alcatel-
Lucent Ecuador.

- Establecer la propuesta estratégica dirigida a captar el mercado para
la Empresa Alcatel-Lucent Ecuador.

- Desarrollar las estrategias y planes de accion para las actividades
mercadoldgicas de la empresa.

- Realizar el andlisis financiero requerido para la preparacién de la
estrategia de negocio en la implementacion del servicio dirigido a
clientes de segmentos verticales especificos de la Empresa Alcatel-

Lucent Ecuador.
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CAPITULO |

1. LAEMPRESA

Alcatel-Lucent es una organizacion constituida en Francia con sede en
Paris, organizada en torno a tres segmentos operativos: Soluciones, Productos
y Servicios, Yy en torno a tres regiones geograficas: Europa; Medio Oriente y
Africa; y, Asia Pacifico y las Américas.

La empresa forma parte de la industria de telecomunicaciones, con un fuerte
enfoque en soluciones integrales que proporciona innovacién en torno a sus
tres segmentos operativos. Alcatel-Lucent incluye a los Laboratorios Bell, uno
de los centros mas importantes del mundo de la investigacion y la innovacion en
la tecnologia de la comunicacion. Con operaciones en mas de 130 paises,
Alcatel-Lucent es un socio local con alcance global que alcanzé ingresos de
15,3 mil millones de euros en el afio 2011. (Alcatel-Lucent, 2012)

Alcatel-Lucent con sede en Ecuador, mantiene su presencia desde el afio de
1965. Ubicada con su matriz en Quito, la empresa se encuentra completamente
alineada con la mision, vision, valores y politicas organizacionales establecidas
a nivel mundial.

Alcatel-Lucent Ecuador atiende las necesidades de los grandes operadores
de servicios de telecomunicaciones como CNT EP, ETAPA, entre otros, que
demandan de redes moviles y fijas, tecnologias Opticas e IP y otros productos y
servicios. Ademas es un integrador de redes con expertos que proveen
servicios profesionales que abarcan los procesos de integracion y despliegue, y

de operacion y mantenimiento.
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1.1. Resefia Historica.

Segun Alcatel-Lucent Timeline (2012), Alcatel-Lucent ha estado a la
vanguardia de las telecomunicaciones desde el nacimiento de la industria en el
siglo XIX.

Las compaiiias Western Electric Manufacturing y Compagnie Générale
d'Electricité (CGE) son las empresas de la industria que forman parte de las
raices de Alcatel-Lucent.

En 1881, American Bell Telephone Company, fundada por Alexander
Graham Bell precursor de American Telephone & Telegraph (AT&T), adquirio
una participacion mayoritaria en Western Electric y la convirtid en la promotora
exclusiva y fabricante de equipos para las compafias telefénicas Bell.

En 1898, el ingeniero francés Pierre Azaria formé Compagnie Générale
d'Electricité (CGE) para competir con la empresa alemana AEG (Allgemeine
Elektricitats-Gesellschaft en espafiol Asociacion General de Electricidad),
Siemens y General Electric. Con base en la region francesa de Alsacia, CGE
constituyé un conglomerado industrial participe en diversas actividades tales
como electricidad, transporte, electrénica y telecomunicaciones. Alcatel-Lucent
Timeline (2012), indica que CGE se convirtio en un lider en las comunicaciones
digitales dandose a conocer también por producir el "TGV" (trenes de alta
velocidad en Francia).

La consolidacion de los Laboratorios Western Electric Research (formados
en 1907), y parte del departamento de ingenieria de AT&T, dieron lugar a la
creacion de los Laboratorios de Telefonia Bell en 1925. Se atribuye a los

Laboratorios Bell ser los generadores de algunos de los descubrimientos
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cientificos y tecnoldégicos considerados como mas importantes del siglo XX,
incluyendo el transistor, el laser, el concepto de servicio telefénico celular movil,
entre otros. En el mismo afo, la Compafia Western Electric vendid su filial
internacional Western Electric Company de ITT Corporation. CGE reforzo su
liderazgo en las comunicaciones digitales a mediados de la década de 1980
cuando compro la parte de telecomunicaciones de ITT y cambio el nombre del
grupo a Alcatel Alsthom.

En 1983, Alcatel Alsthom se convirti6 en una de las primeras empresas
extranjeras a establecerse en China. EI 1 de enero de 1984, AT&T aceptod
desprenderse de sus compafias de telefonia local de Bell. Como parte de esta
desinversion, una nueva unidad llamada AT&T Technologies (mas tarde se
convertiria en Lucent Technologies) asume el papel de Western Electric.

AT&T lanz6 Lucent Technologies en abril de 1996 con una oferta publica
inicial. La formacion de la nueva empresa se completé en septiembre de 1996
cuando AT&T distribuye sus acciones de Lucent para los accionistas de AT&T.

En 1998, Alcatel Alsthom decidié concentrarse en la industria de las
telecomunicaciones, separando sus actividades y el cambio de nombre de la
empresa a Alcatel.

Alcatel hizo importantes adquisiciones en Ameérica del Norte a finales de la
década de 1990 y en los inicios de la década de 2000. Las adquisiciones
incluyen: DSC en 1998, Newbridge y Genesys en el afio 2000; Comunicaciones
Astral Point en 2002, y las comunicaciones espaciales en 2005.

En el afio 2002 Alcatel tomé el control de su insignia de la filial de Alcatel

Shanghai Bell (ASB), con el gobierno chino siendo el duefio del resto de esta
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empresa. Esta estructura permitio a Alcatel posicionarse en un mercado chino
experimentando un rapido crecimiento.

En el afio 2006, frente a una industria con una intensa competencia y con
operadores consolidandose, Alcatel y Lucent Technologies anunciaron planes
de fusion. Al mismo tiempo, Alcatel anuncié un acuerdo para incrementar su
participacion y transferir sus filiales satélites, su negocio de sefializacion
ferroviaria y sus dominios criticos de los sistemas de seguridad a Thales, un
jugador clave en la industria de defensa francesa.

El 30 de noviembre del 2006, la fusion entre Alcatel y Lucent se completo.
Alcatel-Lucent entr60 en varias operaciones conjuntas y realizé adquisiciones
estratégicas en tecnologias clave. (Alcatel-Lucent Timeline, 2012).

1.2. Cultura Corporativa.

“Los valores centrales de la organizacion son las fuertes y perdurables
creencias y principios en los que se basa la empresa para tomar sus
decisiones”. (Bohlander, Scott, 2008, p. 52)

La forma valida de trabajar en Alcatel-Lucent es mediante la aceptacion y
puesta en practica de un sistema de creencias con un enfoque al cliente, a la
innovacion, al trabajo en equipo, al respeto y a la rendicién de cuentas. (Alcatel-
Lucent I, 2012).

1.3. Portafolio de Soluciones, Productos y Servicios

Alcatel-Lucent Ecuador ofrece al mercado de los proveedores de servicios
de telecomunicaciones un portafolio completo de Soluciones, Productos y
Servicios para voz, datos y video. EIl portafolio completo cuenta con mas de

300 elementos (Alcatel-Lucent 1l, 2012). La Tabla 2 presenta las categorias
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principales del portafolio disponible en la empresa agrupado segun sus tres
segmentos operativos. Para mayor detalle de los productos, ver el Anexo 1.
Tabla 2:

Categorias Principales. Portafolio de Soluciones, Productos y Servicios Alcatel-

Lucent Ecuador.

Habilitacion de aplicaciones JAcceso Servicios de consultoria

Nube en red Aplicaciones Servicios profesionales
Redes Ethernet, IPPMPLS y
ATM de operador

De extremo aextremo 4G VolIP, Voz y Multimediade

Comunicaciones IMS Servicios de Mantenimiento

Servicios gestionados

LTE operador
IPinalambrica Convergencia/lMS
Motive Satisfaccion del L
X Movil
Cliente
Experiencia Multimedia Red, gestion de servicios y
Personalizada OSS/BSS

Publicidad mavil con

o Redes 6pticas
autorizacion

Acceso y transmision

Data Center Connect Ny .
inaldambricos

Nota Fuente: Adaptado de Informacion de Referencia tomada del portal de la empresa. (Alcatel-Lucent Il, 2012).

1.4. Cadena de Valor

Michael Porter (1985) definio un modelo teérico que describe el desarrollo
de las actividades de una organizacion empresarial que generan valor al cliente
final. El modelo fue denominado cadena de valor y se encuentra constituido por
actividades primarias o claves (Logistica Interna Bilateral, Operaciones,
Logistica Externa Lateral, Marketing y Ventas, Servicio) y actividades
secundarias o de apoyo (Abastecimiento, Infraestructura, Direccion de
Recursos Humanos y Desarrollo de Tecnologia). En conjunto, estas actividades
se concentran y relacionan permitiendo disefar, producir, llevar al mercado,

entregar y apoyar los productos y/o servicios de una empresa. Una cadena de
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valor marca la trayectoria estratégica de la empresa buscando identificar
fuentes de ventaja competitiva en aquellas actividades generadoras de valor.

La cadena de valor de Alcatel-Lucent Ecuador ademas de estar formada por
Procesos Clave y de Apoyo, incluye Procesos Estratégicos.

Los Procesos Clave de la empresa se componen por las actividades
realizadas en los departamentos de Preventa, Operaciones y PostVenta. La
continda interaccion y coordinacién de las actividades entre estas areas de la
empresa han permitido que la cadena de valor mejore dia con dia. Los
procesos de la empresa son ejecutados segun la normativa institucional
regional que se basa en la norma de calidad ISO 9000. Ademas, se encuentran
apoyados con sistemas transaccionales que permiten el registro de todas las
actividades generadas en cada tarea asi como sus entregables.

La Figura 2 presenta los procesos que forman la cadena de valor de la

empresa.

Planeacion Institucional Normatividad Institucional

Procesos Estratégicos

Elaboraciony -

Gestion de Presentacion :’:3::::::: Entrega del
Q Preventa Oportunidades de Ofertas Firma de Contrato al
> deNegocio Técnicasy bl PR
2 Economicas
Q Atencion de

o Recepeiony iz Prugbas de n
a Operaciones Recepdin del e Preparaion de clﬁfgfl:c?:n Aceptacion con el
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Alcatel-Lucent Ecuador trabaja continuamente en la mejora de los procesos
de su cadena de valor en funcién de incrementar el valor de los procesos
claves, de tal forma que los mismos resulten mas eficientes, siendo la meta la
reduccion del costo en las operaciones que permita disminuir por lo tanto el
costo que el cliente debe pagar por el servicio recibido.

El modelo de la cadena de valor de Alcatel-Lucent Ecuador permite ver
como cada departamento se encuentra aportando en generar el mayor valor a
los clientes y se convierte en un primer insumo para realizar el analisis

situacional interno de la empresa.
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CAPITULO Il

2. ANALISIS SITUACIONAL

El analisis situacional de una empresa consiste en identificar a los distintos
factores en el entorno de la empresa y como éstos influyen de manera directa o
indirecta en el desenvolvimiento de la misma. Si se da una mirada hacia
adentro de la empresa, existen factores que pueden ser controlados
directamente por ella y son conocidos como factores endégenos o internos;
mientras que todos aquellos factores del entorno que no pueden ser
controlados por la empresa se los denomina factores exdgenos o externos.

La identificacion y categorizacion de los factores internos y externos en el
entorno de la empresa, que ademas deben encontrarse relacionados con la
estrategia de negocio, permitira ver en primera instancia cuales son los
procesos o areas de mejora, mostrando una imagen mas clara de la situacion
real de la empresa en un momento determinado y facilitando asi a los mandos
estratégicos la toma de decisiones gerenciales.

2.1. Factores Externos
Los factores externos al entorno de Alcatel-Lucent Ecuador seran analizados
desde el punto de vista del Macro y del Micro Ambiente.
2.1.1. Macroambiente
2.1.1.1. Econbémico-Demografico
Las variables del entorno econémico que forman parte del estudio incluyen

al Producto Interno Bruto (PIB), Tasas de Interés e Inflacion.
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La Distribuciéon Empresarial en las Telecomunicaciones y el Crecimiento en
el uso de las telecomunicaciones son las variables del entorno demografico que
forma parte del estudio.
2.1.1.1.1. Producto Interno Bruto (PIB)

El Producto Interno Bruto (PIB) es el valor monetario de los bienes y
servicios finales producidos por una economia en un periodo determinado.
Constituye un indicador representativo que sirve de apoyo en las mediciones
del crecimiento o decrecimiento de la produccion de bienes y servicios de las
empresas dentro de su territorio.

La importancia del Producto Interno Bruto (PIB) radica en que refleja la
competitividad de las empresas, si la produccion en ellas no crece a un ritmo
mayor, significa que no se esta invirtiendo en la creacion de nuevas empresas,
por lo tanto, la generacion de empleos tampoco crece al ritmo deseado.

Segun el Centro de Estudios y Analisis de la Camara de Comercio de Quito
(Marzo 2012), al cierre del afio 2011, el Producto Interno Bruto del Ecuador fue
de USD 26.928 millones, en su valor real, es decir a délares del 2000; lo que
representaria un crecimiento anual del 7,78 por ciento.

El Banco Central del Ecuador (Estadisticas Macroecondmicas, Abril 2012)
sefalé que en el afio 2011, el PIB Per Capita se incrementd en 6,3 por ciento
(al pasar de USD 1,759 en 2010 a USD 1,870 en 2011), apreciando el
dinamismo de la economia ecuatoriana en dicho afio. La informacion remitida
por el Banco Central del Ecuador confirma el crecimiento del PIB anual en un

7,8 por ciento en el afio 2011.
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La Figura 3, muestra en resumen, la variacion del Producto Interno Bruto

(PIB), Ingreso Per Capita Anual durante el periodo 2005-2011.

PRODUCTO INTERNO BRUTO, PIB, INGRESO PER CAPITA ANUAL
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Figura 3. Producto Interno Bruto (PIB), Ingreso Per Cépita Anual. Periodo 2005-2011.
Nota Fuente: Tomado de Banco Central del Ecuador (BCE). Estadisticas Macroeconémicas. Presentacion Coyuntural.

Abril 2012.

Las previsiones macroecondmicas anuales de nuestro pais (Banco Central
del Ecuador, 2011) sefialan a las actividades econdémicas de los grupos de
Construccién y obras publicas, Comercio al por mayor y por menor, Explotaciéon
de minas y canteras, y Otros servicios, como las actividades econémicas que
han aportado mayoritariamente al Producto Interno Bruto (PIB) durante los
afios 2008 a 2011.

En lo que refiere al mercado de las Tecnologias de la Informacién y
Comunicacion (TIC), éste ha crecido en los ultimos afios de manera acelerada
tanto a nivel nacional como internacional.

La Agencia Internacional de Noticias EFE, (citada desde el portal web La
Republica, Marzo 2012), menciondé que el crecimiento del Producto Interno

Bruto (PIB) (7.78) rebasé las perspectivas preliminares y confirmé el buen
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desempeiio de la economia del pais en el afilo 2011 haciendo referencia a la
informacion remitida por el Banco Central del Ecuador en su portal web.

Segun la Agencia Internacional de Noticias EFE, (citada desde el portal web
La Republica, Marzo 2012), el crudo es el motor de la economia ecuatoriana,
aunque sefiald también que el Gobierno ha puesto en marcha una nueva
politica minera para reducir su dependencia del petroleo, no obstante indico que
el petroleo es, de momento, la principal fuente de ingresos de Ecuador, el
quinto productor de Ameérica. En lo que refiere al afio en curso, la Comisién
Econdmica para América Latina y el Caribe, CEPAL, (CEPAL, citado en
Telégrafo, Enero 2012) considerando el balance preliminar y estimaciones
realizadas mencioné que “Ecuador sera el tercer pais con mayor crecimiento
econdémico de 20 paises de América Latina y El Caribe los afios 2011 y 2012,
sin embargo, segun Pedro Delgado, Presidente del Directorio del Banco
Central, (EFE, citado desde el portal web El Tiempo, Abril 2012), la entidad
espera en este afio un aumento del Producto Interno Bruto (PIB) del 5,3 por
ciento, mientras que la Comisidon Economica para América Latina y el Caribe,
CEPAL, augura un 5 por ciento y el Fondo Monetario Internacional, FMI, un 4,5
por ciento.

Segun las previsiones del Banco Central, (EFE, citado en portal web El
Tiempo, Abril 2012), Ecuador crecera un 4,4 por ciento en el afio 2013 y un 3,3
por ciento en los afios 2014 y el 2015. En comparacion, el FMI augura un
aumento del PIB del 3,9 por ciento en 2013, del 3,7 por ciento en el afio 2014 y

del 3,5 por ciento en el 2015.
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Connotacion con Alcatel-Lucent Ecuador: Amenaza de alto impacto.

Considerando que las previsiones del Banco Central alertan un
decrecimiento del valor monetario en la generacion de bienes y servicios en el
afio 2012 y hasta el afio 2015 inclusive, a este factor econdmico puede
catalogarse como una amenaza para Alcatel-Lucent Ecuador si se llega a
cumplir con las previsiones econdémicas en mencion, pues la desaceleracion en
los ingresos econdmicos frena el crecimiento de las empresas y su
competitividad puede verse afectada, implicando que se genere menos
proyectos de inversion, conllevando como en una cadena, en la generacion de
menos empleos.
2.1.1.1.2. Tasas de Interés

Las tasas de interés indican cuanto cuesta el dinero en un mercado
especifico durante un lapso determinado de tiempo en una de dos situaciones:
cuando se lo presta o cuando se lo pide prestado. Desde el punto de vista del
cliente de una entidad financiera, las tasas activas son aquellas tasas de interés
que deben ser pagadas por el cliente por tomar prestado el dinero de una
entidad financiera, en contraste con las tasas pasivas que corresponden a las
tasas de interés que deben ser cobradas por el cliente por ceder en préstamo el
dinero a una entidad financiera.

Por la connotacion con el presente estudio, se analizard el comportamiento
de la tasa de interés activa.

La Direccion de Estadisticas Econémicas del Banco Central del Ecuador
(Febrero 2012) indic6 que para el mes de marzo de 2012 la tasa activa

referencial, la misma que corresponde a la tasa activa efectiva referencial para
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el segmento Productivo Corporativo seria 8.17 por ciento. La Tabla 3 muestra
las tasas de interés activas maximas de los diferentes segmentos de crédito.
Tabla 3:

Variacion Tasas Activas Maximas de los Segmentos de Crédito. Periodo 2007-2012.

Tasa Activa Efectiva Maxima Tasa Referencial Diferencia Sep-07
Segmento Mar- 12
sep-07 oct-08 jun-09 mar-12 sep-07 mar-12 Maxima Ref.
Productivo Corporativo 14.03 9.33 9.33 9.33 10.82 817 - 470 - 265
Productivo Empresarial (1) n.d. n.d 10.21 10.21 n.d. 9.53 - -
Productivo PYMES 20.11 11.83 11.83 11.83 14.17 11.20 - 828 - 297
Consumo (2) 24.56 16.30 18.92 16.30 17.82 1591 - 826 - 191
Consumo Minorista (3) 37.27 21.24 - - 25.92 - - -
Vivienda 14.77 11.33 11.33 11.33 11.50 10.64 - 344 - 0.86
Microcrédito Minorista (4) 45.93 33.90 33.90 30.50 40.69 28.82 -15.43 -11.87
Microcrédito Acum. Simple (s) 43.85 33.30 33.30 27.50 31.41 25.20 -1635 - 6.21
Microcrédito Acum. Ampliada (s) 30.30 25.50 25.50 25.50 23.06 2244 - 480 - 0.62

Nota Fuente: Tomado del Banco Central del Ecuador. (BCE). Evolucién del Crédito y Tasas de Interés efectivas

referenciales. Febrero 2012. 9.

En base a la informacion de las operaciones de crédito reportadas por las
Instituciones Financieras (IFI's), las tasas activas referenciales por segmento
para el mes de marzo de 2012 se presentan la Tabla 4.

Tabla 4:
Variacion Tasas Activas Maximas de los Segmentos de Crédito. Periodo Marzo

2011- Marzo 2012.

Segmento mar-11 abr-11 may-11 jun-11 jul1l ago-11 sep-11 oct-11 nov-11 dic-11 ene-12 feb-12 mar-12
Productivo Corporativo 865 834 834 837 837 837 837 817 817 817 817 817 817
Productivo Empresarial 9.66 9.63 9.63 9.54 9.54 9.54 9.54 9.53 9.53 9.53 9.53 9.53 9.53
Productivo PYMES 1131 11.28 1128 1127 11.27 1127 1127 1120 1120 1120 1120 1120 11.20
Consumo 159 1588 1588 1599 1599 1599 1599 1591 1591 1591 1591 1591 1591
Vivienda 10.55 1056 10.56 1038 1038 1038 1038 1064 1064 10.64 1064 10.64 10.64
Microcrédito Minorista 2894 2897 2897 2897 2897 2897 1897 2882 2882 2882 2882 2882 2882
Microcrédito Acumulacion Simple 2566 2550 2550 2524 2524 2524 2524 2520 2520 2520 2520 2520 25.20
Microcrédito Acumulacién Ampliada 23.09 23.08 23.08 2297 2297 1297 297 44 224 24 N4 N4 224

Nota Fuente: Tomado del Banco Central del Ecuador. (BCE). Evolucién del Crédito y Tasas de Interés efectivas

referenciales. Febrero 2012. 44.
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Connotacion con Alcatel-Lucent Ecuador: Oportunidad de impacto medio.

Por lo mencionado, se justifica que las tasas activas de los segmentos de
crédito de importancia para el estudio han presentado una variacion minima
durante el periodo 2007-2012; ésta aparente estabilidad en la variacion de las
tasas de interés activa durante los dltimos cinco afios se presenta como una
oportunidad para Alcatel-Lucent Ecuador considerando que la empresa
realizara un préstamo a una entidad financiera, pues al mantenerse estables las
tasas activas, la empresa puede realizar estimaciones y proyecciones
financieras mas reales con un bajo riesgo por incurrir.
2.1.1.1.3. Inflacion

La inflacion corresponde al incremento de precios de bienes y servicios en
un determinado lapso de tiempo para una moneda especifica; refleja la
disminucién en el poder adquisitivo cuando el nivel general de precios sube y se
mide a través del indice denominado indice de Precios al Consumidor (IPC) que
indica porcentualmente la variacion del precio promedio de una cesta de bienes
y servicios de un consumidor tipico.

En los dos ultimos afos, es decir, en el periodo de Junio de 2010 a Mayo de
2012, la tendencia de la inflacion ha ido a la alza, inclusive, en el primer
trimestre del afio en curso la inflacién alcanz6 un valor de 6.12 por ciento, en
contraste del 3.57 por ciento, valor registrado en Marzo de 2011. (Banco Central

del Ecuador. 2012, Junio 12)



34

En la Figura 4 se muestra la variacion de la inflacion en los ultimos dos

afnos.
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Figura 4. Inflacién Anual. Periodo Enero 2011-Mayo 2012.

Nota Fuente: Tomado de Banco Central del Ecuador (BCE). Indicador Inflacién Anual. 2012, Junio 12.

La Tabla 5 muestra como ha ido cambiando la inflacion desde mediados del
afio 2010 hasta el casi el primer semestre del afio 2012, afio en curso.
Tabla 5:

Inflacion Anual. Periodo Junio 2010- Mayo 2012.

FECHA VALOR
Mayo-31-2012 4.83 %
Abril-30-z012 5.42 %
Marzo-31-2012 6.12 %
Febrero-25-2012 5.52 %
Enero-31-2012 5.29 %
Diciembre-31-2011 5.41 %
Noviembre-30-2011 5.53 %
Octubre-31-2011 5.50 %
Saeptiembre-30-2011 5.29 %
Agosto-31-2011 4.84 %
Julio-21-2011 4.44 %
Junio-30-2011 4.28 %
Mayo-31-2011 4.23 %
Abril-20-2011 .88 %
Marzo-31-2011 3.57 %
Febrero-28-2011 3.29 %
Enero-21-2011 3.17 %
Diciembre-31-2010 3.33 %
Noviembre-30-2010 3.29 %
Octubre-31-2010 3.46 %
Septiembre-30-2010 3.44 8p
Agosto-31-2010 3.82 %
Julio-31-2010 3.40 %
Junig-20-2010 2.20 %

Nota Fuente: Tomado de Banco Central del Ecuador (BCE). Indicador Inflacion Anual. 2012, Junio 12.
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La aceleracion de la inflacion en marzo del presente afio se atribuyd a un
aumento de precios de los alimentos y bebidas no alcohdlicas, prendas de
vestir y calzado, y restaurantes y hoteles (El universo. 2012, Abril 05).

Connotacion con Alcatel-Lucent Ecuador: Amenaza de impacto medio.

Pese a que el incremento de precios no infiere directamente en los precios
de bienes y servicios demandados por Alcatel-Lucent, el incremento en general
de la inflacion es una amenaza para la empresa dado que un incremento mayor
puede desencadenar en un aumento de precios en los bienes y servicios de
primera necesidad, demandando un incremento de sueldos, y por otro lado el
desaliento de la inversion en otras empresas debido a la incertidumbre sobre el
valor futuro del dinero.
2.1.1.1.4. Distribucion Empresarial en las Telecomunicaciones

El estudio de la distribucion de la poblacibn empresarial en las
telecomunicaciones respecto a la cobertura geografica de sus servicios
permitira identificar de manera general cOmo y cuantas empresas atienden la
demanda de las telecomunicaciones actualmente.

Las empresas del sector de telecomunicaciones en Ecuador (CONATEL,
2012 Abril) se clasifican por servicios de telefonia fija, servicio mévil avanzado,
servicio  portador, sistemas troncalizados, sistemas finales de
telecomunicaciones por satélite, servicio capacidad de cable submarino,
proveedores de servicio de valor agregado de internet y otros servicios de valor
agregado (POS, Telemetria, GPS, Acceso Movil a Redes corporativas,

Distribucién Inteligente PDT).
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Respecto al servicio de telefonia fija, en lo que va del afio en curso, se
encuentran registradas siete empresas, cuatro con cobertura nacional, dos con
cobertura en Pichincha y dos con cobertura en Guayas y Manta. En el afio 2008
se contaban con diez empresas registradas, cuatro con cobertura nacional.

En lo que tiene que ver con el servicio movil avanzado, existen tres
empresas con cobertura nacional que atienden la demanda: CNT EP, Conecel y
Otecel. Respecto al afio 2008 no ha variado.

Para el servicio portador, en contraposicion con el afio 2008 donde existian
23 empresas registradas, ahora existen registradas 21 empresas, 20 de ellas
con cobertura nacional.

Respecto a los proveedores de servicio de valor agregado de internet, en el
afio 2008 existian 167 empresas registradas, mientras que en el afio 2012
existen 269 empresas registradas.

En la Figura 5 se muestra una grafica comparativa entre el afio 2008 y el

afio 2012 del crecimiento de las empresas de telecomunicaciones Ecuador.
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Figura 5. Empresas de Telecomunicaciones en el Ecuador. Comparativa afios 2008 y 2012

Nota Realizado por (Chicaiza, Lorena)
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En los dltimos cuatro afios, en general, la distribucion de la poblacion
empresarial en telecomunicaciones no ha variado notoriamente, a excepcion del
sector de servicios de valor agregado de internet donde hubo un crecimiento de
102 empresas.

Connotacion con Alcatel-Lucent Ecuador: Oportunidad de impacto medio.

La aparente estabilidad en la distribucion empresarial del sector y el fuerte
posicionamiento de Alcatel-Lucent Ecuador con los grandes operadores de
servicios de telecomunicaciones se conjugan en una oportunidad para el
crecimiento y mejora de la competitividad de la empresa en el mercado.
2.1.1.1.5. Crecimiento del uso de las Telecomunicaciones

Respecto al crecimiento de los servicios de telecomunicaciones en los
altimos 2 afos, las estadisticas indican que a nivel nacional la telefonia fija en
Mayo de 2010 contaba con 2.046.131 usuarios, mientras que a Mayo de 2012
se reporto 2.250.810 usuarios, es decir, que existié un incremento del 9.09 por
ciento en los ultimos dos afios.

En lo que tiene que ver con la telefonia movil, también se ha experimentado
un crecimiento correspondiente al 17,55 por ciento registrando 3.950.270
usuarios para Mayo de 2010 en contraste con los 4.643.553 registrados a Abril
de 2012.

Por otro lado el acceso a Internet tuvo 2.359.710 usuarios en Marzo de 2010
a nivel nacional, con un 41.84 por ciento de usuarios en la provincia de
Pichincha y un 28.92 por ciento de usuarios en la provincia de Guayas. En
Marzo del 2012 existe un incremento del 146.96 por ciento respecto al afio 2010

con un total de 5.827.464 usuarios a nivel nacional. En Marzo de 2012 la
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participacion de Pichincha es del 29.37 por ciento y de Guayas del 19.48 por
ciento.

Finalmente en lo que refiere a los portadores, en junio de 2010 existian
354.324 usuarios y 396.353 numeros de enlaces contratados, en contraposicion
con los 647.158 usuarios y 704.677 numeros de enlaces de Abril de 2012, es
decir que existié un incremento del 82.65 por ciento en nimero de usuarios y el
79.79 por ciento en numero de enlaces. (Superintendencia de
Telecomunicaciones, 2012, Junio 11).

Connotacion con Alcatel-Lucent Ecuador: Oportunidad de impacto alto.

El continuo crecimiento en el pais en el uso de los servicios de
telecomunicaciones es una oportunidad de alto impacto para la Alcatel-Lucent
Ecuador por la relacion que presentan las telecomunicaciones con el giro de
negocio en la empresa.
2.1.1.2. Politico-Legal

Las variables del entorno politico y legal que forman parte del estudio
incluyen al Plan Nacional de Banda Ancha y la Ley Organica de Regulacion y
Control del Poder del Mercado.
2.1.1.2.1. Plan Nacional de Banda Ancha

El Gobierno Nacional a través del Ministerio de Telecomunicaciones y de la
Sociedad de la Informacion (MINTEL) ha implementando politicas publicas para
la masificacion de la banda ancha en el pais mismas que se consolidan en el
Plan Nacional de Banda Ancha, que a su vez forma parte de la Estrategia
Ecuador Digital 2.0, que consta ademas, de un Plan Nacional de Acceso

Universal, de Alistamiento Digital y Gobierno En Linea.
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El Plan Nacional de Banda Ancha consta de tres programas:

- Despliegue de infraestructura y condiciones de mercado para banda
ancha.

- Gestion eficiente de recursos, insumos y calidad para banda ancha.

- Banda ancha con responsabilidad social y ambiental.

Las metas del plan al mediano plazo (2015) incluyen el incrementar las
Mypimes conectadas a Banda Ancha e incrementar los hogares ecuatorianos
con acceso a Banda Ancha, mientras que la meta al largo plazo (2017) es lograr
que el 75% de la poblacion ecuatoriana tenga acceso a Banda Ancha.
(MINTEL, 2012)

Los indices de penetracion del servicio de Internet, de banda ancha y de
telefonia movil se incrementan considerablemente con la implementacién de
politicas y estrategias gubernamentales de conectividad y prestacion de
servicios.

La politica de inclusién tecnologica del Gobierno Nacional considera a las
redes moviles como herramientas indispensables para conseguir la inclusiéon
digital y la masificacion de la banda ancha.

Las cifras en blanco y negro de la situacion de la Banda Ancha en el pais
(MINTEL, 2012) denotan un crecimiento en la demanda y el consumo, asi:

- Se quintuplicaron los usuarios de Internet desde el afio 2006 hasta el
ano 2011.
- En el afio 2006 la penetracion de la Telefonia Movil fue de 63.3%, en

la actualidad subi6é hasta 108%.
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- La densidad de lineas activas de datos crecio de 0.87% en el afio
2009 a 9.25% en el afio 2011.
- EI 68% de los hogares rurales ecuatorianos tienen un teléfono mavil.

Connotacion con Alcatel-Lucent Ecuador: Oportunidad de impacto alto.

La politica de gobierno en las telecomunicaciones ha sido implementada con
el fin de impulsar el crecimiento social, econémico y la competitividad nacional e
influye positivamente no solo en Alcatel-Lucent Ecuador, sino ademas en el
resto de empresas que brindan servicios de telecomunicaciones.
2.1.1.2.2. Ley Orgéanica de Regulacion y Control del Poder del Mercado

La Asamblea Nacional aprobo el Proyecto de Ley Organica de Regulacion y
Control del Poder del Mercado en Septiembre del afio pasado, donde se
especifican 48 conductas y practicas que podran ser sancionadas por la
Superintendencia de Control de Poder de Mercado. De ellas, 27 corresponden
al abuso de ese poder, incluidas las de aquellos actores que se encuentren en
situacion de dependencia econdémica. Y otras 21, son acuerdos y practicas
restrictivas a la libre competencia.

Se espera que con esta ley, su adecuada aplicacion y observancia plena,
se reduzca la explotacién via precios y el abuso de ciertos sectores. Para ello
el rol de la Superintendencia de Control y la Junta de Regulacion es
fundamental.

Pese a ello sigue latente el riesgo de la aplicacién de las normativas de una

manera que comprometa el buen desempefio de las empresas.
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Connotacion con Alcatel-Lucent Ecuador: amenaza de alto impacto.

Pese a que el objetivo de la ley es crear condiciones para una sana
competencia, la forma en su aplicacion y observancia tienden a provocar una
inseguridad juridica en el pais pues tanto el sector econdmico de las
telecomunicaciones como en general el resto, podrian verse afectados por una
aplicacion comprometedora de las normativas de la ley.
2.1.1.3. Socio-Cultural

El entorno socio-cultural denota el entorno natural en donde un ser humano
se desenvuelve, interactuando con las realidades de la cultura como una
persona integral cubriendo cuatro frentes: del trabajo, del hogar, de la sociedad
y el personal.

Las variables de este entorno que seran analizadas incluyen la Pobreza, el
Empleo y Subempleo y la Estratificacion del Nivel Socioeconémico de la
Poblacion Ecuatoriana.
2.1.1.3.1. Pobreza

La pobreza incide directamente en la calidad de vida de las personas.

En los ultimos 5 afios la poblacion urbana en condiciones de pobreza ha
disminuido notablemente. En Marzo de 2008 la tasa de pobreza urbana alcanzé
un valor de 25.16 por ciento, en marzo de 2010 la tasa bajo al 22.6 por ciento,
mientras que en marzo de 2012 la tasa decrecio al 16.03 por cierto; porcentaje
gue fue 5.43 puntos porcentuales menor respecto a la registrada en igual mes

del afio 2011. (Direccion de Estadistica Econdmica BCE, 2012 Marzo).
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La Figura 6 muestra la variacion de la tasa de pobreza urbana en el periodo

de Septiembre de 2007 a Marzo de 2012.
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Figura 6. Tasa de Pobreza Urbana. Periodo Septiembre 2007-Marzo 2012.

Nota Fuente: Tomado de Banco Central del Ecuador (BCE). Reporte de Pobreza, Desigualdad y Mercado Laboral.

2012, Marzo.

Connotacion con Alcatel-Lucent Ecuador: Oportunidad de impacto bajo.

La reduccion de la pobreza en el pais es el resultado de una economia en
crecimiento que ha podido generar y distribuir de mejor manera la riqueza entre
los ecuatorianos. La disminucion en este indice representa la creacion de

oportunidades de inversion que pueden ser aprovechadas por Alcatel-Lucent

Ecuador.
2.1.1.3.2. Desempleo y Subempleo

El desempleo se refiere a la falta de trabajo, mientras que el subempleo es
la situacion de un trabajador que pese a tener un trabajo, el puesto que ocupa
no es remunerado de manera suficiente para atender a sus necesidades
basicas. También el subempleado recibe esta calificacion por haber tenido que
aceptar un trabajo de menor calificacién que aquel que le hubiera correspondido

por sus aptitudes, estudios o formacién técnica o profesional.
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Segun el reporte del Banco Central del Ecuador (2012, Marzo) la tasa de
desocupacion total fue de 4.9 por ciento en Marzo de 2012, en contraste con el
7.0 por ciento registrado para Marzo de 2011. La tasa de subocupacion total en
Marzo de 2012 (43,9 por ciento) fue la mas baja del promedio de la serie
observada disminuyendo 6.1 puntos porcentuales con respecto a Marzo de

2011. La Figura 7 muestra la variacion de la tasa de desocupacion para el

periodo Septiembre 2007-Marzo 2012.
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Figura 7. Tasa de Desocupacion Total. Periodo Septiembre 2007-Marzo 2012.

Nota Fuente: Tomado de Banco Central del Ecuador (BCE). Estadisticas Macroeconémicas. Presentacion Coyuntural. Abril 2012. 28

La Figura 8 muestra la variacion de la tasa de subocupacién para el periodo

Septiembre 2007-Marzo 2012.
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Figura 8. Tasa de Subocupacion Total. Periodo Septiembre 2007-Marzo 2012.

Nota Fuente: Tomado de Banco Central del Ecuador (BCE). Estadisticas Macroeconémicas

. Presentaciéon Coyuntural.
Abril 2012. 29
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Connotacion con Alcatel-Lucent Ecuador: Oportunidad de impacto bajo.

Las cifras muestran que el desempleo y subempleo van en descenso y esto
es un claro ejemplo de que la economia del pais ha dejado de ser vulnerable.
Con mas empleo, la capacidad de adquisicion de bienes y servicios de la
poblacion aumenta e induce a la inversibn presentandose como una
oportunidad que debe ser aprovechada por Alcatel-Lucent Ecuador.
2.1.1.3.3. Estratificacion del Nivel Socioeconomico de la Poblacion

La estratificacion del nivel socioecondmico realizada en el afio 2011 en
9.744 viviendas del area urbana de Quito, Guayaquil, Cuenca, Machala y
Ambato en el afio 2011 sefalé que el 83,3 por ciento de la poblacion en estudio
se encuentra en estrato socio economico medio. (Instituto Nacional de
Estadisticas y Censos, 2012 Diciembre).

La Figura 9 muestra en términos generales la poblacién objeto del estudio

realizado.
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Figura 9. Poblacion Objeto de Estudio de Estratificacion Socioeconémica en Ecuador.
Nota Fuente: Tomado de Instituto Nacional de Estadisticas y Censos (INEC). Encuesta de Estratificacion del Nivel

Socioeconémico NSE 2011. Presentacion Agregada. Diciembre 2011. 4
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La importancia del estudio radica en los habitos y perfiles de consumo
asociados a la logica del mercado, esta estratificacion no tiene nada que ver ni
guarda relacion con indicadores de pobreza o desigualdad. Son dos
mecanismos, dos objetivos y dos metodologias distintas para clasificar a los
hogares.

La estratificacion del nivel socioeconémico busca basicamente tener una
comparacion homogénea entre hogares para medir el mercado de consumo y
no totaliza la division de los tejidos sociales prevalecientes en el pais y se
convierte en un instrumento para una adecuada segmentacion del mercado de
consumo identificando variables clasificatorias que permitan caracterizar los
niveles socioecondémicos en los hogares. En el proceso metodologico de
clasificacion se asignaron un total de cinco grupos socioeconomicos: A, B, C+,
C-, D. Las dimensiones de estudio incluyeron la vivienda, educacion,
econdémica, bienes, tecnologia y habitos de consumo. (Instituto Nacional de
Estadisticas y Censos, 2012 Diciembre). La Figura 10 muestra los porcentajes

asignados a las dimensiones designadas como objeto del estudio realizado.

H Dimension Vivienda
M Dimension Educacidn
i Dimension Economica
i Dimensién Bienes

B Dimension Tecnologia

H Dimension Habitos de consume

Figura 10. Dimensiones Objeto de Estudio de Estratificacion Socioeconémica en Ecuador.
Nota Fuente: Tomado de Instituto Nacional de Estadisticas y Censos (INEC). Encuesta de Estratificacion del Nivel

Socioeconémico NSE 2011. Presentacion Agregada. Diciembre 2011. 6.
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La encuesta reflejo que los hogares de Ecuador se dividen en cinco estratos,
el 1,9% de los hogares se encuentra en estrato A, el 11,2% en nivel B, el 22,8%
en nivel C+, el 49,3% en estrato C- y el 14,9% en nivel D.

Connotacion con Alcatel-Lucent Ecuador: Oportunidad de impacto medio.

La tecnologia es un factor que aport6 favorablemente en la determinacion de
la estratificacion socio econdmica y permitié evidenciar los habitos y perfiles de
consumo de la poblacion de estudio. EI aumento en el poder adquisitivo de
bienes o servicios designados a la tecnologia, es un claro indicio de que dia con
dia, la gente demanda soluciones de telecomunicaciones al alcance de todos y
con ellos, crece la oferta de mercado, generando nuevas oportunidades para
las empresas de la industria.
2.1.1.4. Tecnolbgico-Natural

La tecnologia y el medio ambiente proveen a la empresa un entorno lleno de
situaciones de importancia. Hace afos atras la tecnologia avanza a pasos
agigantados, a la par, el medio ambiente se deteriora.

Las nuevas tecnologias en telecomunicaciones y el impacto en el medio
ambiente por el uso de las mismas son los parametros del entorno que forman
parte del estudio.
2.1.1.4.1. Nuevas Tecnologias en Telecomunicaciones.

En lo que refiere a las telecomunicaciones, el avance en la tecnologia
abarca la mejora en los productos de redes inaldmbricas con el fin de reducir el
consumo de energia permitiendo responder de forma econdémica a la creciente

demanda de trafico de datos generada por el cambio de las comunicaciones de
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voz a video y la popularidad de los teléfonos inteligentes smartphones y las
tabletas.

De igual manera se encuentra el avance en las tecnologias aplicadas a
Banda Ancha movil, con 3G y LTE (Long Term Evolution), es la tecnologia que
evoluciona de las actuales redes celulares y permite ofrecer servicios de
telecomunicaciones de mayor velocidad y capacidad.

En lo que refiere a la Banda Ancha Fija, la innovacién se centra en las
tecnologias XDSL y GPON.

Connotacion con Alcatel-Lucent Ecuador: Oportunidad de impacto alto.

El progreso en las tecnologias de telecomunicaciones es para Alcatel-Lucent
Ecuador una gran oportunidad considerando que la empresa fue nominada por
la publicacion Technology Review del Instituto de Tecnologia de Massachusetts
(MIT) en el listado TR50 (Technology Review. The 50 most innovation
Companies) de 2012 de las compafiias mas innovadoras del mundo.
2.1.1.4.2. Impacto Ambiental.

Ecuador a través del Ministerio de Telecomunicaciones y de la Sociedad de
la Informacion MINTEL ha sido designado pais presidente del Grupo de Trabajo
Residuos Tecnolégicos (GATRT) y Chile a través del Ministerio de Medio
Ambiente (MMA) ha sido designado vicepresidente para realizar trabajos
conjuntos y cumplir los objetivos propuestos por dicho grupo.

La meta a cumplir plantea la necesidad de “promover el disefio de
estrategias nacionales y la reglamentacion sobre el manejo de los residuos
tecnolégicos para responder al impacto ambiental que causan y aprovechar su

potencial en programas de reciclaje y reacondicionamiento (entre otros), asi
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como crear un grupo de trabajo sobre este tema” (CEPAL 2008, mencionado en
Portal Web MINTEL.GdTRT).

El Ministerio de Telecomunicaciones y de la Sociedad de la Informacion
(MINTEL) formo parte de la "Campafa de Reciclaje de residuos eléctricos y
electronicos 2011", con el fin de desarrollar y promover una cultura de reciclaje
y gestion integral ambientalmente responsable de los residuos eléctricos y
electronicos, generados por la comunidad de comercializadores de tecnologia.

Connotacion con Alcatel-Lucent Ecuador: Oportunidad de impacto medio.

Alcatel-Lucent es una empresa comprometida con el medio ambiente y en
los dltimos afios ha emprendido varios programas que incluyen energias
alternativas con el fin de generar tecnologias globales ecologicas en busca de
la reduccion de CO2, por lo tanto, las politicas de gobierno en este tema se
convierten en una oportunidad para la empresa para mostrar su aporte con el
medio ambiente y su responsabilidad social con el mismo.

2.1.2. Microambiente
2.1.2.1. Clientes-Empresas

Los clientes actuales de los proveedores a gran escala de productos y
servicios de telecomunicaciones en el pais corresponden al grupo de

operadores de servicios:

Corporacion Nacional de Telecomunicaciones CNT EP.

Etapa E.P.

CONECEL S.A

TELEFONICA
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Los operadores de servicios demandan soluciones de Acceso Fijo, esto es,
voz y datos, los proveedores ofrecen mdltiples alternativas que incluyen
tecnologias XDSL y GPON. En lo que refiere a la transmision la demanda es
para la conexion de nodos de acceso mediante fibra 6ptica, radio y redes
IP/MPLS.

Ademas los proveedores de servicios requieren de soluciones para Acceso
Movil que contengan redes moviles de ultima generacion como ejemplo 3G-LT.

Finalmente la demanda de productos implica switches de datos para redes
moviles.

En lo que refiere a los clientes finales que son atendidos por los grandes
operadores de telecomunicaciones, encierran a todas aquellas personas y/o
empresas pequefias y medianas que han contratado servicios de telefonia
fijla/moévil o servicios de banda ancha, ya sea esta ultima, fija como Internet a
través de un modem, o banda ancha moévil para el uso de Internet a través de
Smartphones, tabletas, etc.

Por otro lado estan los grandes clientes que corresponden a los segmentos
verticales de los sectores econdmicos como Explotacion de Minas y Canteras,
Construccion, entre otros, que demandan soluciones de telecomunicaciones
mucho mas personalizadas, y cuyo enfogue en general estd en la
implementacion e integracion de sus redes internas.

Connotacion con Alcatel-Lucent Ecuador: Oportunidad de impacto alto.

Actualmente los segmentos verticales no son atendidos de manera directa
por los grandes operadores de servicios de telecomunicaciones, por lo tanto, es

para Alcatel-Lucent Ecuador una oportunidad contar con segmentos
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desatendidos parcialmente donde pueda incursionar con su portafolio de
servicios, productos y soluciones.
2.1.2.2. Competencia

En el ambito de los operadores de servicios de telecomunicaciones, los mas
fuertes competidores de Alcatel-Lucent Ecuador lo conforman las empresas
Chinas HUAWEI y ZTE.

HUAWEI se ha posicionado rapida y solidamente en Ecuador. Constituye
un competidor de alto riesgo para Alcatel-Lucent Ecuador por los precios que
ofrece al mercado. Es importante recalcar que en las empresas publicas del
pais, el costo en la implementacion de soluciones es siempre un factor decisivo
al momento de seleccionar una empresa que pueda atender los requerimientos
minimos solicitados y es éste factor precisamente el que le ha permitido a la
empresa posicionarse en el mercado. HUAWEI se ha dado a conocer
primordialmente a través de CNT EP que utiliza sus soluciones a gran escala.
ZTE con menor impacto que HUAWEI, se constituye como un competidor que
se mantiene en el mercado pese a verse debilitada por la incidencia de las
estrategias tanto de Alcatel-Lucent Ecuador como de su nativa HUAWEI.

Por otro lado se encuentran las empresas ERICSSON, MOTOROLA,
SIEMENS que son también grandes competidores para Alcatel-Lucent Ecuador
en temas especificos de transmision.

Respecto a los competidores en los segmentos verticales del mercado
pueden mencionarse a Global Crossing, TELCONET y MEGADATOS S.A.

Connotacion con Alcatel-Lucent Ecuador: Amenaza de impacto alto.
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Para Alcatel-Lucent Ecuador es una amenaza latente el competir con
empresas que tienen el “know how” en la atencion de los requerimientos de los
clientes de los segmentos verticales, pues el que la empresa cuente con un
amplio portafolio de soluciones, productos y servicios no garantiza que pueda
atender de mejor manera que sus competidores las necesidades de estos
clientes.
2.1.2.3. Proveedores

Los servicios de telecomunicaciones son concesionados por el Gobierno
Nacional en base al Reglamento para otorgar concesiones de los servicios de
telecomunicaciones, el objetivo del reglamento, segun consta en el Articulo 1,
del Capitulo I es: “(...) establecer los procedimientos, términos y plazos a traves
de los cuales el Estado podra delegar, mediante concesion, a otros sectores de
la economia la prestacion de los servicios finales y portadores de
telecomunicaciones en régimen de libre competencia y la concesion del
espectro radioeléctrico correspondiente.” (CONATEL, 2001)

Por otro lado, los proveedores de servicios y equipamiento para las grandes
operadoras de telecomunicaciones tienen sus propios aliados estratégicos o bd
internas que son quienes les proveen de recursos para las diferentes soluciones
gue implementan con sus clientes. En el caso de Alcatel-Lucent, los
Laboratorios Bell forman parte de sus aliados, y son quienes aportan a la
empresa con los multiples avances en la tecnologia.

El mercado ofrece poca oferta en lo que refiere a proveedores de servicios
para instalacion en sitio, que generalmente son requeridos por los proveedores

gue atienden a las grandes operadoras de telecomunicaciones. Para este tema,
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los servicios demandados incluyen trabajos para la instalacion (en sitio) de
equipos, cables, escalerillas, tomas eléctricas, entre otras, ademas para
servicios de realizacion de Surveys o visitas técnicas que son realizadas con el
objetivo de hacer un levantamiento de la situacién inicial de las estaciones que
intervendran en la implementacion de un proyecto especifico.

Los trabajos de obra civil como adecuacion de sitios para instalacion de
equipos, o la construccion de equipamiento basico para instalacion también

forman parte de la demanda.

Connotacidn con Alcatel-Lucent Ecuador: Amenaza de impacto alto.

Alcatel-Lucent Ecuador ha afianzado las relaciones de trabajo con sus
proveedores principales, sin embargo, el poder de negociacion con ellos se ha
vuelto un tanto mas dificil, pues el “know how” que han adquirido los
proveedores, les permite posicionarse de mejor manera.
2.1.2.4. Intermediarios

Un intermediario es la persona o empresa que une la oferta con la demanda,
es decir, es quien esta en el medio de quien quiere comprar y de quien quiere
vender un bien o servicio.

Entre operadores de servicios de telecomunicaciones y sus proveedores,
(en este Ultimo grupo se incluiria a Alcatel-Lucent Ecuador), no existen
intermediarios. La inexistencia de intermediarios permite que la calidad y
precios de los servicios y productos que proveen este grupo de empresas no
sea un tema de terceros, es mas, permite encarar a sus clientes de manera

directa siendo una oportunidad para la fidelizacion de los mismos.
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Desde el punto de vista de los clientes que forman parte de los segmentos
verticales, los grandes operadores de servicios tomarian el papel de
intermediarios entre los proveedores de servicios de telecomunicaciones y
estos clientes especificos de los segmentos verticales.

Connotacidn con Alcatel-Lucent Ecuador: Amenaza de impacto alto.

Pese a que la estrategia en la atencion de requerimientos de los grandes
operadores ha funcionado sin problema, la dinamica a nivel de segmentos
verticales es diferente y los grandes operadores de servicios de
telecomunicaciones se encuentran fuertemente posicionados en el mercado,
por lo que se conforman como grandes competidores en los segmentos
especificos.
2.1.2.5. Sustitutos

Un producto sustituto es aquel que puede ser consumido o usado en lugar
de otro en alguno de sus posibles usos.

Segun Sharon Oster (2000) "Las empresas también se ven afectadas por la
competencia de mercados relacionados, (...) la disponibilidad de sustitutos
influye en la habilidad de una empresa para aumentar su precio o cambiar los
atributos de sus productos".

En las telecomunicaciones los productos sustitutos son el resultado de la
evolucion de las tecnologias. Los productos para acceso fijo podrian ser los
sustitutos de los productos para acceso movil, esto es, las capacidades que
pueden ser alcanzadas con redes inaldmbricas como WIMAX y LTE, pueden

ser superadas con redes de fibra 6ptica GPON, sin embargo ambas son
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utilizadas en contextos diferentes sin que la una sea el sustituto directo de la
otra.

Connotacion con Alcatel-Lucent Ecuador: Oportunidad de impacto alto.

La naturaleza en la evolucién de las tecnologias de telecomunicaciones y la
adaptabilidad que tiene Alcatel-Lucent Ecuador con dicha evolucion, hacen que
la aparicion de sustitutos se presenten como una clara oportunidad para la
empresa al momento de ofrecer distintas alternativas para la atencion de las
necesidades de los clientes.

2.2. Factores Internos
Los factores internos en el entorno de Alcatel-Lucent Ecuador seran

analizados desde cuatro ejes principales de la empresa: Administrativo,
Financiero, Operativo y Marketing.
2.2.1. Administrativo

Alcatel-Lucent Ecuador cuenta con una Planeacion Estratégica que se
encuentra correctamente alineada con la vision y los objetivos estratégicos de la
organizacion a nivel mundial. En la planeacion estratégica de la empresa se
cuenta con informacién historica e indices de desempefio, a mas de contar con
politicas de ejecucion calendarizadas en el afio con el fin de evaluar
continuamente los resultados de la empresa. El conjunto de estrategias
planteadas, permiten ejecutar de mejor manera los planes de accién
estratégicos que en resumen pretenden fortalecer la estructura local comercial,
operativa y de soporte de la compafia, mantener los estandares de calidad y

primordialmente consolidar la presencia de la empresa en el pais. El contar con
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una planeacion estratégica le permite a la empresa seguir un rumbo hacia la
consecucion de sus metas, por lo tanto es una fortaleza para la organizacion.

En lo que tiene que ver con la administracion del capital humano, Alcatel-
Lucent Ecuador sigue con las normas y procedimientos establecidos
regionalmente para los procesos de captacion, seleccion y contratacion del
personal.

Para los procesos de apoyo en la cadena de valor de la empresa, Alcatel-
Lucent Ecuador utiliza servicios de empresas externas.

Connotacion Interna: Debilidad de impacto alto.

Alcatel-Lucent Ecuador cuenta con politicas institucionales que le
permiten ser cada vez mas competitivos en el mercado y que facilitan el
proceso para desarrollar de mejor manera las aptitudes y habilidades del capital
humano de la empresa, pese a ello, los procesos de apoyo pueden ser
mejorados para impedir que se conviertan en una debilidad que puede ser
aprovechada por la competencia.

2.2.2. Financiero

La Direccion Financiera de la empresa se encuentra dirigida por el
representante directo de Alcatel-Lucent Ecuador, sin embargo, existen ciertos
procesos de apoyo que son realizados por los servicios de una empresa
externa.

La posicion en ventas que ocupa Alcatel-Lucent Ecuador en el ranking
nacional de empresas es la posicion 595, sus ventas, activos, pasivos,
patrimonio y utilidad constan a la fecha segun se detalla a continuacion (EKOS,

2012):
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Tabla 6:

Indicadores Financieros. Alcatel-Lucent Ecuador. Afio 2011.

INDICADORES FINANCIEROS
Ventas: $ 21,970,055
Activos: $ 22,233,693
Pasivos: $ 20,378,432
Patrimonio: $ 1,855,262
Utilidad: $ 964,780

Nota Fuente: Adaptacion tomado del portal web EKOS. Indicadores Financieros. 2012, Junio.

Connotacion Interna: Fortaleza de impacto alto.

La rentabilidad de la empresa ha crecido de manera satisfactoria en los
altimos cinco afios, y es ésta rentabilidad la que ahora permite a la empresa
plantearse la idea de expandirse, ampliando su oferta de mercado.

2.2.3. Operativo

En el éarea operativa, la empresa cuenta con un proceso general
establecido que sirve de base para la implementacion de contratos basado en la
norma PMI. Respecto a los estandares y normas de calidad establecidas para
los procesos, la empresa cuenta desde hace afios atras con la Certificacion de
Calidad ISO 2001 y con la certificacion TL9000 especializada para
telecomunicaciones. Ademas, Alcatel-Lucent Ecuador ha iniciado en incursionar
en la implementacion de la norma de calidad SixSigma para la mejora de los
procesos en el area de servicios.

Por otro lado, el alcance global e internacional de la empresa, sumada a la
variedad de productos y servicios de su portafolio (que esta por demas
mencionar van a la vanguardia de la tecnologia), se constituyen en una de sus

mas grandes fortalezas, que dan como resultado el contar con el “know how”
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de experiencias mundiales que se convierten en lecciones aprendidas para la
empresa a nivel local.

Connotacion Interna: Fortaleza de impacto alto.

2.2.4. Marketing

Las labores de marketing de la empresa son llevadas a cabo por un equipo
de especialistas que dia a dia trabajan por el cumplimiento de las metas
propuestas en la planeacion estratégica de marketing.

En lo que tiene que ver con la promocion, Alcatel-Lucent Ecuador no
realiza actividades que involucren ni promocién ni publicidad de su portafolio, lo

gue puede constituirse en una debilidad para la empresa.

Connotacion Interna: Debilidad de impacto alto.
2.3. Matriz FODA.

La estrategia competitiva de cada negocio es un proceso dinamico que
implica la interaccion entre todas las areas de la empresa y que se dispara para
conquistar econdmicamente un determinado mercado en base a la optimizacion
de dos dimensiones: la productividad y el posicionamiento.

La matriz FODA se realiza para analizar la viabilidad actual y futura de una
determinada estrategia competitiva de un producto o servicio especifico de una
empresa en particular, en un determinado mercado, en un determinado
momento y contra determinados competidores.

El analisis de los factores internos y externos en el entorno de la empresa
permite realizar la categorizacion de los mismos entre Fortalezas,
Oportunidades, Debilidades y Amenazas para la empresa.

La Tabla 7 presenta la matriz FODA de la empresa Alcatel-Lucent Ecuador.



Tabla 7: Matriz FODA. Alcatel-Lucent Ecuador

OPORTUNIDADES AMENAZAS

MACROAMBIENTE
Econémico-Demografico
Impacto Impacto
FACTOR = FACTOR =
2|88 2|8 |8
F 2|2 |2 |2
o |5 |o o lo <)
Decrecimiento en la aportacion del
Estabilidad en la tasa de interes
) X Producto Interno Bruto periodo 2012- X
activa
2015
Estabilidad en la distribucion ; .,
) Incremento de la inflacion que genera
empresarial en las X L ) .. X
. 1to en la inversion
telecomunicaciones
Crecimiento en el uso de las X X
telecomunicaciones
Politico-Legal
Impacto Impacto
FACTOR < FACTOR <
> | @ =] > | @ o]
5|2 |2 5|2 |2
o |lo lo o |5 [5)
Plan Nacional de Banda Ancha
que impulsa el crecimiento social, o Ley Organica de Regulacion y Control .
economico y la competitividad del Poder del Mercado
nacional
Socio-Cultural
Impacto Impacto
FACTOR = FACTOR =
> | @ =] > | @ =]
T2 |2 F |22
o |o |o o l|lo <)
Reduccidn de la Pobreza que . .
aporta a nuevas inversiones
Reduccion de los indices de
Desempleo y Subempleo que X X
inducen a la inversién
Estratificacion del Nivel Socio X X
Econémico de la Poblacién
Tecnolégico-Natural
Impacto Impacto
FACTOR < FACTOR <
> [] ° > o o
7|2 |2 |2 |2
(=] o [<] (=] o [<]
Nuevas Tecnologias en las . .
telecomunicaciones
Politicas de Gobierno sobre
Impacto Ambiental compatibles X X
con las politicas de la empresa
MiCROAMBIENTE
Impacto Impacto
FACTOR = FACTOR =
> | @ o] > | ® @
F 2|2 |2 |2
o |o |o o lo <)
Existencia de Clientes
. X X
Desatendidos
N Competidores con conocimiento del .
mercado
X Debilidad en el poder de negociacion X
con los Proveedores
. Intermediarios con fuerte X
posicic o en el mercado
Presencia de Sustitutos X X
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FORTALEZAS DEBILIDADES

Impacto Impacto
FACTOR = FACTOR =
> o o > o o
| | & 7| |&
o S o o g | o
Procesos de apoyo de administracién
Planeacion Estratégica alineada . LR .
o del capital humano, abastecimiento y
con los objetivos generales de la X X

los servicios generales que deben

empresa .
mejorar

Competencias del Talento
Humano

X X

Procesos demasiados estructurados que
X comprometen el tiempo de atencionde | X
requerimientos

Crecimiento en ventas en los
ultimos cinco afios

Aplicacion de Normativas y

X X

Estandares

Portafolio de soluciones,

productos y servicios con X X

tecnologia de vanguardia

KnowHow como resultado de X

experiencias internacionales
X Desconocimiento de Mercados Metas X
X Precios impuestos a nivel regional X
X Carencia de Promocién X

Nota Realizado por (Chicaiza, Lorena)

En este punto, se ha completado con el proceso de diagndstico de la
situacion actual de la empresa y es necesaria la generacion de iniciativas que

permitan contrarrestar las debilidades y amenazas en el entorno de la empresa.
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CAPITULO 1l

3. INVESTIGACION DE MERCADOS

La incertidumbre y el riesgo estan presentes en las situaciones de decision
no rutinarias, para reducir la incertidumbre, los directivos de una empresa que
se encuentran consientes de la existencia de un problema estan interesados en
la informacion que se obtiene como resultado de la investigacion de mercados,
es por ello que la investigacion de mercados es una herramienta valiosa en la
evaluacion de cursos alternativos de accion. (Kinnear T., Taylor J. 2006)

“La investigacion de mercado especifica la informacion necesaria para
resolver problemas de mercado, disefia el método para reunir la informacion,
administra y lleva a cabo el proceso de recoleccion de datos, analiza los
resultados y comunica los hallazgos e implicaciones”. (Philip K., Gary A. 1991)
3.1. Investigacion Exploratoria

La investigacion exploratoria “es el disefio de investigacion que tiene como
objetivo primario facilitar una mayor penetracion y comprension del problema
que enfrenta el investigador” (Malhotra N, 2004).

Segun Naresh Malhotra (2004) se utiliza la investigacion exploratoria para

los siguientes propositos:

Formular o definir un problema con mas precision

Identificar diversas acciones a seguir

Establecer hipotesis

Establecer prioridades para investigaciones posteriores, etc.
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Este tipo de investigacion se ve beneficiada por diversos métodos, entre

estos tenemos:

3.1.1.

3.1.2.

3.1.2.1.

Encuesta de expertos

Encuesta piloto.

Datos secundarios analizados de manera cualitativa

Investigacion cualitativa

Objetivos

Obtener una base de conocimiento que permita realizar una
formulacion mas precisa del problema de la empresa y la
identificacion de oportunidades y demas variables relacionadas con la
situacion de decisibn mediante mecanismos informales y no
estructurados como entrevistas a profundidad y observacion.

Recabar informacion que permita como resultado del estudio,
soportar y ayudar a concluir con la formulacion de la hipdtesis
planteada para que posteriormente pueda ser probada y sirva como
base para la realizacion de la investigacion descriptiva.

Disefo

Marco Tebrico

3.1.2.1.1. Referencial

El marco tedrico referencial puede ser considerado como informacion base

cuyos hallazgos o resultados son tomados como fuente y/o referencias de

nuevas investigaciones. Un marco tedrico referencial permite orientar una

investigaciéon y ademas ayuda a evitar cometer los errores que antes ya fueron

cometidos.
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Segun Galarza, E., Hidalgo, M., Proafio, C., Sandoval, M., (2011) el
desarrollo de la empresas en el pais se ha caracterizado por una gran
diversidad de iniciativas realizadas por una pluralidad de actores; recalcan sin
embargo que en la medida que la microempresa se expande en importancia en
la economia, también crece la demanda de servicios de apoyo al sector por
parte del estado y de instituciones publicas y privadas, cooperacion
internacional y asociaciones gremiales involucradas con el desarrollo del sector.

Parte del éxito en el desarrollo de las empresas es mérito imputable al uso
de las tecnologias de la informacion.

Annan K, Secretario general de la Organizacion de las Naciones Unidas
(citado en Galarza, E., Hidalgo, M., Proafo, C., Sandoval, M) en su Discurso
inaugural de la primera fase de la WSIS en Ginebra en el afio 2003 se refirio a
las tecnologias de la informacion y la comunicacion (TIC) como elementos y
técnicas agrupadas y utilizadas en el tratamiento y la transmision de las
informaciones, principalmente de informatica, internet y telecomunicaciones.
Sin embargo recalca que las tecnologias de la informacién y la comunicacién no
son ninguna medicina ni formula magica, pero pueden mejorar la vida de todos
los habitantes del planeta.

Galarza, E., Hidalgo, M., Proafo, C., Sandoval, M., (2011) afirman que los
cambios tecnoldgicos, sobre todo los relacionados con las TIC, han tenido un
efecto importante en el modo de administrar las organizaciones y los seguiran
teniendo. Ademas las TIC han creado la capacidad de superar el confinamiento
fisico de solo poder trabajar dentro de un lugar especifico de la empresa. Los

miembros de una organizacién pueden desempefiar su trabajo en cualquier
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lugar y momento, utilizando herramientas a su alcance facilitando cumplir tareas
con mayor eficiencia e incrementando su rendimiento laboral, tales como; el
internet, los ordenadores, el telefax, y otras formas de TIC.
3.1.2.1.2. Conceptual
El marco tedrico conceptual establece un conjunto de conceptos sobre el
conocimiento cientifico que se tiene acerca de un tema y aporta de manera
coordinada y coherente a una investigacion, debe tratar a profundidad, precision
y claridad los aspectos relacionados con el problema ademas de ordenar de
forma coherente cada una de las ideas relacionadas al tema de investigacion.
El marco tedrico conceptual tiene como funciones:
- Orientar hacia la organizacién de datos y hechos significativos para
descubrir las relaciones de un problema con las teorias ya existentes.
- Evitar que el investigador aborde tematicas que dado el estado del
conocimiento, ya han sido investigadas o carecen de importancia
cientifica.
- Guiar en la seleccién de los factores y variables que seran estudiadas
en la investigacion, asi como sus estrategias de medicion, su validez
y confiabilidad.
- Prevenir sobre los posibles factores de confusidn o variables extrafias
gue potencialmente podrian generar sesgos no deseados.
3.1.2.1.2.1. Importancia de la definicion del problema
“La definicion del problema cientifico es el primero y mas importante de los
pasos de todo el proceso de investigacion”. (Trinchet C., Trincher R. 2007).

Una definicién incorrecta del problema lleva a encontrar una seudo solucion. El
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planteamiento correcto del problema significa, en ocasiones, mas que de la
mitad de su solucion. El planteamiento adecuado no solo implica considerar la
situacion del problema, es necesario también vislumbrar las posibles vias de
solucion.
Definicion del problema
El problema debe ser significativo, pertinente, factible y viable. Tiene que
estar claramente formulado. No es posible escribir acerca del mundo y todo lo
que le rodea; debe limitar el problema a sus capacidades. Segun las
definiciones compiladas por Zanetti (1985), un problema cientifico es:
- “... un problema que es un saber sobre el no saber (Sharikov).
- “... es una proposicion interrogativa, que formula la correspondiente
tarea cognoscitiva (Tsatskovki).
- ”... un conocimiento previo sobre lo desconocido en la ciencia
(Burguete)”.
Formulacién del problema
Un problema debe plantearse de manera clara y precisa, sin ambigiedad.
Debe vislumbrarse la posibilidad de verificacion mediante una prueba empirica.
Ander Egg formula un problema de investigacion de la siguiente manera:
- Plantear y delimitar el problema.
- Expresarlo con claridad y precision en forma de pregunta.
- Revisar la literatura sobre el problema o cuestiones anexas.

- Traducir la pregunta con que se formula el problema, expresandola

en variables manipulables, susceptibles de verificacion empirica.
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Por su parte, Kerlinger, citado por, Henriquez y Zepeda (2003), plantea los
siguientes criterios:
- Debe expresar una relacion de variables.
- Debe formularse en forma de pregunta
- Debe posibilitar la prueba empirica de las variables.
- Debe expresarse en una dimension témporo-espacial.
- Debe definir la poblacién objeto de estudio.

El problema especifico seleccionado para su estudio, constituye el titulo de
la investigacion. Para entender mejor la estructura del objeto de estudio debe
definir rigurosamente, articulado las variables que van a ser investigadas.

Segun Barbaran (2002:07), en la definicion del problema, el investigador
tiene que tener en cuenta que la definicion determina las caracteristicas y
establece los posibles elementos necesarios para resolverlos, ademas de
presentar los aspectos principales y secundarios del problema explicando sus
soluciones.
3.1.2.1.2.2. Método cientifico

El objetivo que busca cumplir el proceso para la toma de decisiones es el de
solucionar problemas emitiendo un juicio después de una consideracion
minuciosa, sin embargo, la cantidad de alternativas que pudieran surgir es la
mayor dificultad que presenta el proceso. En algunos casos, la toma de
decisiones se da sin haber reunido toda la informaciéon debido al costo y/o
tiempo que esto exigiria. Segun Jany J. (2001) uno de los sistemas a aplicar

para toma de decisiones adecuadas es el método cientifico, mismo que
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“proporciona al investigador un camino para llegar finalmente a la decision
adecuada, ya que una o varias de sus hipotesis tienen que ser correctas”.

En el contexto del marketing y las ventas menciona que “solo mediante la
aplicacion del método cientifico a los problemas planteados por la programacion
comercial, es posible afrontar los temas de fondo de la estrategia de mercado”.

El método cientifico es un método que se construye estableciendo
relaciones entre observables y no a partir de certezas absolutas. Se refiere al
conjunto de etapas que se deben seguir para obtener un conocimiento valido
desde el punto de vista cientifico, utilizando para esto instrumentos que resulten
fiables. El objetivo del método es minimizar la influencia de la subjetividad del
cientifico en su trabajo.

El método cientifico esta basado en los preceptos de refutabilidad (indica
que cualquier proposicion de la ciencia debe resultar susceptible a ser falsada o
refutada) y reproducibilidad (un experimento tiene que poder repetirse en
lugares indistintos y por un sujeto cualquiera).

El cientifico usa métodos definitorios, meétodos clasificatorios, meétodos
estadisticos, métodos hipotético-deductivos, procedimientos de medicion,
etcétera. Y segun esto, referirse a | método cientifico es referirse a este
conjunto de tacticas empleadas para constituir el conocimiento, sujetas al
devenir historico, y que eventualmente podrian ser otras en el futuro. (Klimovsky
G. 1997)

Francis Bacon definié el método cientifico de la siguiente manera:
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Observacion: Observar es aplicar atentamente los sentidos a un objeto
0 a un fendmeno, para estudiarlos tal como se presentan en realidad,
puede ser ocasional o causalmente.

Induccion: La accion y efecto de extraer, a partir de determinadas
observaciones o0 experiencias particulares, el principio particular de
cada una de ellas.

Hipotesis: Planteamiento mediante la observacion siguiendo las
normas establecidas por el método cientifico.

Probar la hipétesis por experimentacion.

Demostracion o refutacion (antitesis) de la hipotesis.

Tesis o teoria cientifica (conclusiones).

El método cientifico tiene relacion la cual estd en relacion directa con el

desarrollo de la inteligencia humana y capacidad para valorizar.

3.1.2.1.2.3. Planeacion Estratégica de Marketing.

Para tener éxito en el mercado actual tan competido, las empresas deben

centrarse en los clientes, conquistar clientes de la competencia y luego

conservarlos y desarrollarlos mediante la entrega de mayor valor. Sin embargo,

para poder satisfacer a sus clientes, debe entender primero sus necesidades y

deseos.

Planificar buenas estrategias es solo el primer paso hacia un marketing de

éxito. Una estrategia de marketing brillante no sirve de mucho si la empresa no

la implementa debidamente. (Philip K., Gary A. 2003).

La planeacion estratégica de marketing es un proceso de 5 pasos:

Realizar un andlisis de la situacién
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- Trazar los objetivos de marketing
- Determinar el posicionamiento y la ventaja diferencial
- Seleccionar los mercados meta y medir la demanda del mercado.
- Disefiar una mezcla de marketing estratégico.(Stanton W., Etzel M. y
Walker B. 2004)
3.1.2.1.2.4. Mercados meta y demanda del mercado.

Un mercado meta se refiere a un grupo de personas u organizaciones a las
cuales una compaiia dirige su programa de marketing.

Los mercados metas se seleccionan atendiendo a las oportunidades y para
analizar a las oportunidades una compafiia necesita pronosticar la demanda (es
decir, las ventas) en sus mercados meta. Los resultados del prondstico de la
demanda indicaran si vale la pena cultivar los mercados o si es preciso
encontrar otros mercados. (Stanton W., Etzel M. y Walker B. 2004).
3.1.2.1.2.5. Segmentacion del mercado y estrategias del mercado meta

Segmentacion de mercado es el proceso que consiste en dividir el mercado
total de un bien o servicio en varios grupos mas pequefios e internamente
homogéneos. La esencia de la segmentacion es que los miembros de cada
grupo sean semejantes con respecto a los factores que repercuten en la
demanda. (Stanton W., Etzel M. y Walker B. 2004)

La segmentacion, al agrupar a los consumidores con necesidades
parecidas, proporciona un método comercialmente viable para atender a estos

consumidores.
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La segmentaciéon de mercados permite a las empresas la oportunidad de
mejorar sus beneficios, ademas pueden analizar las oportunidades de
crecimiento y ampliar su lineas de productos. (David Jobber D., Fahy J. 2007).
Proceso de segmentacién de mercado.
Para cumplir con el proceso de segmentacion del mercado se debe seguir
con al menos los pasos detallados a continuacion:
- ldentificar la corriente y potencial deseados que existen en un mercado
- ldentificar las caracteristicas que distinguen a los segmentos.
- Determinar quien tiene cada necesidad.

3.1.2.1.2.6. Estrategias para los mercados meta

Si ya se cuenta con los segmentos de mercado y se quiere escoger uno o
mas segmentos como mercados metas, se puede adoptar por una de estas 3
estrategias:

- Agregacion
- Estrategia de un solo segmento.
- Estrategia de varios segmentos. (Stanton W., Etzel M. y Walker B.
2004)
3.1.2.1.2.7. Requisitos para una segmentacion eficaz

No todas las formas de segmentacion son eficaces, para tener utilidad, los
segmentos de mercado deben poseer las caracteristicas siguientes:
mensurabilidad, accesibilidad, sustanciabilidad, procesabilidad. (Phipil K., Gary

A. 1991)
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3.1.2.1.2.8. Prondstico de la demanda de mercado

Es la estimacion de las ventas de un producto durante determinado periodo
futuro. Da origen a varias clases de predicciones. (Stanton W., Etzel M. y
Walker B. 2004)
3.1.2.1.2.9. Tecnologias de la Informacion y la Comunicacioén (TIC)

Las TIC son el conjunto de elementos, técnicas y herramientas usados en el
tratamiento y la transmision de la informacion, principalmente la informatica,
Internet y las telecomunicaciones, siendo el objetivo principal que su uso ayude
a disminuir la brecha digital y sirva de apoyo para el desarrollo tecnolégico de
las personas, empresas y procesos finales.

Se presenta a continuacion una breve descripcion técnica de las tecnologias
de los productos y servicios de telecomunicaciones involucrados en el presente
estudio.

XDSL

Se conoce como xDSL a la familia de tecnologias de acceso a Internet de
banda ancha basadas en la digitalizacion del bucle de abonado telefonico (el
par de cobre). La principal ventaja de xDSL frente a otras soluciones de banda
ancha (cable médem, fibra Optica, etc.) es precisamente la reutilizacion de
infraestructuras ya desplegadas, por tanto mas baratas al estar parcial o
totalmente amortizadas, y con gran extension entre la poblacién.

El acceso xDSL se basa en la conversion del par de cobre de la red
telefénica basica en una linea digital de alta velocidad capaz de soportar
servicios de banda ancha ademas del envio simultaneo de voz. Para lograr esto

se emplean tres canales independientes:
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- Dos canales de alta velocidad (uno de recepcion de datos y otro de
envio de datos).
- Otro canal para la transmision de voz.

Cada uno de ellos ocupa una banda de frecuencia diferente, de manera que
no interfieran entre si. El canal de voz queda ubicado entre los 200Hz y los
3,4KHz se transmite en banda base, como el servicio telefonico tradicional,
mientras que los canales de datos quedan aproximadamente entre los 24KHz y
los 1,1MHz, distribuyéndose de forma variable entre el canal de subida y el de
bajada segun el tipo de tecnologia xDSL empleada. Se transmiten mediante
multiples portadoras.

Los equipos de red del operador (tipicamente, la central telefénica local)
deben disponer de los denominados DSLAM (“Digital Subscriber Line Access
Multiplexer”), que contienen un conjunto de tarjetas con varios modems de
central de un nimero de usuarios, de manera que se concentre y se enrute el
trafico de los enlaces xDSL hacia una red de area extensa.

Tipos de xDSL

Existe una variedad de tecnologias XDSL que se caracterizan por su
simetria/asimetria en los canales de subida y bajada de datos, por las tasas de
transmision alcanzadas y, lo que guarda una relacion inversa con esto ultimo, la
longitud maxima del bucle de abonado.

Algunas otras tecnologias xDSL son:

- HDSL (“High Data Rate Digital Subscriber Line”), con altas tasas de

transmision.
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- SDSL (*Symmetric Digital Subscriber Line”), version estandarizada de
HDSL.

- IDSL (“ISDN Digital Subscriber Line”), xDSL sobre redes RDSI.

- RADSL (“Rate-Adaptive Digital Subscriber Line”), con tasas de
transmision adaptativas.

- VDSL y VDSL2 (“Very High Speed Digital Subscriber Line”), versiones
gue permiten altas tasas de transmisién en tramos cortos de bucle de
abonado, lo que las hace idoneas para cubrir el Gltimo tramo en redes
de fibra 6ptica hasta la manzana (FTTC).

REDES OPTICAS PASIVAS GPON

Las redes Opticas pasivas (del inglés Passive Optical Network, conocida
como PON) no tienen componentes activos entre el servidor y el cliente o
abonado. En su lugar se encuentran (divisores 6pticos pasivos) o splitters. La
utilizacion de sistemas pasivos reduce considerablemente las inversiones y los
costes de conservacion.

La arquitectura de GPON es conceptualmente similar a la de una
recomendacion anterior (BPON, Broadband PON). Se han mejorado aspectos
referidos a la gestion de servicios y a la seguridad pero, sobre todo, GPON
ofrece tasas de transferencia de hasta 1,25 Ghps en caudales simétricos o de
hasta 2,5 Ghps para el canal descendente en caudales asimétricos.
Caracteristicas técnicas

Para que no se produzcan interferencias entre los contenidos en canal
descendente y ascendente se utilizan dos longitudes de onda diferentes

superpuestas utilizando técnicas WDM (Wavelength Division Multiplexing). Al
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utilizar longitudes diferentes es necesario, por lo tanto, el uso de filtros Opticos
para separarlas.

Finalmente, las redes Opticas pasivas han de estar ajustadas en funcion de
la distancia entre el usuario y la central, el nimero de splitters y su atenuacion;
de tal manera, que para que el nivel luminoso que reciba cada ONU esté dentro
de los margenes, o bien se ajusta la el nivel del laser o la atenuacioén de los
splitters.

Ventajas de las redes 6pticas pasivas (PON)

Aumenta el alcance hasta los 20 km (desde la central). Con

tecnologias xDSL como maximo se alcanzan los 5,5 km

- Ofrecen mayor ancho de banda

- Mejora la calidad del servicio debido a la inmunidad que presenta la
fibra frente a los ruidos electromagnéticos.

- Se simplifica el despliegue de fibra dptica gracias a su topologia

- Se reduce el consumo por no haber equipos activos

- Mas baratas que las punto a punto

NODOS DE ACCESO

Un Nodo de acceso multiservicio o MSAN (Multiservice access node) es un
dispositivo que permite integrar los servicios de telefonia y de banda ancha en
un solo aparato. A través de él pasan la voz y los datos en un solo flujo de
paquetes IP. El hecho de tener una red de comunicaciones basada toda en IP,

hace que esta sea mas simple que una red tradicional.


http://es.wikipedia.org/wiki/Internet_Protocol
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3.1.2.2. Dato Secundario

Los datos o fuentes secundarias forman parte de los métodos de obtencién
de datos para el enfoque Exploratorio.

Entre las ventajas de las fuentes secundarias se tiene que:

- Ayudan a evitar la duplicidad de informacion.

- Ayudan a definir problemas de investigacion.

- Se obtiene informacion con mayor rapidez.

Las caracteristicas que se recomienda revisar al momento de utilizar una
fuente de informacion secundaria se detallan a continuacion:

- Fuente Actualizada

- Confiabilidad de la fuente

- Exactitud de la informacion

- Existencia de Informacion clara de revisar.

Los datos secundarios considerados como parte del presente estudio lo
conforman los factores enddgenos y exdgenos a la empresa Alcatel-Lucent
Ecuador, mismos que proveeran una vision actualizada de la situacion actual de
la empresa. EIl analisis situacional de la empresa es analizado considerando
tanto factores internos como factores externos. Los factores externos se
analizan en el entorno del macro y micro ambiente.

El analisis de los factores externos considera:

- Macroambiente

- Econbémico-Demografico
0 Producto Interno Bruto (PIB)

o Tasas de Interés
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o Inflacion

o Distribucion Empresarial en las Telecomunicaciones

o Crecimiento del uso de las Telecomunicaciones
Politico-Legal

o Plan Nacional de Banda Ancha

o Ley Organica de Regulacion y Control del Poder del Mercado
Socio-Cultural

o Pobreza

o Desempleo y Subempleo

o Estratificacion del Nivel Socioecondmico de la Poblacion
Tecnologico-Natural

o Nuevas Tecnologias en Telecomunicaciones

o Impacto Ambiental

Microambiente

Clientes-Empresas
Competencia
Proveedores
Intermediarios

Sustitutos

El andlisis de los factores internos considera el entorno:

Administrativo
Financiero
Operativo

Marketing
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3.1.2.3. Entrevistas a Profundidad

3.1.2.3.1. Perfil de Expertos

Gerente General.- Es el responsable de liderar y coordinar las funciones de
planeamiento estratégico de la empresa. Designa todas las posiciones
gerenciales, realiza evaluaciones periddicas acerca del cumplimiento de las
funciones de los diferentes departamentos. Coordina con todas las areas para
asegurar que los procesos de la cadena de valor se estan ejecutando
correctamente.

Ademas planea y desarrolla metas a corto y largo plazo junto con objetivos

anuales.
Director de Marketing.- Es el responsable del cumplimiento de los objetivos de
ventas de la empresa. Fija objetivos, estrategias y programa actividades para
lograr las metas de ventas trazadas por la empresa. Ademas investiga el
mercado, la competencia y al cliente mediante acercamiento directo con los
implicados.

Interacta con el Director de Operaciones para analizar, definir e
implementar ofertas junto con el equipo de trabajo involucrado.

Lidera todo el proceso de implementacion de ofertas en la empresa.
Director de Operaciones.- es el responsable del control de las actividades
operativas diarias de la empresa. Su enfoque esta en la productividad y en la
ventaja competitiva de la empresa. Planifica el control operativo de las
actividades y administra los recursos internos junto con los PM (Project

Management), el gerente operativo y el gerente técnico.
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Ademas asegura el desarrollo operacional de las actividades, garantiza la
capacidad de la empresa para cumplir con los nuevos contratos y cumple y
hace cumplir las normas de calidad en los servicios y soluciones que
implementa la empresa.

3.1.3. Resultados Preliminares
3.1.3.1. Marco Teobrico

Gracias a las teorias es posible explicar por que, como y cuando ocurre un
fendbmeno. Esto permite dar orden al conocimiento o sistematizar las ideas
sobre un fendmeno o realidad. Las teorias son importantes especialmente
porque permiten predecir, es decir hacer inferencias a futuro sobre como se va
a manifestar u ocurrir un fenOmeno dadas ciertas condiciones, basandose en
los aspectos tedricos estudiados y analizados.

El método cientifico consta de una serie de procedimientos que por su
estructura presenta rasgos muy beneficiosos para realizar investigaciones,
sobre todo por su capacidad de perfeccionase a través del tiempo y a través de
nuevas investigaciones y por su objetividad.

El método cientifico surge, entonces como producto de la induccion, ya que
siempre ha ido de lo particular a lo general para obtener sus resultados y crear,
asi leyes.

El caracter subjetivo del proceso de definicion del problema cientifico
dificulta su planteamiento correcto; sin embargo, este paso es fundamental y
determinante para el resto de la investigacion. La objetividad consiste en no

asumir lo deseado como verdad, ni obviar los resultados desfavorables, sino
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estar en capacidad de apreciar la realidad como es y no de la manera que
aspiramos.

Con el analisis del marco teérico se concluye y confirma que existe un
problema en la empresa Alcatel-Lucent Ecuador y que el mismo sera abordado
como un problema de investigacion descriptiva cuantitativa.
3.1.3.2. Datos Secundarios

Luego de realizar un analisis preliminar del entorno de la empresa y de sus
factores internos y externos, el analisis situacional de la empresa se resume en
las oportunidades, amenazas, fortalezas y debilidades que le rodean a Alcatel-
Lucent Ecuador.

Oportunidades

Los factores politicos legales que se presentan como una oportunidad de

impacto medio para la empresa son:
- Estabilidad en la tasa de interés activa.
- Estabilidad en la distribucién empresarial en las telecomunicaciones.
- Crecimiento en el uso de las telecomunicaciones.

El factor politico legal que se presenta como una oportunidad de impacto
alto para la empresa es:

- Plan Nacional de Banda Ancha que impulsa el crecimiento social,
econdémico y la competitividad nacional

Los factores socio culturales que se presentan como una oportunidad de
bajo impacto para la empresa son:

- Reduccidn de la Pobreza que aporta a nuevas inversiones
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- Reduccion de los indices de Desempleo y Subempleo que inducen a
la inversion
El factor socio cultural que se presenta como una oportunidad de impacto
medio para la empresa es:
- Estratificacion del Nivel Socio Economico de la Poblacion
El factor tecnoldgico natural que se presenta como una oportunidad de alto
impacto para la empresa es:
- Nuevas Tecnologias en las telecomunicaciones
El factor tecnoldgico natural que se presenta como una oportunidad de
impacto medio para la empresa es:
- Politicas de Gobierno sobre Impacto Ambiental compatibles con las
politicas de la empresa
Los factores del microambiente que se presentan como una oportunidad de
alto impacto para la empresa son:
- Existencia de Clientes Desatendidos
- Presencia de Sustitutos
Amenazas
El factor econdmico demografico que se presenta como una amenaza de
alto impacto para la empresa es:
- Decrecimiento en la aportacion del Producto Interno Bruto periodo
2012-2015
El factor econdmico demografico que se presenta como una amenaza de
impacto medio para la empresa es:

- Incremento de la inflacion que genera desaliento en la inversion
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El factor politico legal que se presenta como una amenaza de impacto
medio para la empresa es:
- Ley Organica de Regulacion y Control del Poder del Mercado
Los factores del microambiente que se presentan como una amenaza de
alto impacto para la empresa son:
- Competidores con conocimiento del mercado
- Debilidad en el poder de negociacion con los Proveedores
- Intermediarios con fuerte posicionamiento en el mercado
No existen factores socio culturales ni tecnologicos culturales que se
presenten como amenaza para la empresa.
Fortalezas
Los factores del entorno interno que se presentan como una fortaleza de alto

impacto para la empresa son:

Planeacion Estratégica alineada con los objetivos generales de la
empresa

- Crecimiento en ventas en los ultimos cinco afos

- Aplicacion de Normativas y Estandares

- Portafolio de soluciones, productos y servicios con tecnologia de

vanguardia
- Know How como resultado de experiencias internacionales
El factor del entorno interno que se presenta como una fortaleza de alto

impacto para la empresa es:

- Competencias del Talento Humano
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Debilidades

Los factores del entorno interno que se presentan como una debilidad de

alto impacto para la empresa son:

3.1.3.3.

Procesos de apoyo de administracion del capital humano,
abastecimiento y los servicios generales que deben mejorar

Procesos demasiados estructurados que comprometen el tiempo de
atencion de requerimientos

Desconocimiento de Mercados Metas

Precios impuestos a nivel regional

Carencia de Promocion y Publicidad en productos, servicios y
soluciones que provee la empresa.

Encuestas a Profundidad

El resultado de las encuestas a profundidad realizadas a los expertos del

negocio de la empresa da como resultados preliminares:

Opinion del Gerente General de Alcatel-Lucent Ecuador

El Gerente General de Alcatel-Lucent Ecuador considera que las tres
principales oportunidades que tiene la empresa son el Plan Nacional
de Banda Ancha, el cambio de la tecnologia y la demanda para
modernizar las redes actuales implementadas en las empresas.

El Gerente General de Alcatel-Lucent Ecuador considera que las tres
principales amenazas que tiene la empresa son el cambio de
prioridades del gobierno en el Plan Nacional de Banda Ancha,
reduccion de la inversion por cambios en prioridades del gobierno,

impacto en tasas de inversiones.
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El Gerente General de Alcatel-Lucent Ecuador considera que las tres
principales fortalezas que tiene la empresa son la tecnologia de
vanguardia de su portafolio de productos, servicios y soluciones, el
grupo humano calificado y la credibilidad de la empresa en el
mercado.

El Gerente General de Alcatel-Lucent Ecuador considera que la vision
de la empresa en uno o dos afios debe incluir la consolidacion de la
empresa en el mercado con la banda fija y movil.

El Gerente General de Alcatel-Lucent Ecuador considera que las
soluciones, productos y servicios que actualmente ofrece la empresa
y en los que presenta mayor experiencia son el acceso fijo para
atender todo tipo de mercados, y el acceso movil para UMTS vy
HTMS. LT.

El Gerente General de Alcatel-Lucent Ecuador considera que la
empresa si esta preparada para incursionar en un nuevo segmento
de mercado atendiendo las necesidades de clientes de segmentos
verticales por la experiencia adquirida en el mercado actual y por el
extenso portafolio de productos, servicios y soluciones que ofrece la

empresa.

Opinién del Director de Operaciones de Alcatel-Lucent Ecuador

El Director de Operaciones de Alcatel-Lucent Ecuador considera que
las tres principales oportunidades que tiene la empresa son la
Demanda creciente de soluciones de telecomunicaciones en las

empresas publicas, la demanda no cubierta en el pais, y los nichos de
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mercado que se encuentra desactualizados y requieren de una
profesionalizacion de sus soluciones de telecomunicaciones.

El Director de Operaciones de Alcatel-Lucent Ecuador considera que
las tres principales amenazas que tiene la empresa son la
competencia, las regulaciones de las telecomunicaciones a nivel
gobierno y la falta de vision de los empresarios ecuatorianos.

El Director de Operaciones de Alcatel-Lucent Ecuador considera que
las tres principales fortalezas que tiene la empresa son el amplio
portafolio de productos, servicios y soluciones respaldados por un
fuerte equipo de investigacion, el alcance global de la empresa vy el
know how que adquieren por ello y finalmente el talento humano que
forma parte del equipo de trabajo de la empresa.

El Director de Operaciones de Alcatel-Lucent Ecuador considera que
la vision de la empresa en uno o dos afos debe fortalecer y
consolidar la estructura interna comercial, operativa y de soporte de la
compafia manteniendo los estandares de calidad.

El Director de Operaciones de Alcatel-Lucent Ecuador menciona que
los procesos se manejan utilizando estandares y normas de calidad y
que la empresa cuenta con Certificacion 1SO2001 y Certificacion
TL9000, esta ultima especializada en telecomunicaciones. Finalmente
menciona que cuentan con la norma de calidad SixSigma para el area
de servicios.

El Director de Operaciones de Alcatel-Lucent Ecuador menciona que

la calidad de los equipos que utiliza el personal operativo en sus
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labores y en sus instalaciones cumple con los estandares
establecidos, haciendo énfasis que la empresa se encuentra
comprometida con el tema de la seguridad institucional,
convirtiéndose por lo tanto en un tema mandatorio a cumplirse.

El Director de Operaciones de Alcatel-Lucent Ecuador considera que
en una escala de 1(-) a 5(+) el know how del personal operativo tiene
un valor de “4” refiriendose a la implementacion de soluciones y
atencion de incidentes y/o problemas a través de soporte técnico.

El Director de Operaciones de Alcatel-Lucent Ecuador considera que
las soluciones, productos y servicios que actualmente ofrece la
empresa y en los que presenta mayor experiencia son para
operadores lo referente a voz y datos y lineas telefonicas, en lo que
tiene que ver con la transmisidén conecta nodos de acceso con medios
de transmisién como fibra oOptica, radio e IP/MPLS. Ademas incluye
redes moviles de de ultima generacion velocidad 3.5G.

Respecto a los servicios menciona a los servicios de integracion,
radiofrecuencia, soporte técnico, mantenimiento correctivo Yy
preventivo y consultoria.

El Director de Operaciones de Alcatel-Lucent Ecuador considera que
los parametros que permitirian determinar si la implementacion de
una nueva solucién de telecomunicaciones seria rentable y de largo
plazo para la empresa son los precios vs. costos, recurrencia de un

tipo de proyecto, posibilidad de replicar el mismo modelo de negocio
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en varios clientes y la posibilidad de brindar mas servicios después de
implantada la solucion.

- El Director de Operaciones de Alcatel-Lucent Ecuador considera que
las causas principales que ocasionan la incertidumbre en determinar
a los clientes potenciales de un nuevo servicio de telecomunicaciones
son el desconocimiento del cliente, el desconocimiento del estado de
madurez en el uso de la tecnologia en las empresas y el
desconocimiento del tamafio de las empresa, nivel de ventas,
capacidad econémica.

- El Director de Operaciones de Alcatel-Lucent Ecuador menciona que
la informacion que requiere tener para tomar una mejor decision
respecto a implementar una solucion de telecomunicaciones para
clientes corporativos incluye conocer cuales son las necesidades de
telecomunicaciones, con cuantas empresas cuenta la empresa a nivel
nacional, localizacion geografica de las oficinas, aplicaciones que
utilizan, el namero de usuarios y el nivel de seguridad y confiabilidad
requerida para las soluciones de telecomunicaciones.

Opinion del Director Comercial de Alcatel-Lucent Ecuador

- El Director Comercial de Alcatel-Lucent Ecuador considera que las
dos principales oportunidades que tiene la empresa son la Demanda
de banda ancha fija y la demanda banda ancha movil.

- El Director Comercial de Alcatel-Lucent Ecuador considera que las

tres principales fortalezas que tiene la empresa son la credibilidad de
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la empresa en el mercado, la honestidad y el sdélido portafolio de
productos y servicios que ofrece.

El Director Comercial de Alcatel-Lucent Ecuador considera que la
vision de la empresa en uno o dos afos debe ser consolidarse como
socios tecnoldgicos de los clientes actuales.

El Director Comercial de Alcatel-Lucent Ecuador menciona que el
mercado meta actuales de la empresa son los grandes operadores de
servicios de telecomunicaciones y que existe iniciativas con mercados
de segmentos especificos.

El Director Comercial de Alcatel-Lucent Ecuador menciona que
actualmente la empresa esta dentro de los principales proveedores
de telecomunicaciones en el pais.

El Director Comercial de Alcatel-Lucent Ecuador considera que las
soluciones, productos y servicios que actualmente ofrece la empresa
y en los que presenta mayor experiencia son XDSL para la parte fija,
Nodos B para la parte mévil e IPRAN que corresponden a switches
de datos para redes moviles. Respecto a los servicios menciona a los
servicios de instalacion y mantenimiento.

El Director Comercial de Alcatel-Lucent Ecuador considera que los
parametros que permitirian determinar si la implementacion de una
nueva solucién de telecomunicaciones seria rentable y de largo plazo
para la empresa son los margenes de ganancia, el volumen de

ventas, la demanda futura y el tiempo de ejecucién de los proyectos.
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3.2. Investigacion Descriptiva
3.2.1. Definicién del Problema
Importancia de la definicion del problema

La definicion del problema consiste en enunciar el problema general de la
investigacion de mercado e identificar sus componentes especificos. Solo se
puede disefiar y realizar una investigacion del problema de investigacion de
mercados si esta definido con claridad. De todas las tareas del proyecto de
investigacion, ninguna es mas crucial para la satisfaccion definitiva de las
necesidades de clientes que una definicion correcta del problema de
investigacion. (Malhotra N. 2004).

Después de analizar los resultados preliminares del estudio exploratorio
realizado se obtuvieron datos que permiten detallar el problema actual de la
empresa Alcatel-Lucent Ecuador y en funcién de ampliar su comprension, se
actualizo el analisis causa-efecto realizado anteriormente con el objetivo de
visualizar de mejor manera los principales factores que ocasionan el problema.

El andlisis realizado permite concluir que el desconocimiento de la oferta, de
la demanda, de la competencia y de la conformacion de las soluciones de
telecomunicaciones requeridas; genera una incertidumbre en determinar a los
clientes potenciales para los servicios de telecomunicaciones, ocasionando
directamente el desconocimiento para la empresa, del mercado potencial al que
debe enfocar sus esfuerzos en funcién de ampliar su oferta de mercado.

Se presenta a continuacion (Figurall) el diagrama causa-efecto con el

detalle del andlisis realizado.
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Tamafio, Seguridad, Confiabilidad
y Modernidad requerida para
las soluciones de telecomunicaciones

Nivel de Servicio

Necesidad de Servicios,
Equipos y/o Soluciones
de Telecomunicaciones

Nivel de Importancia
Del servicio de
Soporte técnico

Precios

Conformacion de la infraestructura
actual telecomunicaciones

Cantidad de Oficinas
a Nivel Nacional

Presupuesto asignado
para proyectos IT

INCERTIDUMBRE
PARA DETERMINAR
CLIENTES POTENCIALES
DE SERVICIOS DE
TELECOMUNICACIONES

Ubicacién Geogréfica de
Oficinas a Nivel Nacional

Capital Invertido en

Necesidades
Insatisfechas

Factores de

lasolucion de
telecomunicaciones actual

Decisién de Compra

Infraestructura actual

Implementada y necesaria

P Y Factores de
Capital por Invertir en Seleccion de un proveedor
unasolucién de

Paradigmas, preocupaciones telecomunicaciones integral

y frenos

Figurall. Diagrama Causa-Efecto. Identificacién problema Alcatel-Lucent Ecuador.

Nota Realizado por (Chicaiza, Lorena)

Como se muestra en el diagrama, las causas del problema se encuentran

agrupadas dentro de las siguientes categorias principales: Portafolio de

Productos y Servicios, Competencia, Demanda y Oferta.

En resumen, las causas que generan la incertidumbre para determinar a los

clientes potenciales de servicios de telecomunicaciones se agrupan de la

siguiente manera:

Desconocimiento de los factores de decision de compra, factores de

seleccion de proveedores y necesidades insatisfechas en las
empresas del mercado potencial.

Desconocimiento de la cantidad y ubicacion geografica de las oficinas
de las empresas del mercado potencial, del presupuesto asignado
para implementar proyectos IT, del capital invertido en la solucion de
telecomunicaciones actual, del capital por invertir por una solucién de
telecomunicaciones los

integral, la infraestructura actual y



89

paradigmas, preocupaciones y frenos que aquejan a las empresas del
mercado potencial.

- Desconocimiento de costos y de nivel de servicio de la competencia.

- Desconocimiento de la naturaleza de  soluciones de
telecomunicaciones demandantes, elementos de la infraestructura
actual, nivel de importancia del servicio de soporte técnico, tamarfio,
confiabilidad, seguridad y modernidad requerida para las soluciones
de telecomunicaciones.

3.2.2. Objetivos
3.2.2.1. General

Investigar aspectos especificos de los factores que provocan la
incertidumbre para determinar clientes potenciales de servicios de
telecomunicaciones en empresas de segmentos verticales especificos a través
de cuestionarios en el Distrito Metropolitano de Quito durante el mes de Mayo y
Junio de 2012.
3.2.2.2. Especificos

- Comprobar la naturaleza de las soluciones de telecomunicaciones
requeridas.

- Identificar como se encuentran conformadas las empresas del
estudio, sus necesidades y expectativas en soluciones de
telecomunicaciones.

- Conocer los precios y niveles de servicio de la competencia
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- Determinar las necesidades insatisfechas en las empresas del
estudio y los factores de decisibn de compra y seleccion de
proveedores.

3.2.3. Hipotesis

El mercado potencial mas atractivo para el servicio dirigido a clientes
corporativos de la Empresa Alcatel-Lucent Ecuador es la industria de la
Explotacion de Minas y Canteras.
3.2.4. Disefio de la Investigacion
3.2.4.1. Tipo de Investigacion

El tipo de investigacion que se utilizara para el estudio es la investigacion
descriptiva-cuantitativa pues es este punto se requiere obtener datos
especificos que permitan realizar analisis estadisticos cuyos resultados
disminuiran el grado de incertidumbre actual de la empresa Alcatel-Lucent
Ecuador.
3.2.4.2. Tipo de Preguntas

Con el objetivo de obtener informacion precisa, las preguntas que formaran
parte del cuestionario incluyen en su mayoria preguntas cerradas de los tipos:

Dicotdmica.

Seleccién Mdltiple.
- Diferencial Seméntica
- Escala de Importancia
- Escala de Medicion

- Escala de intencion de compra
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Se incluye ademas afirmaciones del tipo Escala Likert y en menor porcentaje
preguntas abiertas totalmente inestructuradas.
3.2.4.3. Tipo de Escalas

Las propiedades de las escalas de medicion de actitudes a utilizarse en el
estudio incluyen las escalas:

- Nominal.- las respuestas son asignadas a categorias clasificadas y
mutuamente excluyentes y no existe relacibn necesaria entre
categorias.

- Ordinal.- Se obtiene clasificando objetos o arreglandolos en orden
con respecto a una variable en coman.

- De Intervalo.- tiene la capacidad de precisar “cuanto mas” o “cuanto
menos” pero carece de un punto cero absoluto.

- De Razdn.- Tiene un punto cero absoluto e iguales intervalos.

3.2.4.4. Método

El método que sera utilizado para la recoleccién de datos es cuantitativo a
través de encuestas dirigidas a empresas.

Los datos que se pretenden obtener al utilizar la encuesta incluyen datos de
conocimiento, de actitud o afectivo, de comportamiento de intencion de compra
y finalmente de identificacion o clasificacion.
3.2.4.5. Disefio de la Encuesta

La encuesta fue disefiada en funcion de obtener la informacion mas
relevante que permita disminuir considerablemente la incertidumbre de las

cuatro causas principales que generan el problema a la empresa.
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3.2.4.6. Piloto

El piloto de la encuesta fue realizado en tres empresas Petroleras, tres
empresas de Construccion, y una empresa de Actividades de Alojamiento y fue
validada por el Gerente General, el Director Operativo y el Director Comercial
de Alcatel-Lucent Ecuador.

Luego de codificar y tabular los datos, en general, los resultados obtenidos
fueron satisfactorios, sin embargo, se realizaron modificaciones de forma con el
objeto de hacer mas intuitiva a la encuesta y modificaciones de fondo
considerando el criterio en conjunto de los directivos de Alcatel-Lucent Ecuador.
3.2.4.7. Disefio Final de la Encuesta

Se detalla en el Anexo 2 el disefio final de la encuesta realizada.
3.2.4.8. Poblacién Objeto de Estudio

La poblacién objeto de estudio incluye a las grandes empresas de los
sectores econdémicos de Explotacion de Minas y Canteras, Construccion y
Actividades de Alojamiento ubicadas en el Distrito Metropolitano de Quito.
3.2.4.9. Tipo de Muestreo

La metodologia de seleccion de la muestra es de forma probabilistica
estratificada mediante muestreo aleatorio simple con marco muestral ya que se
cuenta con el listado de todas las empresas en estado “Activo” de los sectores
econdémicos de Explotacion de Minas y Canteras, Construccion y Actividades de
Alojamiento ubicadas en el Distrito Metropolitano de Quito proporcionado por la

Superintendencia de Compaiiias.
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3.2.4.10. Calculo de la Muestra

La determinacion del tamafio de la muestra se lo ha realizado utilizando un
criterio conservador mediante el uso de proporciones y considerando un error
muestral del cinco por ciento.

La Tabla 8 muestra por sector econdémico la poblaciéon y la muestra
calculada para cada uno de ellos.
Tabla 8:

Muestra calculada por Sector Econdmico.

SECTOR ECONOMICO POBLACION |MUESTRA|
EXPLOTACION DE MINAS Y CANTERAS. 242 151
CONSTRUCCION. 153 111
ACTIVIDADES DE ALOJAMIENTO 61 53|
TOTAL 456 315

Nota Realizado por (Chicaiza, Lorena)

3.2.5. Trabajo de Campo

Seleccién de los encuestadores.- Los encuestadores seleccionados fueron
aguellos que presentaron mayor conocimiento en tecnologia en general.
Capacitacion.- La capacitacion fue realizada a los encuestadores en dos
grupos con duracion de una hora cada por cada grupo.
La induccion fue realizada con un enfoque practico.
Trabajo de Campo.- El trabajo de campo fue realizado por una empresa externa
especialista en investigaciéon de mercados, tomando las directrices planteadas
anteriormente para el presente estudio de mercado.
Validacion y Evaluacion.- La validacion y evaluacion de la informacion obtenida
se la realiz6 en conjunto con la empresa encuestadora y los resultados

obtenidos fueron satisfactorios
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3.2.6. Procesamiento de Informacion

Para el procesamiento de la informacion se utilizé el paquete de datos SPSS
v.18 y se cumplié con los procesos de Codificacién, Digitacion, Tabulacién y
Simulacion.
3.2.7. Resultados
3.2.7.1. Datos Generales
3.2.7.1.1. Género

Tabla Al. Género de los encuestados.

Género de los Encuestados

Categoria Frecuencia | Porcentaje valido
Validos Femenino 52 16,5
Masculino 263 83,5
Total 315 100,0
Perdidos Sistema 3
Total 318

Nota Realizado por (Chicaiza, Lorena)

Gréafica A1. Género de los encuestados detallado en porcentajes.

Nota Realizado por (Chicaiza, Lorena)

Fuente: Resultados encuestas a empresas de DMQ. Mayo-Junio 2012.
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Andlisis: Aproximadamente mas de los dos tercios de los profesionales
encuestados son del género masculino.

3.2.7.1.2. Giro de Negocio de la Empresa

Tabla A2. Empresas por Sector Econdmico.

Empresas por Sector Econémico

Categorias Frecuencia | Porcentaje valido

Validos Explotacién de Minas y 151 47,9
Canteras

Construccién 111 35,2

Actividades de Alojamiento 53 16,8

Total 315 100,0

Nota Realizado por (Chicaiza, Lorena)

Grafica A2. Empresas por Sector Economico.
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T
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Nota Realizado por (Chicaiza, Lorena)

Fuente: Resultados encuestas a empresas de DMQ. Mayo-Junio 2012.
Andlisis: El sector econdmico de Explotacion de Minas y Canteras

concentra la mayor cantidad de las empresas del estudio.
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3.2.7.1.3. Oficinas de las Empresas del Estudio a Nivel Nacional
Tabla A3. Oficinas a nivel nacional de las empresas del sector econémico de

Explotacion de Minas y Canteras.

EMPRESAS DE EXPLOTACION DE MINAS Y
CANTERAS. OFICINAS A NIVEL NACIONAL

Ne Porcentaje

1 Oficina 0 0,0

2 Oficinas 77 51,0

3 Oficinas 57 37,7

4 Oficinas 16 10,6

5 Oficinas 1 0,7

Total 151 100,0

Nota Realizado por (Chicaiza, Lorena)

Gréfica A3. Porcentaje de las oficinas a nivel nacional de las empresas del

sector econdémico de Explotacién de Minas y Canteras.

m 1 Oficina
m 2 Oficinas
3 Oficinas
38% m 4 Oficinas
m 5 Oficinas
Nota Realizado por (Chicaiza, Lorena)
Fuente: Resultados encuestas a empresas de DMQ. Mayo-Junio 2012.
Andlisis: El 50 por ciento de las empresas del sector tienen dos oficinas

ubicadas en diferentes provincias. Aproximadamente un tercio de
las empresas tienen tres oficinas a nivel nacional. No existen

empresas de este sector con una oficina.
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Tabla A4. Oficinas a nivel nacional de las empresas del sector econémico de la

Construccion.

EMPRESAS DE LA CONSTRUCCION.
OFICINAS A NIVEL NACIONAL

N° Porcentaje

1 Oficina 0 0,0

2 Oficinas 6 54

3 Oficinas 31 27,9

4 Oficinas 40 36,0

5 Oficinas 34 30,6

Total 111 100,0

Nota Realizado por (Chicaiza, Lorena)

Gréafica A4. Porcentaje de las oficinas a nivel nacional de las empresas del

sector econédmico de la Construccion.

M 1 Oficina
m 2 Oficinas
m 3 Oficinas
M 4 Oficinas
m 5 Oficinas

Nota Realizado por (Chicaiza, Lorena)

Fuente:

Anéalisis:

Resultados encuestas a empresas de DMQ. Mayo-Junio 2012.

Aproximadamente un tercio de las empresas tiene cinco oficinas
ubicadas en diferentes provincias, el otro tercio de las empresas
tiene cuatro oficinas a nivel nacional, mientras que el un tercio
restante se encuentra dividido en empresas con tres oficinas y dos

oficinas. No existen empresas de este sector con una oficina.
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Tabla A5. Oficinas a nivel nacional de las empresas del sector econémico de
Actividades de Alojamiento.

EMPRESAS DE ALOJAMIENTO. OFICINAS A
NIVEL NACIONAL

N° Porcentaje

1 Oficina 23 43,4

2 Oficinas 24 45,3

3 Oficinas 6 11,3

4 Oficinas 0 0,0

5 Oficinas 0 0,0

Total 53 100,0

Nota Realizado por (Chicaiza, Lorena)

Gréfica A5. Porcentaje de las oficinas a nivel nacional de las empresas del

sector econdémico de Actividades de Alojamiento.
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m 5 Oficinas

Nota Realizado por (Chicaiza, Lorena)

Fuente: Resultados encuestas a empresas de DMQ. Mayo-Junio 2012.

Andlisis: Las empresas de este sector en general tienen de dos a una
oficina. No existen empresas del sector con cuatro o cinco oficinas
a nivel.

3.2.7.1.4. Presupuesto que asignan al afio las empresas del sector econémico

de Explotacién de Minas y Canteras para la implementacién de proyectos IT
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Tabla A6. Presupuesto que asignan al afio las empresas del sector econémico

de Explotacion de Minas y Canteras para la implementacion de proyectos IT

PresupuestoProyectos|T. Explotacién de Minas y Canteras

Porcentaje valido

Validos

Perdidos

Total

16.000 a 30.000
mas de 30.000

Total
0

Frecuencia Porcentaje
7 4,6
134 88,7
141 93,4
10 6,6
151 100,0

5,0
95,0

100,0

Nota Realizado por (Chicaiza, Lorena)

Grafica A6. Porcentaje de rangos

de presupuesto que asignan al afio las

empresas del sector econdmico de Explotacion de Minas y Canteras para la

implementacion de proyectos IT.

Nota Realizado por (Chicaiza, Lorena)

Fuente:

Analisis:

PresupuestoProyectosT
[ 1.000 a 5.000
[H6.000 a 15.000
[ 16.000 a 30.000
B mas de 30.000

Resultados encuestas a empresas de DMQ. Mayo-Junio 2012.

El 93,4 por ciento de los encuestados respondieron a la pregunta.

De las respuestas obtenidas se tiene que la mayoria de las

empresas del sector de Explotacién de Minas y Canteras asignan

un presupuesto al afio para los proyectos de IT mayor a 30000

doélares.
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Tabla A7. Presupuesto que asignan al afio las empresas del sector econémico

de la Construccion para la implementacion de proyectos IT

PresupuestoProyectosIT. Contruccion

Frecuencia Porcentaje Porcentaje valido
Validos 16.000 a 30.000 4 3,6 3,8
mas de 30.000 100 90,1 96,2
Total 104 93,7 100,0
Perdidos 0 7 6,3
Total 111 100,0

Nota Realizado por (Chicaiza, Lorena)

Grafica A7. Porcentaje de rangos de presupuesto que asignan al afio las

empresas del sector de la Construccion para la implementacion de proyectos IT.

PresupuestoProyectosIT

[l 1.000 a 5.000
[H6.000 a 15.000
[J16.000 a 30.000
W mas de 30.000

Nota Realizado por (Chicaiza, Lorena)

Fuente: Resultados encuestas a empresas de DMQ. Mayo-Junio 2012.

Andlisis: El 93,7 por ciento de los encuestados respondieron a la pregunta,
al igual que las empresas del sector de Explotacion de Minas y
Canteras, las empresas del sector de la Construccion asignan un

presupuesto al afio para los proyectos de IT mayor a $30000.
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Tabla A8. Presupuesto que asignan al afio las empresas del sector econémico

de Actividades de Alojamiento para la implementacion de proyectos IT

PresupuestoProyectosIT. Alojamiento

Frecuencia Porcentaje Porcentaje valido
Vélidos 16.000 a 30.000 4 75 8,0
mas de 30.000 46 86,8 92,0
Total 50 94,3 100,0
Perdidos 0 3 57
Total 53 100,0

Nota Realizado por (Chicaiza, Lorena)

Grafica A8. Porcentaje de rangos de presupuesto que asignan al afio las
empresas del sector de Actividades de Alojamiento para la implementacioén de

proyectos IT.

PresupuestoProyectosiT
1,000 a5.000
Hs 000215000
[116.000 a 30.000
Mmas de 30.000

Nota Realizado por (Chicaiza, Lorena)

Fuente: Resultados encuestas a empresas de DMQ. Mayo-Junio 2012.

Andlisis: El 5,7 por ciento de los encuestados no contestaron a la pregunta.
De las respuestas obtenidas, se tiene que la mayoria de las
empresas del sector de Actividades de Alojamiento asignan un
presupuesto al afilo para los proyectos de IT mayores a 30000

dolares.
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3.2.7.1.5. Dinero Invertido en la solucion actual de las empresas del estudio.
Tabla A9. Valor Monetario Promedio invertido en la solucion actual de IT por las

empresas del sector economico de Explotacién de Minas y Canteras.

Estadisticos descriptivos. Explotacion de Minas y Canteras

N Minimo Maximo Media Desuv. tip. Varianza

Dinerolnvertido 68 50000 200000 95588,24 33519,090 1,124E9

N valido (segln lista) 68

Nota Realizado por (Chicaiza, Lorena)

Grafica A9. Valor Monetario Promedio invertido en la solucién actual de IT por

las empresas del sector econdmico de Explotacion de Minas y Canteras.

Media = 95588,24
Desviacion tipica = 33519,09
15,07 ] N=68
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5,0
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Dinerolnvertido

Nota Realizado por (Chicaiza, Lorena)

Fuente: Resultados encuestas a empresas de DMQ. Mayo-Junio 2012.

Andlisis: El valor monetario minimo que las empresas del sector econémico
de Explotacién de Minas y Canteras invierten en promedio es de
aproximadamente 93000 ddlares, mientras que el valor monetario

maximo que invierten es en promedio de aproximadamente 98000
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dolares. En el punto mas alto de la curva esta el promedio y
corresponde aproximadamente a 95600 délares.

Nivel de Confianza utilizado para el analisis del 95 por ciento.

Tabla A10. Valor Monetario Promedio invertido en la solucién actual de IT por

las empresas del sector econémico de la Construccion.

Estadisticos descriptivos. Construccion

N Minimo Maximo Media Desv. tip. Varianza

Dinerolnvertido 47 60000 200000 102340,43 36902,502 1,362E9

N vélido (segun lista) 47

Nota Realizado por (Chicaiza, Lorena)

Grafica A10. Valor Monetario Promedio invertido en la solucién actual de IT por

las empresas del sector econémico de la Construccion.
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Nota Realizado por (Chicaiza, Lorena)

Fuente: Resultados encuestas a empresas de DMQ. Mayo-Junio 2012.
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Andlisis: El valor monetario minimo que las empresas del sector econdmico
de la Construccién invierten en promedio es de aproximadamente
99000 ddlares, mientras que el valor monetario maximo que
invierten es en promedio de aproximadamente 105000 dolares. En
el punto mas alto de la curva esta el promedio y corresponde
aproximadamente a 102340 dolares.
Nivel de Confianza utilizado para el analisis del 95 por ciento.

Tabla All. Valor Monetario Promedio invertido en la solucién actual de IT por

las empresas del sector econdmico de Actividades de Alojamiento.

Estadisticos descriptivos Alojamiento

N Minimo Maximo Media Desv. tip. Varianza

Dinerolnvertido 30 60000 180000 85000,00 27885,233 7,776E8

N valido (segun lista) 30

Nota Realizado por (Chicaiza, Lorena)

Gréafica A11l. Valor Monetario Promedio invertido en la solucién actual de IT.

Media = 85000
Desviacion tipica = 27885,233
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Nota Realizado por (Chicaiza, Lorena)

Fuente: Resultados encuestas a empresas de DMQ. Mayo-Junio 2012.
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Andlisis: El valor monetario minimo que las empresas del sector econdmico
de Actividades de Alojamiento invierten en promedio es de
aproximadamente 82000 ddlares, mientras que el valor monetario
maximo que invierten es en promedio de aproximadamente 87000
dolares. En el punto mas alto de la curva estd el promedio
muestral y corresponde aproximadamente a 85000 délares.

Nivel de Confianza utilizado para el analisis del 95 por ciento.

3.2.7.1.6. Calificacion de las empresas del estudio al servicio recibido de
instalacién y/o implementacion de soluciones de telecomunicaciones
Tabla Al12. Calificacion de las empresas del sector al servicio recibido de

instalacion y/o implementacion de soluciones de telecomunicaciones.

Calificacién Servicio Recibido instalacién y/o implementacién de soluciones de

telecomunicaciones. Explotacion de Minas y Canteras

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Vélidos 1 Malo 70 46,4 48,3 48,3
2 Regular 38 25,2 26,2 74,5
3 Bueno 26 17,2 17,9 92,4
4 Muy Bueno 9 6,0 6,2 98,6
5 Excelente 2 1,3 1,4 100,0
Total 145 96,0 100,0
Perdidos 0 6 4,0
Total 151 100,0
Estadisticos descriptivos
N Minimo Maximo Media Varianza
ServicioRecibido 145 1 5 1,86 1,023
N valido (segun lista) 145

Nota Realizado por (Chicaiza, Lorena)
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Grafica A12. Calificacion de las empresas del sector de Explotaciéon de Minas y
Canteras al servicio recibido de instalacion y/o implementacion de soluciones de

telecomunicaciones.

Media = 1,86,
Desviacion tipica = 1,011
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Nota Realizado por (Chicaiza, Lorena)

Calificaciéon minima en promedio 1,78.
Calificacién maxima en promedio 1,94.

Nivel de confianza utilizado para calculo de intervalos del 95 por ciento.

Fuente: Resultados encuestas a empresas de DMQ. Mayo-Junio 2012.

Andlisis: La calificacion de las empresas del sector de Explotacion de
Minas y Canteras al servicio recibido de instalacion y/o
implementacion de soluciones de telecomunicaciones en
promedio estd entre “Mala” (1) y “Regular’ (2) tendiendo a
“Regular”.

Tabla A13. Calificacion de las empresas del sector de la Construccion al

servicio recibido de instalacion y/o implementacion de soluciones de

telecomunicaciones.
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Calificacion Servicio Recibido instalacién y/o implementacion de soluciones de

telecomunicaciones. Construccién

Porcentaje
Frecuencia Porcentaje Porcentaje valido acumulado
Vélidos Malo 51 45,9 46,4 46,4
Regular 45 40,5 40,9 87,3
Bueno 10 9,0 9,1 96,4
Muy Bueno 3 2,7 2,7 99,1
Excelente 1 9 9 100,0
Total 110 99,1 100,0
Perdidos 0 1 9
Total 111 100,0
Estadisticos descriptivos
N Minimo Maximo Media Varianza
ServicioRecibido 110 1 5 1,71 ,667
N vélido (segun lista) 110

Nota Realizado por (Chicaiza, Lorena)

Grafica A13. Calificacion de las empresas del sector de la Construccion al

servicio recibido de instalacion y/o

telecomunicaciones.
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Calificaciéon minima en promedio 1,64.

Calificacién maxima en promedio 1,78.

Media = 1,71
Desviacion tiica =,817
N=110

implementacion de soluciones de

Nivel de confianza utilizado para calculo de intervalos del 95 por ciento.

Fuente: Resultados encuestas a empresas de DMQ. Mayo-Junio 2012.
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Andlisis: La calificacion de las empresas del sector al servicio recibido en
promedio estd entre “Mala” (1) y “Regular’ (2) tendiendo a
“Regular”.

Tabla Al4. Calificacion de las empresas de Actividades de Alojamiento al

servicio recibido de instalacion y/o implementacion de soluciones de

telecomunicaciones.

Calificacion Servicio Recibido instalacion y/o implementacion de soluciones de

telecomunicaciones. Alojamiento

Porcentaje
Frecuencia Porcentaje Porcentaje valido acumulado
Validos Malo 23 43,4 46,0 46,0
Regular 16 30,2 32,0 78,0
Bueno 9 17,0 18,0 96,0
Muy Bueno 2 3,8 4,0 100,0
Total 50 94,3 100,0
Perdidos 0 3 57
Total 53 100,0
Estadisticos descriptivos
N Minimo Maximo Media Varianza
ServicioRecibido 50 1 4 1,80 776
N valido (segun lista) 50

Nota Realizado por (Chicaiza, Lorena)

Grafica Al14. Calificacion de las empresas del sector de Actividades de
Alojamiento al servicio recibido de instalacion y/o implementacion de soluciones

de telecomunicaciones.
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Calificacion minima en promedio 1,72.
Calificacion maxima en promedio 1,88.

Nivel de confianza utilizado para calculo de intervalos del 95 por ciento.

Fuente: Resultados encuestas a empresas de DMQ. Mayo-Junio 2012.

Andlisis: La calificacion de las empresas del sector de Actividades de
Alojamiento al servicio recibido de instalacion y/o implementacion
de soluciones de telecomunicaciones en promedio estid entre
“Mala” (1) y “Regular” (2) tendiendo a “Regular”.

3.2.7.1.7. Contratacion del proveedor de servicios de instalaciébn y/o

implementacion de soluciones de telecomunicaciones.

Tabla A15. Contratacién del proveedor de servicios de telecomunicaciones en

las empresas del sector econdmico de Explotacion de Minas y Canteras.

Volver a Contratar a Proveedor

Frecuencia Porcentaje Porcentaje valido
Vélidos Si 55 36,4 37,4
No 92 60,9 62,6
Total 147 97,4 100,0
Perdidos 0 4 2,6
Total 151 100,0

Nota Realizado por (Chicaiza, Lorena)

Gréfica A15. Contratacion del proveedor de servicios de telecomunicaciones en

las empresas del sector econdmico de Explotacion de Minas y Canteras.

Nota Realizado por (Chicaiza, Lorena)
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Fuente: Resultados encuestas a empresas de DMQ. Mayo-Junio 2012.

Andlisis: Aproximadamente dos tercios de las empresas del sector de
Explotacion de Minas y Canteras no volverian a contratar a su
proveedor actual del servicio de instalacién y/o implementacién de
soluciones de telecomunicaciones.

Tabla A16. Contratacién del proveedor de servicios de telecomunicaciones en

las empresas del sector econémico de la Construccion.

VolverContratarProveedor

Frecuencia Porcentaje Porcentaje valido
Validos Si 43 38,7 39,4
No 66 59,5 60,6
Total 109 98,2 100,0
Perdidos 0 2 1,8
Total 111 100,0

Nota Realizado por (Chicaiza, Lorena)

Gréfica A16. Contratacion del proveedor de servicios de telecomunicaciones en

las empresas del sector econémico de la Construccion.
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Nota Realizado por (Chicaiza, Lorena)

Fuente: Resultados encuestas a empresas de DMQ. Mayo-Junio 2012.
Andlisis: Aproximadamente el 60 por ciento de las empresas del sector de

la Construccibn no volverian a contratar a su proveedor del



111

servicio de instalacion y/o implementacion de soluciones de
telecomunicaciones.
Tabla A17. Contratacion del proveedor de servicios de instalacion y/o
implementacion de soluciones de telecomunicaciones en las empresas del
sector.

VolverContratarProveedor

Frecuencia Porcentaje Porcentaje valido
Validos Si 19 35,8 37,3
No 32 60,4 62,7
Total 51 96,2 100,0
Perdidos 0 2 3,8
Total 53 100,0

Nota Realizado por (Chicaiza, Lorena)

Gréfica A17. Contratacion del proveedor de servicios de instalacion y/o
implementacion de soluciones de telecomunicaciones en las empresas del

sector econémico de Actividades de Alojamiento.
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Nota Realizado por (Chicaiza, Lorena)

Fuente: Resultados encuestas a empresas de DMQ. Mayo-Junio 2012.
Andlisis: Aproximadamente dos tercios de las empresas del sector de

Actividades de Alojamiento no volverian a contratar a su
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proveedor del servicio de instalacion y/o implementacion de
soluciones de telecomunicaciones.
3.2.7.1.8. Cambio de la solucién actual por una solucion de telecomunicaciones
integral.
Tabla A18. Cambio de Ila solucion actual por una solucion de
telecomunicaciones integral, sector econémico de Explotacion de Minas y

Canteras.

CambioSolucionActualPorOtra. Explotacion de Minas y Canteras

Frecuencia Porcentaje Porcentaje valido
Validos 1 Definitivamente no lo 4 2,6 2,6
compraria
2 Quizéas no lo compraria 32 21,2 21,2
3 No estaria seguro 64 42,4 42,4
4 Quizés lo compraria 50 33,1 33,1
5 Definitivamente lo compraria 1 7 7
Total 151 100,0 100,0
Estadisticos descriptivos
N Minimo Maximo Media Varianza
CambioSolucionActualPorOtr 151 1 5 3,08 674
a
N valido (segun lista) 151

Nota Realizado por (Chicaiza, Lorena)

Grafica A18. Cambio de la solucion actual por wuna solucion de

telecomunicaciones integral. Explotacion de Minas y Canteras.
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Calificaciéon minima en promedio 3,01.
Calificacién maxima en promedio 3,14.

Nivel de confianza utilizado para calculo de intervalos del 95 por ciento.

Fuente: Resultados encuestas a empresas de DMQ. Mayo-Junio 2012.

Andlisis: En promedio las empresas del sector de Explotaciéon de Minas y
Canteras no estan seguras de cambiar su solucion actual por una
solucién de telecomunicaciones integral que incluya consultoria,
disefio, instalacion y configuracién de equipos e implantacién de la
solucidn total en sus empresas sin hacer nada mas que pagar. En
general se puede decir que en promedio las empresas “No estan
seguras” (3) o “Quizas lo comprarian” (4) con tendencia a no estar
seguras.

Tabla A19. Cambio de Ila solucion actual por una solucién de

telecomunicaciones integral en las empresas del sector econémico de la

Construccion.

CambioSolucionActualPorOtra. Construccion

Frecuencia Porcentaje Porcentaje valido
Validos 1 Definitivamente no lo 2 1.8 1.8
compraria
2 Quizéas no lo compraria 23 20,7 20,7
3 No estaria seguro 57 51,4 51,4
4 Quizas lo compraria 28 25,2 25,2
5 Definitivamente lo compraria 1 9 9
Total 111 100,0 100,0
Estadisticos descriptivos
N Minimo Méaximo Media Varianza
CambioSolucionActualPorOtra 111 1 5 3,03 572
N valido (segun lista) 111

Nota Realizado por (Chicaiza, Lorena)
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Grafica A19. Cambio de la solucion actual por wuna solucion de

telecomunicaciones integral en las empresas del sector economico de la

Construccion.
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Fuente:

Anéalisis:

Calificaciéon minima en promedio 2,97.
Calificacién maxima en promedio 3,09.

Nivel de confianza utilizado para calculo de intervalos del 95 por ciento.

Resultados encuestas a empresas de DMQ. Mayo-Junio 2012.

En promedio las empresas del sector de la Construccion no estan
seguras de cambiar su solucion actual por una solucion de
telecomunicaciones integral que incluya consultoria, disefio,
instalacion y configuracion de equipos e implantacién de la
solucidn total en sus empresas sin hacer nada mas que pagar. En
general se puede decir que en promedio las empresas “No estan
seguras” (3) o “Quizas no lo comprarian” (2) con tendencia a no

estar seguras.



Tabla A20. Cambio de Ila solucion actual por una solucion
telecomunicaciones integral en las empresas del sector econdmico
Actividades de Alojamiento.

CambioSolucionActualPorOtra. Alojamiento

Frecuencia Porcentaje Porcentaje valido
Vélidos 1 Definitivamente no lo 1 19 19
compraria
2 Quizas no lo compraria 13 24,5 24,5
3 No estaria seguro 24 45,3 45,3
4 Quizés lo compraria 15 28,3 28,3
Total 53 100,0 100,0
Estadisticos descriptivos
N Minimo Maximo Media Varianza
CambioSolucionActualPorOtra 53 1 4 3,00 ,615
N vélido (segun lista) 53

Nota Realizado por (Chicaiza, Lorena)

Grafica A20. Cambio de la solucibn actual por wuna solucion

telecomunicaciones integral. Actividades de Alojamiento

Media=3
Desviacion tipica = ,784
30,07 N=53
« 20,01
o
c
o
=3
%]
o
w
10,01

Y T T T T
0 1 2 3 4 5

CambioSolucionActualPorOtra

Nota Realizado por (Chicaiza, Lorena)

Calificacién minima en promedio 2,93.
Calificacién maxima en promedio 3,07.

Nivel de confianza utilizado para célculo de intervalos del 95 por ciento.
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Fuente:

Analisis:
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Resultados encuestas a empresas de DMQ. Mayo-Junio 2012.

En promedio las empresas del sector de Actividades de
Alojamiento no estan seguras de cambiar su solucion actual por
una solucibn de telecomunicaciones integral que incluya
consultoria, disefio, instalacion y configuracion de equipos e
implantacion de la solucion total en sus empresas sin hacer nada
mas que pagar. En general se puede decir que en promedio las
empresas “No estan seguras” (3) o “Quizas no lo comprarian” (2)

con tendencia a no estar seguras.

3.2.7.1.9. Dinero a invertir por cambio de la solucion actual por una solucion de

telecomunicaciones integral.

Tabla A21. Dinero a invertir por cambio de la solucidén actual por una solucion

de telecomunicaciones integral en las empresas del sector econdmico de

Explotacion de Minas y Canteras.

DineroPorlInvertir. Explotacién de Minas y Canteras

Frecuencia Porcentaje Porcentaje valido
Vélidos 30000 1 2,0 3,6
50000 4 7.8 14,3
60000 5 9,8 17,9
70000 5 9,8 17,9
80000 6 11,8 21,4
90000 1 2,0 3,6
100000 3 59 10,7
120000 2 3,9 71
150000 1 2,0 3,6
Total 28 54,9 100,0
Perdidos 0 23 45,1
Total 51 100,0
Estadisticos descriptivos
N Minimo Maximo Media Varianza
DineroPorlnvertir 28 30000 150000 76428,57 6,534E8
N valido (segun lista) 28

Nota Realizado por (Chicaiza, Lorena)



117

Grafica A21. Dinero a invertir por cambio de la solucion actual por una solucién

de telecomunicaciones integral en las empresas del sector econdmico de

Explotacion de Minas y Canteras.

Media = 76428,57
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Nota Realizado por (Chicaiza, Lorena)

Fuente:

Analisis:

Valor Monetario minimo en promedio $74453,6.
Valor Monetario maxima en promedio $78403,5.

Nivel de confianza utilizado para calculo de intervalos del 95 por ciento.

Resultados encuestas a empresas de DMQ. Mayo-Junio 2012.

Las empresas del sector de Explotaciéon de Minas y Canteras que
“Quizas” o “Definitivamente” comprarian una solucion integral de
telecomunicaciones para cambiar su solucion actual estan
dispuestas a invertir en promedio como minimo 74000 délares y
como maximo 78000 dolares. El valor monetario promedio que

invertirian es de 76000 dolares.
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Tabla A22. Dinero a invertir por cambio de la solucidén actual por una solucion

de telecomunicaciones integral. Sector Econdmico de Construccion.

DineroPorInvertir. Construccién

Frecuencia Porcentaje Porcentaje valido
Validos 50000 1 34 59
60000 6 20,7 353
70000 2 6,9 11,8
80000 3 10,3 17,6
90000 1 34 59
100000 2 6,9 11,8
120000 1 34 59
150000 1 34 59
Total 17 58,6 100,0
Perdidos 0 12 41,4
Total 29 100,0
Estadisticos descriptivos
N Minimo Maximo Media Varianza
DineroPorlnvertir 17 50000 150000 79411,76 6,809E8
N vélido (segun lista) 17

Nota Realizado por (Chicaiza, Lorena)

Gréfica A22. Dinero a invertir por cambio de la solucién actual por una solucion

de telecomunicaciones integral. Sector econémico de la Construccion.
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Nota Realizado por (Chicaiza, Lorena)
Valor Monetario minimo en promedio $77245,12.
Valor Monetario maxima en promedio $81578,12.

Nivel de confianza utilizado para célculo de intervalos del 95 por ciento.
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Las empresas del sector de la Construccion que “Quizas” o

“Definitivamente” comprarian una soluciéon integral de
telecomunicaciones para cambiar su solucion actual estan
dispuestas a invertir en promedio como minimo $77000 y como

maximo $82000. El valor monetario promedio es de $79000.

Tabla A23. Dinero a invertir por cambio de la solucidén actual por una solucion

de telecomunicaciones integral. Alojamiento.

DineroPorlInvertir. Alojamiento

Frecuencia Porcentaje Porcentaje valido

Validos 50000 4 26,7 50,0

60000 1 6,7 12,5

70000 1 6,7 12,5

80000 1 6,7 12,5

100000 1 6,7 12,5

Total 8 53,3 100,0
Perdidos 0 7 46,7
Total 15 100,0

Estadisticos descriptivos
N Minimo Méximo Media Varianza

DineroPorlnvertir 8 50000 100000 63750,00 3,411E8
N valido (segun lista) 8

Nota Realizado por (Chicaiza, Lorena)

Grafica A23. Dinero a invertir por cambio de la solucion actual por una solucién

de telecomunicaciones integral. Alojamiento.
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Valor Monetario minimo en promedio $62071,54.



Valor Monetario maxima en promedio $65428,46.

Nivel de confianza utilizado para calculo de intervalos del 95%.

Fuente: Resultados encuestas a empresas de DMQ. Mayo-Junio 2012.
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Andlisis: Las empresas del sector de Actividades de Alojamiento que

“Quizas” o “Definitivamente” comprarian una solucién integral de

telecomunicaciones para cambiar

su solucién actual

estan

dispuestas a invertir en promedio como minimo 62000 doélares y

como maximo 65000 délares. El valor monetario promedio que

invertirian es de 64000 délares.

3.2.7.1.10. Motivos por no cambio de la solucion actual por una solucién de

telecomunicaciones integral.

Tabla A24. Motivos por no cambio de la solucidon actual por una solucién de

telecomunicaciones

Explotacion de Minas y Canteras.

MotivosNoCambioSolucionAct

integral en las empresas del

sector econémico de

al. Explotacién de Minas y Canteras

Frecuencia

Porcentaje

Porcentaje valido

Vélidos

Perdidos

Total

La empresa no necesita una
solucién de telecomunicaciones
integral

Solo se necesita comprar
equipos

Solo se necesita contratar
servicios

No confio en que lo hagan bien
Temo que se dafie la
infraestructura actual

No hace falta

No me interesa

Otras razones

Total

0

11

19

16

34

11

98

100

11,0

19,0

4,0

16,0

34,0

11,0
1,0
2,0

98,0
2,0

100,0

11,2

19,4

41

16,3

34,7

11,2
1,0
2,0

100,0

Nota Realizado por (Chicaiza, Lorena)
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Gréafica A24. Motivos por no cambio de la solucién actual por una solucion de
telecomunicaciones integral en las empresas del sector econdémico de

Explotacion de Minas y Canteras.

MotivosNoCambioSolucionActual

La empresa no necesita
[ una solucion de
telecomunicaciones
integral
[ Solo se necesita
comprar equipos
] Solo se necesita
contratar servicios
7] No confio en que lo
hagan bien
] Temo que se dafie la
infraestructura actual
(=] No hay dinero para este
tipo de proyectos
No hace falta
Se desconoce sila
empresa lo necesita y
es preferible no hacerlo
M No me interesa
[ IN9 quiero
Dotras razones

Nota Realizado por (Chicaiza, Lorena)

Fuente: Resultados encuestas a empresas de DMQ. Mayo-Junio 2012.

Andlisis: Los principales motivos por los que las empresas del sector
economico de Explotacion de Minas y Canteras que “Quizds” o
“Definitivamente” no comprarian una solucion integral de
telecomunicaciones para cambiar su solucion actual o “No estan
seguros” de hacerlo involucran al temor de que se dafe la
infraestructura actual, la necesidad de comprar solamente equipos

y finalmente la desconfianza en que lo hagan bien.

Tabla A25. Motivos por no cambio de la solucidn actual por una solucion de
telecomunicaciones integral en las empresas del sector econémico de la

Construccion.
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MotivosNoCambioSolucionActual. Construccion

Frecuencia Porcentaje Porcentaje valido

Validos La empresa no necesita una 9 11,0 11,7

solucién de telecomunicaciones

integral

Solo se necesita comprar 19 23,2 24,7
equipos

Solo se necesita contratar 1 12 13
servicios

No confio en que lo hagan bien 9 11,0 11,7
Temo que se dafie la 30 36,6 39,0

infraestructura actual

No hay dinero para este tipo de 1 1,2 13
proyectos
No hace falta 5 6,1 6,5
No me interesa 1 12 13
Otras razones 2 2,4 26
Total 77 93,9 100,0
Perdidos 0 5 6,1
Total 82 100,0

Nota Realizado por (Chicaiza, Lorena)

Gréfica A25. Motivos por no cambio de la solucion actual por una solucion de
telecomunicaciones integral en las empresas del sector econémico de la

Construccion.

MotivosNoCambioSolucionActual

La empresa no necesita

[ una solucion de
telecomunicaciones
integral

(] Solo se necesita
comprar equipos

[ Solo se necesita
contratar servicios

m No confio en que lo
hagan bien

O Temo que se darie la
infraestructura actual

(5] No hay dinero para este
tipo de proyectos
No hace falta
Se desconoce si la

Il empresa lo necesita y
es preferible no hacerlo
No me interesa

M No quiero

D otras razones

Nota Realizado por (Chicaiza, Lorena)

Fuente: Resultados encuestas a empresas de DMQ. Mayo-Junio 2012.

Andlisis: Los principales motivos por los que las empresas del sector
econdémico de la Construccién que “Quizas” o “Definitivamente” no
comprarian una solucion integral de telecomunicaciones para

cambiar su solucion actual o “No estan seguros” de hacerlo



123

involucran al temor de que se dafie la infraestructura actual, la
necesidad de comprar solamente equipos, la desconfianza en
gue lo hagan bien y finalmente no requieren de una solucién de
telecomunicaciones integral.

Tabla A26. Motivos por no cambio de la solucién actual por una solucién de

telecomunicaciones integral. Sector econémico de Actividades de Alojamiento.

MotivosNoCambioSolucionActual. Alojamiento

Frecuencia Porcentaje Porcentaje valido

Validos La empresa no necesita una 5 13,2 13,2

solucién de telecomunicaciones

integral

Solo se necesita comprar 10 26,3 26,3
equipos

Solo se necesita contratar 1 2,6 2,6
servicios

No confio en que lo hagan bien 2 53 53
Temo que se dafie la 17 44,7 44,7

infraestructura actual

No hay dinero para este tipo de 1 2,6 2,6
proyectos

No hace falta 2 53 53
Total 38 100,0 100,0

Nota Realizado por (Chicaiza, Lorena)

Gréafica A26 Motivos por no cambio de la solucion actual por una solucién de

telecomunicaciones integral. Sector econémico de Actividades de Alojamiento.

MotivosNoCambioSolucionActual

La empresa no necesita
[ una solucion de
telecomunicaciones
integral
Solo se necesita
comprar equipos
o Solo se necesita
contratar servicios
] No confio en que lo
hagan bien
o Temo que se dafie la
infraestructura actual
No hay dinero para este
tipo de proyectos
No hace falta
Se desconoce sila
[ lempresa lo necesita y
es preferible no hacerlo
No me interesa
M No quiero
Dotras razones

Nota Realizado por (Chicaiza, Lorena)
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Fuente: Resultados encuestas a empresas de DMQ. Mayo-Junio 2012.

Analisis: Los principales motivos por los que las empresas del sector
econdmico de Actividades de Construccion que “Quizas” o
“Definitivamente” no comprarian una solucion integral de
telecomunicaciones para cambiar su solucion actual o “No estan
seguros” de hacerlo involucran al temor de que se dafe la
infraestructura actual y finalmente no requieren de una solucion de
telecomunicaciones integral.

3.2.7.1.11. Tamafio de la solucion de telecomunicaciones requerida

Tabla A27. Tamafio de la solucion de telecomunicaciones requerida en las

empresas del sector economico de Explotacién de Minas y Canteras.

Tamario de la Solucién. Explotacién de Minas y Canteras
Porcentaje
Frecuencia Porcentaje Porcentaje valido acumulado
Vélidos 3 4 2,6 2,8 2,8
4 34 22,5 23,8 26,6
5 50 33,1 35,0 61,5
6 46 30,5 32,2 93,7
7 9 6,0 6,3 100,0
Total 143 94,7 100,0
Perdidos 0 8 53
Total 151 100,0
Estadisticos descriptivos
N Minimo Maximo Media Varianza_|
SolucionGrandePequefia 143 3 7 5,15 ,906
N valido (segun lista) 143

Nota Realizado por (Chicaiza, Lorena)

Grafica A27. Tamafo de la solucion de telecomunicaciones requerida en las

empresas del sector economico de Explotacién de Minas y Canteras.
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Fuente:

Anéalisis:

Tabla AZ28.

Construccion

Tamafio minimo en promedio 5,08.
Tamafio maximo en promedio 5,22.

Nivel de confianza utilizado para calculo de intervalos del 95%.

Resultados encuestas a empresas de DMQ. Mayo-Junio 2012.

En las encuestas realizadas se planted siete tamafios de
soluciones de telecomunicaciones donde uno es “Pequefia’ y siete
es “Grande”.

Las empresas del sector econémico de Explotacion de Minas y
Canteras necesitan una solucion de telecomunicaciones que
tenga en promedio un tamafo de 5 a 6 con tendencia a tamafo 5.

Tamafio de la solucion de telecomunicaciones requerida.
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Tamarfio de la Solucién. Construccion

Frecuencia Porcentaje Porcem_aj&élido Porcentaje acumulado_|
Validos 3 19 17,1 19,8 19,8
4 31 27,9 32,3 52,1
5 17 15,3 17,7 69,8
6 25 22,5 26,0 95,8
7 4 3,6 4,2 100,0
Total 96 86,5 100,0
Perdidos 0 15 13,5
Total 111 100,0
Estadisticos descriptivos
N Minimo Maximo Media Varianza
SolucionGrandePequefia 96 3 7 4,63 1,416
N vélido (segun lista) 96

Nota Realizado por (Chicaiza, Lorena)

Grafica A28. Tamafo de la solucion de telecomunicaciones requerida en las

empresas del sector econdmico de la Construccion.

Media =4,63
Desviacion tiica = 1,19

Frecuencia

10,0

SolucionGrandePequeiia

Nota Realizado por (Chicaiza, Lorena)

Tamarfio minimo en promedio 4,53.
Tamafo maximo en promedio 4,73.

Nivel de confianza utilizado para calculo de intervalos del 95 por ciento.

Fuente: Resultados encuestas a empresas de DMQ. Mayo-Junio 2012.
Andlisis: En las encuestas realizadas se planted siete tamafios de
soluciones de telecomunicaciones donde uno es “Pequefia’ y siete

es “Grande”.
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Las empresas del sector economico de la Construccidn necesitan
una solucion de telecomunicaciones que tenga en promedio un

tamano de 4 a 5 con tendencia a tamano 5.

Tabla A29. Tamairio de la solucién de telecomunicaciones. Alojamiento.

Tamaifio de la Solucion. Alojamiento
Porcentaje
Frecuencia Porcentaje | Porcentaje vélido acumulado
Validos 3 10 18,9 20,0 20,0
4 24 45,3 48,0 68,0
5 11 20,8 22,0 90,0
6 4 75 8,0 98,0
7 1 19 2,0 100,0
Total 50 94,3 100,0
Perdidos 0 3 57
Total 53 100,0
Estadisticos descriptivos
N Minimo Maximo Media Varianza
SolucionGrandePequefia 50 3 7 4,24 ,880
N valido (segun lista) 50

Nota Realizado por (Chicaiza, Lorena)

Grafica A29. Tamafo de la solucion de telecomunicaciones. Alojamiento.
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Nota Realizado por (Chicaiza, Lorena)

Fuente:

Tamarfio minimo en promedio 4,16.
Tamafo maximo en promedio 4,33.

Nivel de confianza utilizado para calculo de intervalos del 95 por ciento.

Resultados encuestas a empresas de DMQ. Mayo-Junio 2012.
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Andlisis: En las encuestas realizadas se planted siete tamafios de
soluciones de telecomunicaciones donde uno es “Pequefia’ y siete
es “Grande”.

Las empresas del sector economico de Actividades de
Alojamiento necesitan una solucion de telecomunicaciones que

tenga en promedio un tamafio de 4 a 5 con tendencia a tamafio 4.

3.2.7.1.12. Seguridad de la solucién de telecomunicaciones requerida.
Tabla A30. Seguridad de la solucién de telecomunicaciones requerida en las
empresas del sector econdmico de Explotacién de Minas y Canteras.

Seguridad Requerida en la Solucion. Explotacién de Minas y Canteras

Porcentaje
Frecuencia Porcentaje Porcentaje valido acumulado
Vélidos 4 15 9,9 10,5 10,5
5 17 11,3 11,9 22,4
6 77 51,0 53,8 76,2
7 34 22,5 23,8 100,0
Total 143 94,7 100,0
Perdidos 0 8 53
Total 151 100,0
Estadisticos descriptivos
N Minimo Maximo Media Varianza
SolucionSeguralnsegura 143 4 7 5,91 773
N valido (segun lista) 143

Nota Realizado por (Chicaiza, Lorena)

Gréfica A30. Seguridad de la solucion de telecomunicaciones requerida en las

empresas del sector econémico de Explotacién de Minas y Canteras.
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Nota Realizado por (Chicaiza, Lorena)

Seguridad minimo en promedio 5,7.
Seguridad maximo en promedio 6,1.

Nivel de confianza utilizado para célculo de intervalos del 95%.

Fuente: Resultados encuestas a empresas de DMQ. Mayo-Junio 2012.

Andlisis: Las empresas del sector de Explotacion de Minas y Canteras
necesitan una solucién de telecomunicaciones que en promedio
sean seguras en la escala de 5 a 6 con tendencia a 6.

Tabla A31. Seguridad de la solucién de telecomunicaciones. Construccion.

Seguridad Requerida en la Solucion. Construccién

Frecuencia Porcentaje Porcentaje valido | Porcentaje acumulado
Vaélidos 3 1 9 1,0 10
4 12 10,8 12,5 13,5
5 12 10,8 12,5 26,0
6 46 41,4 47,9 74,0
7 25 22,5 26,0 100,0
Total 96 86,5 100,0
Perdidos 0 15 13,5
Total 111 100,0
Estadisticos descriptivos
N Minimo Maximo Media Varianza
SolucionSeguralnsegura 96 3 7 5,85 ,968
N valido (segun lista) 96

Nota Realizado por (Chicaiza, Lorena)



130

Grafica A31. Seguridad de la solucion de telecomunicaciones requerida en las

empresas del sector economico de la Construccion.
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Nota Realizado por (Chicaiza, Lorena)

Fuente:

Anéalisis:

Seguridad minimo en promedio 5,77.
Seguridad maximo en promedio 5,93.

Nivel de confianza utilizado para célculo de intervalos del 95 por ciento.

Resultados encuestas a empresas de DMQ. Mayo-Junio 2012.

En las encuestas realizadas se plante6 siete tipos de seguridad
para las soluciones de telecomunicaciones donde uno es
“Insegura” y siete es “Segura’. Las empresas del sector
econémico de la Construccion necesitan una solucion de
telecomunicaciones que en promedio sean seguras en una escala
de 5 a 6 con tendencia a 6, es decir que necesitan soluciones de

telecomunicaciones seguras.



Tabla A32. Seguridad de la solucidn de telecomunicaciones requerida en las

empresas del sector econdmico de Actividades de Alojamiento.

Seguridad Requerida en la Solucién. Alojamiento

N valido (segun lista)

50

Frecuencia Porcentaje Porcentaje valido | Porcentaje acumulado
Vaélidos 4 7 13,2 14,0 14,0
5 8 15,1 16,0 30,0
6 20 37,7 40,0 70,0
7 15 28,3 30,0 100,0
Total 50 94,3 100,0
Perdidos 0 3 57
Total 53 100,0
Estadisticos descriptivos
N Minimo Maximo Media Varianza__|
SolucionSeguralnsegura 50 4 7 5,86 1,021

Nota Realizado por (Chicaiza, Lorena)

Gréfica A32. Seguridad de la solucion de telecomunicaciones. Alojamiento.
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Fuente:

Analisis:
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Seguridad maximo en promedio 5,95.

Nivel de confianza utilizado para célculo de intervalos del 95 por ciento.

Resultados encuestas a empresas de DMQ. Mayo-Junio 2012.
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En las encuestas realizadas se plante6 siete tipos de seguridad

para las soluciones de telecomunicaciones donde uno es

“Insegura” y siete es

“Segura”.

Las empresas del

sector
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econdémico de Actividades de Alojamiento necesitan una solucion
de telecomunicaciones que en promedio sean seguras en una
escala de 5 a 6 con tendencia a 6.

3.2.7.1.13. Confiabilidad de la solucion de telecomunicaciones requerida.

Tabla A33. Confiabilidad de la solucidon de telecomunicaciones requerida en las

empresas del sector econdmico de Explotacién de Minas y Canteras.

Confiabilidad Requerida en la Solucion. Explotacién y Minas

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje valido acumulado
Validos 4 15 9,9 10,5 10,5
5 16 10,6 11,2 21,7
6 78 51,7 54,5 76,2
7 34 22,5 23,8 100,0
Total 143 94,7 100,0
Perdidos 0 8 53
Total 151 100,0
Estadisticos descriptivos
N Minimo Maximo Media Varianza
SolucionConfiableDudosa 143 4 7 5,92 ,768
N vdlido (segun lista) 143

Nota Realizado por (Chicaiza, Lorena)

Grafica A33. Confiabilidad de la solucion de telecomunicaciones requerida en

las empresas del sector econdmico de Explotacion de Minas y Canteras.
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Confiabilidad minima en promedio 5,85.

Confiabilidad maxima en promedio 5,99.



Fuente:

Anéalisis:
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Nivel de confianza utilizado para célculo de intervalos del 95 por ciento.

Resultados encuestas a empresas de DMQ. Mayo-Junio 2012.

En las encuestas realizadas se planteo siete tipos de confiabilidad
para las soluciones de telecomunicaciones donde uno es
“‘Dudosa” y siete es “Confiable”. Las empresas del sector
econdmico de Explotacion de Minas y Canteras necesitan una
solucion de telecomunicaciones que en promedio sean confiables

en la escala de 5 a 6 con tendencia a 6.

Tabla A34. Confiabilidad de la solucion de telecomunicaciones requerida en las

empresas del sector econémico de la Construccion.

Confiabilidad Requerida en la Solucion. Construccion

Frecuencia Porcentaje Porcentaje valido | Porcentaje acumulado
Vaélidos 3 1 9 1,0 1,0
4 12 10,8 12,5 13,5
5 12 10,8 12,5 26,0
6 46 41,4 47,9 74,0
7 25 22,5 26,0 100,0
Total 96 86,5 100,0
Perdidos 0 15 13,5
Total 111 100,0
Estadisticos descriptivos
N Minimo Maximo Media Varianza
SolucionConfiableDudosa 96 3 7 5,85 ,968
N vélido (segun lista) 96

Nota Realizado por (Chicaiza, Lorena)

Grafica A34. Confiabilidad de la solucion de telecomunicaciones requerida en

las empresas del sector econémico de la Construccion.
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Nota Realizado por (Chicaiza, Lorena)

Confiabilidad minima en promedio 5,77.
Confiabilidad maxima en promedio 5,93.

Nivel de confianza utilizado para calculo de intervalos del 95 por ciento.

Fuente: Resultados encuestas a empresas de DMQ. Mayo-Junio 2012.

Andlisis: Se planteé siete tipos de confiabilidad donde uno es “Dudosa” y
siete es “Confiable”. Las empresas del sector economico de la
Construccion necesitan una solucion de telecomunicaciones que
en promedio sean confiables en la escala de 5 a 6 con tendencia a
6.

Tabla A35. Confiabilidad de la solucién de telecomunicaciones. Alojamiento.

Confiabilidad Requerida en la Solucion. Alojamiento

Porcentaje
Frecuencia Porcentaje Porcentaje valido acumulado
Vélidos 4 7 13,2 14,0 14,0
5 8 151 16,0 30,0
6 20 37,7 40,0 70,0
7 15 28,3 30,0 100,0
Total 50 94,3 100,0
Perdidos 0 3 57
Total 53 100,0
Estadisticos descriptivos
N Minimo Maximo Media Varianza
SolucionConfiableDudosa 50 4 7 5,86 1,021
N valido (segun lista) 50

Nota Realizado por (Chicaiza, Lorena)
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Grafica A35. Confiabilidad de la solucién de telecomunicaciones. Alojamiento.
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Nota Realizado por (Chicaiza, Lorena)

Confiabilidad minima en promedio 5,77.
Confiabilidad maxima en promedio 5,95.

Nivel de confianza utilizado para célculo de intervalos del 95 por ciento.

Andlisis: Se planted siete tipos de confiabilidad para las soluciones de
telecomunicaciones donde uno es “Dudosa” y siete es “Confiable”.
Las empresas de la Construccidbn necesitan una solucion de
telecomunicaciones que en promedio sean confiables en la escala
de 5 a 6 con tendencia a 6.

3.2.7.2. Correlaciones

3.2.7.2.1. Correlacion entre el numero de oficinas de las empresas a nivel

nacional y el presupuesto que invertiian en una solucion de

telecomunicaciones integral.

3.2.7.2.1.1. Planteamiento

Pregunta: ¢El presupuesto que las empresas del sector econdmico de

Explotacion de Minas y Canteras asignarian en invertir en una solucion de
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telecomunicaciones integral esta correlacionada con el nimero de oficinas que
tienen?

Hipotesis:

Ho = El presupuesto que las empresas del sector econdémico de Explotacion de
Minas y Canteras asignarian en invertir en una solucion de telecomunicaciones
integral NO esté correlacionada con el nimero de oficinas que tienen.

Ha = El presupuesto que las empresas del sector econdmico de Explotacion de
Minas y Canteras asignarian en invertir en una solucion de telecomunicaciones

integral Sl esta correlacionada con el numero de oficinas que tienen.

Resultados.

Tabla A36. Correlacion entre el numero de oficinas de las empresas del sector
econdémico de Explotacion de Minas y Canteras a nivel a nivel nacional y el
presupuesto que asignarian en invertir en una solucion de telecomunicaciones

integral.

Correlaciones

TotalOficinasExplotacionMinas | DineroPorlnvertir

TotalOficinasExplotacion  Correlacién de Pearson 1 -,210
Minas Sig. (bilateral) 1285

N 151 28

DineroPorlInvertir Correlacion de Pearson -,210 1

Sig. (bilateral) ,285

N 28 28

Nota Realizado por (Chicaiza, Lorena)

Grafica A36. Correlacion entre el niumero de oficinas de las empresas del
sector econdmico de Explotacién de Minas y Canteras a nivel a nivel nacional y
el presupuesto que asignarian en invertir en una solucién de

telecomunicaciones integral.
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Fuente: Resultados encuestas a empresas de DMQ. Mayo-Junio 2012.

Analisis: Se considera que existe correlacion entre las variables cuando el
nivel de significancia del coeficiente de pearson es mayor a 0,8 o
mayor a -0,8. EIl presupuesto que las empresas del sector
econdémico de Explotacion de Minas y Canteras asignarian en
invertir en una solucién de telecomunicaciones integral NO esta
correlacionado con el numero de oficinas que tienen, es decir que
el presupuesto asignado para invertir en este tipo de soluciones es
independiente del nimero de oficinas a nivel nacional que tengan
las empresas de este sector econémico.

Pregunta: ¢El presupuesto que las empresas del sector economico de la

Construccién asignarian en invertir en una solucién de telecomunicaciones

integral esta correlacionada con el numero de oficinas que tienen?

Hipotesis.
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Ho = El presupuesto que las empresas del sector econémico de la Construccion
asignarian en invertir en una solucion de telecomunicaciones integral NO esta
correlacionada con el nimero de oficinas que tienen.

Ha = El presupuesto que las empresas del sector econémico de la Construccion
asignarian en invertir en una solucion de telecomunicaciones integral Sl esta
correlacionada con el nimero de oficinas que tienen.

Resultados.

Tabla A37. Correlacion entre el numero de oficinas de las empresas del sector
econdémico de la Construccion a nivel a nivel nacional y el presupuesto que

asignarian en invertir en una solucion de telecomunicaciones integral.

Correlaciones

TotalOficinas DineroPorlnvertir
TotalOficinas Correlacion de Pearson 1 -,002
Sig. (bilateral) ,995
N 111 17
DineroPorlnvertir Correlacion de Pearson -,002 1
Sig. (bilateral) ,995
N 17 17

Nota Realizado por (Chicaiza, Lorena)

Grafica A37. Correlacion entre el numero de oficinas de las empresas del sector
econdémico de la Construccién a nivel a nivel nacional y el presupuesto que

asignarian en invertir en una solucion de telecomunicaciones integral.
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Nota Realizado por (Chicaiza, Lorena)

Fuente: Resultados encuestas a empresas de DMQ. Mayo-Junio 2012.

Andlisis: Se considera que existe correlacién entre las variables cuando el
nivel de significancia del coeficiente de pearson es mayor a 0,8 o
mayor a -0,8. El presupuesto que las empresas del sector
econdmico de la Construccion asignarian en invertir en una
solucion de telecomunicaciones integral NO esta correlacionado
con el nimero de oficinas que tienen, es decir es independiente
del nimero de oficinas a nivel nacional que tengan las empresas
de este sector econémico.

Pregunta: ¢El presupuesto que las empresas del sector econdomico de

Actividades de Alojamiento asignarian en invertir en una solucion de

telecomunicaciones integral esta correlacionado con el nimero de oficinas que

tienen?

Hipotesis.

Ho = El presupuesto que las empresas del sector economico de Actividades de

Alojamiento asignarian en invertir en una solucion de telecomunicaciones

integral NO esta correlacionado con el numero de oficinas que tienen.

Ha = El presupuesto que las empresas del sector economico de Actividades de

Alojamiento asignarian en invertir en una solucion de telecomunicaciones

integral S| esta correlacionado con el nUmero de oficinas que tienen.

Resultados.
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Tabla A38. Correlacion entre el namero de oficinas y el presupuesto que

asignarian en

Alojamiento.

Correlaciones

invertir en una solucion de telecomunicaciones

TotalOficinasG

DineroPorInvertir

TotalOficinasG

Correlacion de Pearson
Sig. (bilateral)

N

1

53

,191
,650
8

DineroPorlnvertir

Correlacion de Pearson
Sig. (bilateral)
N

,191

,650

1

Nota Realizado por (Chicaiza, Lorena)

integral.

Grafica A38. Correlacion entre el numero de oficinas de las empresas del

sector econémico de Actividades de Alojamiento a nivel a nivel nacional y el

presupuesto que asignarian en invertir en una solucién de telecomunicaciones

integral.
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Anéalisis:

TotalOficinasExplotacionMinas

Se considera que existe correlacién entre las variables cuando el

nivel de significancia del coeficiente de pearson es mayor a 0,8 o

mayor a -0,8. El presupuesto que las empresas del sector

economico de Actividades de Alojamiento asignarian en invertir en

una

soluciéon

de telecomunicaciones

integral

NO esta
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correlacionado con el numero de oficinas que tienen, es decir es
independiente del nimero de oficinas a nivel nacional que tengan
las empresas de este sector econémico.
3.2.7.2.1.2. Conclusién
Dados los resultados, no interesa que el sector de la Construccion tenga en
promedio mas oficinas que el resto de sectores econdmicos (4 a nivel nacional),
0 que el sector de Alojamiento tenga en promedio menos oficinas que el resto
de sectores econdmicos (de una a dos a nivel nacional), pues independiente del
namero de oficinas seria asignado un presupuesto para invertir en una solucién
de telecomunicaciones integral.
3.2.7.2.2. Correlacién entre el numero de oficinas de las empresas a nivel
nacional y el presupuesto asignado en su solucibn actual de
telecomunicaciones.
3.2.7.2.2.1. Planteamiento
Pregunta: ¢El presupuesto que las empresas del sector econdmico de
Explotacion de Minas y Canteras asignaron a su solucion actual de
telecomunicaciones esta correlacionado con el numero de oficinas que tienen?
Hipotesis.
Ho = El presupuesto que las empresas del sector econémico de Explotacion de
Minas y Canteras asignaron a su solucion actual de telecomunicaciones NO
esta correlacionado con el numero de oficinas que tienen.
Ha = El presupuesto que las empresas del sector econémico de Explotacion de
Minas y Canteras asignaron a su solucion actual de telecomunicaciones Sl esta

correlacionado con el nimero de oficinas que tienen.
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Resultados.
Tabla A39. Correlacion entre el niamero de oficinas de las empresas de
Explotacion de Minas y Canteras a nivel nacional y el presupuesto asignado en

su solucioén actual de telecomunicaciones.

Correlaciones

TotalOficinasG Dinerolnvertido
TotalOficinasG Correlacién de Pearson 1 ,652"
Sig. (bilateral) ,000
N 151 68
Dinerolnvertido Correlacién de Pearson 652" 1
Sig. (bilateral) ,000
N 68 68

**, La correlacion es significativa al nivel 0,01 (bilateral).
Nota Realizado por (Chicaiza, Lorena)

Grafica A39. Correlacion entre el niumero de oficinas de las empresas del
sector economico de Explotacion de Minas y Canteras a nivel nacional y el

presupuesto asignado en su solucion actual de telecomunicaciones.
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Nota Realizado por (Chicaiza, Lorena)

Fuente: Resultados encuestas a empresas de DMQ. Mayo-Junio 2012.

Andlisis: Se considera que existe correlacion entre las variables cuando el
nivel de significancia del coeficiente de pearson es mayor a 0,8 o
mayor a -0,8. El presupuesto que las empresas del sector

econdémico de Explotacion de Minas y Canteras asignaron en su



143

solucion de telecomunicaciones actual NO esta correlacionado
con el niumero de oficinas que tienen, es independiente del
namero de oficinas.
Pregunta: ¢El presupuesto que las empresas del sector econdmico de la
Construccion asignaron a su solucion actual de telecomunicaciones esta
correlacionado con el numero de oficinas que tienen?
Hipétesis.
Ho = El presupuesto que las empresas del sector econémico de la Construccion
asignaron a su solucion actual de telecomunicaciones NO esta correlacionado
con el numero de oficinas que tienen.
Ha = El presupuesto que las empresas del sector econémico de la Construccion
asignaron a su solucion actual de telecomunicaciones Sl esta correlacionado
con el numero de oficinas que tienen.
Resultados.
Tabla A40. Correlacion entre el numero de oficinas de las empresas del sector
econdmico de la Construccion a nivel nacional y el presupuesto asignado en su

solucién actual de telecomunicaciones

Correlaciones

TotalOficinasG

Dinerolnvertido

TotalOficinasG

Correlacion de Pearson
Sig. (bilateral)

N

1

111

,680"
,000

a7

Dinerolnvertido

Correlacién de Pearson
Sig. (bilateral)
N

,680”
,000

47

1

47

**_La correlacién es significativa al nivel 0,01 (bilateral).

Nota Realizado por (Chicaiza, Lorena)
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Grafica A40. Correlacion entre el numero de oficinas de las empresas del
sector economico de la Construccién a nivel nacional y el presupuesto asignado

en su solucién actual de telecomunicaciones.
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Fuente: Resultados encuestas a empresas de DMQ. Mayo-Junio 2012.

Andlisis: Se considera que existe correlacion entre las variables cuando el
nivel de significancia del coeficiente de pearson es mayor a 0,8 o
mayor a -0,8. EIl presupuesto que las empresas del sector
econdmico de la Construccién asignaron en su solucion de
telecomunicaciones actual NO esta correlacionado con el numero
de oficinas que tienen, es decir es independiente del nUmero de
oficinas que tienen a nivel nacional.

Pregunta: ¢El presupuesto que las empresas del sector econdmico de

Actividades de Alojamiento asignaron a su solucibn actual de

telecomunicaciones esta correlacionado con el numero de oficinas que tienen?

Hipétesis.
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Ho = El presupuesto que las empresas del sector economico de Actividades de
Alojamiento asignaron a su solucion actual de telecomunicaciones NO esta
correlacionado con el nimero de oficinas que tienen.

Ha = El presupuesto que las empresas del sector economico de Actividades de
Alojamiento asignaron a su solucion actual de telecomunicaciones Sl esta
correlacionado con el nimero de oficinas que tienen.

Resultados.

Tabla A41. Correlacion entre el numero de oficinas de las empresas del sector
econdémico de Actividades de Alojamiento a nivel nacional y el presupuesto

asignado en su solucion actual de telecomunicaciones.

Correlaciones

TotalOficinasG Dinerolnvertido
TotalOficinasG Correlacion de Pearson 1 376
Sig. (bilateral) ,041
N 53 30
Dinerolnvertido Correlacién de Pearson ,376" 1
Sig. (bilateral) ,041
N 30 30

*, La correlacion es significante al nivel 0,05 (bilateral).

Nota Realizado por (Chicaiza, Lorena)

Grafica A42. Correlacion entre el niumero de oficinas de las empresas del
sector economico de Actividades de Alojamiento a nivel nacional y el

presupuesto asignado en su solucion actual de telecomunicaciones.
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Fuente: Resultados encuestas a empresas de DMQ. Mayo-Junio 2012.

Analisis: Se considera que existe correlacion entre las variables cuando el
nivel de significancia del coeficiente de pearson es mayor a 0,8 o
mayor a -0,8. EIl presupuesto que las empresas del sector
econdmico de Actividades de Alojamiento asignaron en su
solucion de telecomunicaciones actual NO esta correlacionado
con el numero de oficinas que tienen, es decir que el presupuesto
que fue asignado en la solucion actual de telecomunicaciones de
las empresas de este sector economico es independiente del
namero de oficinas que tienen a nivel nacional.

3.2.7.2.2.2. Conclusién

Independiente del numero de oficinas que tengan las empresas de los

diferentes sectores economicos, fue asignado un presupuesto para la solucién

actual de telecomunicaciones, por lo tanto no interesa que el sector de la

Construccion tenga en promedio mas oficinas que el resto de sectores

econdémicos (4 a nivel nacional), o que el sector de Alojamiento tenga en

promedio menos oficinas que el resto de sectores econdmicos (de una a dos a

nivel nacional).

3.2.7.2.3. Correlacion entre el dinero invertido en la solucion actual de

telecomunicaciones y el presupuesto que se asignaria en invertir en una

solucion de telecomunicaciones integral.

3.2.7.2.3.1. Planteamiento

Pregunta: ¢El dinero invertido por las empresas del sector econdmico de

Explotacion de Minas y Canteras en su solucion actual de telecomunicaciones



147

esta correlacionado con el presupuesto que asignarian en invertir en una
solucion de telecomunicaciones integral?

Hipotesis.

Ho = El dinero invertido por las empresas del sector econdémico de Explotacion
de Minas y Canteras en su solucidon actual de telecomunicaciones NO esta
correlacionado con el presupuesto que asignarian en invertir en una solucion
de telecomunicaciones integral.

Ha = El dinero invertido por las empresas del sector econdémico de Explotacion
de Minas y Canteras en su solucién actual de telecomunicaciones Sl esta
correlacionado con el presupuesto que asignarian en invertir en una solucion
de telecomunicaciones integral.

Resultados.

Tabla A43. Correlacion entre el dinero invertido por las empresas del sector
econdémico de Explotacion de Minas y Canteras en su solucion actual de

telecomunicaciones y el presupuesto que asignarian en invertir en una solucion

de telecomunicaciones integral.

Correlaciones

Dinerolnvertido

DineroPorlnvertir

Dinerolnvertido

Correlacion de Pearson
Sig. (bilateral)

N

1

68

-,016
,958

14

DineroPorlInvertir

Correlacién de Pearson
Sig. (bilateral)

N

-,016
,958

14

1

28

Nota Realizado por (Chicaiza, Lorena)
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Grafica A43. Correlacion entre el dinero invertido por las empresas del sector

econdémico de Explotacion de Minas y Canteras en su solucion actual de

telecomunicaciones y el presupuesto que asignarian en invertir en una solucion

de telecomunicaciones integral.
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Nota Realizado por (Chicaiza, Lorena)

Fuente:

Analisis:

Resultados encuestas a empresas de DMQ. Mayo-Junio 2012.

Se considera que existe correlacion entre las variables cuando el
nivel de significancia del coeficiente de pearson es mayor a 0,8 o
mayor a -0,8. El dinero invertido por las empresas del sector
econdémico de Explotacion de Minas y Canteras en su solucion
actual de telecomunicaciones NO esta correlacionado con el
presupuesto que asignarian en invertir en una solucién de
telecomunicaciones integral, es decir que no es de importancia si
las empresas del sector invirtieron poco dinero en su solucion
actual de telecomunicaciones pues dado el caso podrian invertir
menor, igual o mayor cantidad de dinero en una solucién de

telecomunicaciones integral.
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Pregunta: ¢El dinero invertido por las empresas del sector econémico de la
Construccion en su solucion actual de telecomunicaciones estéa correlacionado
con el presupuesto que asignarian en invertir en una solucion de
telecomunicaciones integral?

Hipotesis.

Ho = El dinero invertido por las empresas del sector de la Construccion en su
solucion actual de telecomunicaciones NO estd correlacionado con el
presupuesto que asignarian en invertir en una solucion de telecomunicaciones
integral.

Ha = El dinero invertido por las empresas del sector de la Construccion en su
solucion actual de telecomunicaciones Sl estad correlacionado con el
presupuesto que asignarian en invertir en una solucion de telecomunicaciones

integral.

Resultados.
Tabla A44. Correlacion entre el dinero invertido por las empresas del sector de
la Construccion en su solucion actual de telecomunicaciones y el presupuesto

que asignarian en invertir en una solucion de telecomunicaciones integral.

Correlaciones

Dinerolnvertido DineroPorlnvertir

Dinerolnvertido Correlacion de Pearson 1 ,230
Sig. (bilateral) ,710

N 47 5

DineroPorlInvertir Correlacion de Pearson ,230 1

Sig. (bilateral) ,710

N 5 17

Nota Realizado por (Chicaiza, Lorena)
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Grafica A44. Correlacion entre el dinero invertido por las empresas del sector
econdmico de la Construccion en su solucion actual de telecomunicaciones y el
presupuesto que asignarian en invertir en una solucion de telecomunicaciones

integral.
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Fuente: Resultados encuestas a empresas de DMQ. Mayo-Junio 2012.
Andlisis: Se considera que existe correlacion entre las
variables cuando el nivel de significancia del coeficiente de
pearson es mayor a 0,8 o mayor a -0,8. EIl dinero invertido por las
empresas del sector economico de la Construccion en su solucion
actual de telecomunicaciones NO esta correlacionado con el
presupuesto que asignarian en invertir en una solucién de
telecomunicaciones integral, es decir que no es de importancia si
las empresas del sector invirtieron poco dinero en su solucion
actual de telecomunicaciones pues dado el caso podrian invertir
menor, igual o mayor cantidad de dinero en una solucién de

telecomunicaciones integral.
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Pregunta: ¢El dinero invertido por las empresas del sector econémico de
Actividades de Alojamiento en su solucion actual de
telecomunicaciones esta correlacionado con el presupuesto que
asignarian en invertir en una solucion de telecomunicaciones
integral?

Hipotesis.

Ho = El dinero invertido por las empresas del sector econémico Actividades de

Alojamiento en su solucion actual de telecomunicaciones NO esta

correlacionado con el presupuesto que asignarian en invertir en una soluciéon

de telecomunicaciones integral.

Ha = El dinero invertido por las empresas del sector econémico de Actividades

de Alojamiento en su solucion actual de telecomunicaciones Sl esta

correlacionado con el presupuesto que asignarian en invertir en una solucion
de telecomunicaciones integral.

Resultados.

Tabla A45. Correlacion entre el dinero invertido por las empresas del sector

econémico de Actividades de Alojamiento en su soluciébn actual de

telecomunicaciones y el presupuesto que asignarian en invertir en una solucion

de telecomunicaciones integral.

Correlaciones

Dinerolnvertido DineroPorlnvertir

Dinerolnvertido Correlacién de Pearson 1 -,339
Sig. (bilateral) ,780

N 30 3

DineroPorlnvertir Correlacion de Pearson -,339 1

Sig. (bilateral) ,780

N 3 8

Nota Realizado por (Chicaiza, Lorena)
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Grafica A45. Correlacion entre el dinero invertido por las empresas del sector

econémico de Actividades de Alojamiento en su soluciébn actual de

telecomunicaciones y el presupuesto que asignarian en invertir en una solucion

de telecomunicaciones integral.
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Fuente:

Anéalisis:

Resultados encuestas a empresas de DMQ. Mayo-Junio 2012.

Se considera que existe correlacién entre las variables cuando el
nivel de significancia del coeficiente de pearson es mayor a 0,8 o
mayor a -0,8. El dinero invertido por las empresas del sector
econdémico de Actividades de Alojamiento en su solucidon actual de
telecomunicaciones NO esta correlacionado con el presupuesto
gue asignarian en invertir en una solucién de telecomunicaciones
integral, es decir que no es de importancia si las empresas del
sector invirtieron poco dinero en su solucibn actual de
telecomunicaciones pues dado el caso podrian invertir menor,
igual o mayor cantidad de dinero en wuna solucion de

telecomunicaciones integral.
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3.2.7.2.3.2. Conclusién

Dados los resultados, la cantidad de dinero invertido por las empresas de los
diferentes sectores econdmicos que forman parte del estudio no puede ser
tomada como referencia del presupuesto que invertirian en cambiar su solucion
actual por una solucion de telecomunicaciones integral, pues no existe una
correlacion entre ambas variables.

3.2.7.2.4. Correlacién entre el presupuesto que asignarian las empresas del
estudio en invertir en una solucion de telecomunicaciones integral y la
calificacion del servicio de instalacion de soluciones de telecomunicaciones
recibido.

3.2.7.2.4.1. Planteamiento

Pregunta: ¢El presupuesto que las empresas del sector econdmico de
Explotacion de Minas y Canteras asignarian en invertir en una solucion de
telecomunicaciones integral esta correlacionado con la calificacion dada al
servicio de soluciones de telecomunicaciones que recibieron?

Hipétesis.

Ho = El presupuesto que las empresas del sector econdmico de Explotacion de
Minas y Canteras asignarian en invertir en una solucion de telecomunicaciones
integral NO estd correlacionado con la calificacibon dada al servicio de
instalaciéon y/o implementacion de soluciones de telecomunicaciones que
recibieron

Ha = El presupuesto que las empresas del sector econdmico de Explotacion de

Minas y Canteras asignarian en invertir en una solucion de telecomunicaciones
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integral S| esta correlacionado con la calificacion dada al servicio de instalacion
y/o implementacion de soluciones de telecomunicaciones que recibieron
Resultados.

Tabla A46. Correlacidon entre el presupuesto que asignarian las empresas del
sector econémico de Explotacion de Minas y Canteras en invertir en una
solucion de telecomunicaciones integral y la calificacion del servicio de

instalacion y/o implementacion de soluciones de telecomunicaciones recibido.

Correlaciones

DineroPorlnvertir | ServicioRecibido

DineroPorlnvertir Correlacion de Pearson 1 -,129

Sig. (bilateral) ,539

N 28 25

ServicioRecibido Correlacién de Pearson -,129 1
Sig. (bilateral) ,539

N 25 145

Nota Realizado por (Chicaiza, Lorena)

Grafica A46. Correlacion entre el presupuesto que asignarian las empresas del
sector econémico de Explotacion de Minas y Canteras en invertir en una
solucion de telecomunicaciones integral y la calificacion del servicio de

instalacion y/o implementacion de soluciones de telecomunicaciones recibido.

i
o

ServicioRecibido

b
o
o
o

-7 T 7 ? ? 7 T
20000 40000 60000 80000 100000 120000 140000

DineroPorlInvertir

Nota Realizado por (Chicaiza, Lorena)

Fuente: Resultados encuestas a empresas de DMQ. Mayo-Junio 2012.
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Andlisis: Se considera que existe correlacion entre las variables cuando el
nivel de significancia del coeficiente de pearson es mayor a 0,8 o
mayor a -0,8. EIl presupuesto que las empresas del sector
econdémico de Explotacion de Minas y Canteras asignarian en
invertir en una solucidon de telecomunicaciones integral NO esta
correlacionado con la calificacion dada al servicio de instalacion
y/o implementacion de soluciones de telecomunicaciones que
recibieron, es decir que independientemente de la calificacion
dada al servicio de instalacion y/o implementacion de soluciones
de telecomunicaciones que recibieron, en promedio, las empresas
de este sector estarian dispuestas a invertir 76000 délares por una
solucion de telecomunicaciones integral.

Pregunta: ¢El presupuesto que las empresas del sector econémico de la

Construccion asignarian en invertir en una solucién de telecomunicaciones

integral esta correlacionado con la calificacion dada al servicio de instalacion y/o

implementacion de soluciones de telecomunicaciones que recibieron?

Hipotesis.

Ho = El presupuesto que las empresas del sector econémico de la Construccion

asignarian en invertir en una solucién de telecomunicaciones integral NO est4

correlacionado con la calificacion dada al servicio de instalacion y/o

implementacion de soluciones de telecomunicaciones que recibieron

Ha = El presupuesto que las empresas del sector econémico de la Construccién

asignarian en invertir en una solucion de telecomunicaciones integral Sl est4
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correlacionado con la calificacion dada al servicio de instalacion y/o
implementacion de soluciones de telecomunicaciones que recibieron
Resultados.

Tabla A47. Correlacidon entre el presupuesto que asignarian las empresas del
sector economico de la Construccion en invertir en una solucion de
telecomunicaciones integral y la calificacion del servicio de instalacion y/o

implementacion de soluciones de telecomunicaciones recibido.

Correlaciones

DineroPorlnvertir | ServicioRecibido

DineroPorlnvertir Correlacion de Pearson 1 ,133

Sig. (bilateral) ,612

N 17 17

ServicioRecibido Correlacion de Pearson ,133 1
Sig. (bilateral) ,612

N 17 110

Nota Realizado por (Chicaiza, Lorena)

Grafica A47. Correlacion entre el presupuesto que asignarian las empresas del
sector economico de la Construccion en invertir en una solucion de
telecomunicaciones integral y la calificacion del servicio de instalacion y/o

implementacion de soluciones de telecomunicaciones recibido.

ServicioRecibido

T T T T T
50000 75000 100000 125000 150000

DineroPorInvertir

Nota Realizado por (Chicaiza, Lorena)

Fuente: Resultados encuestas a empresas de DMQ. Mayo-Junio 2012.
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Andlisis: El presupuesto que las empresas del sector economico de la
Construccion asignarian en invertir en una solucion de
telecomunicaciones integral NO esta correlacionado con la
calificacion dada al servicio de instalacion y/o implementacion de
soluciones de telecomunicaciones que recibieron, es decir que
independientemente de la calificacion dada al servicio de
instalacion y/o implementacion de soluciones de
telecomunicaciones que recibieron, en promedio, las empresas de
este sector estarian dispuestas a invertir 79000 ddlares por una
solucion de telecomunicaciones integral.

Pregunta: ¢El presupuesto que las empresas del sector econdmico de

Actividades de Alojamiento asignarian en invertir en una solucidn de

telecomunicaciones integral esta correlacionado con la calificacion dada al

servicio de instalacion y/o implementacion de soluciones de telecomunicaciones
que recibieron?

Hipétesis.

Ho = El presupuesto que las empresas del sector economico de Actividades de

Alojamiento asignarian en invertir en una solucién de telecomunicaciones

integral NO estd correlacionado con la calificacion dada al servicio de

instalaciéon y/o implementacion de soluciones de telecomunicaciones que
recibieron

Ha = El presupuesto que las empresas del sector econdmico de Actividades de

Alojamiento asignarian en invertir en una solucidbn de telecomunicaciones
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integral S| esta correlacionado con la calificacion dada al servicio de instalacion
y/o implementacion de soluciones de telecomunicaciones que recibieron
Resultados.

Tabla A48. Correlacion entre el presupuesto que asignarian las empresas en
una solucion de telecomunicaciones y la calificacion del servicio de instalacion

y/o implementacion de soluciones de telecomunicaciones recibido. Alojamiento

Correlaciones

DineroPorlnvertir | ServicioRecibido
DineroPorlnvertir Correlacion de Pearson 1].2
Sig. (bilateral) ,000
N 8 8
ServicioRecibido Correlacion de Pearson 2 1
Sig. (bilateral) ,000
N 8 50

a. No se puede calcular porque al menos una variable es constante.

Nota Realizado por (Chicaiza, Lorena)

Grafica A48. Correlacion entre el presupuesto que asignarian las empresas en
una solucion de telecomunicaciones y la calificacion del servicio de instalacién

y/o implementacién de soluciones de telecomunicaciones recibido. Alojamiento

ServicioRecibido

0 T T T T T T
50000 60000 70000 80000 90000 100000
DineroPorlInvertir

Nota Realizado por (Chicaiza, Lorena)

Fuente: Resultados encuestas a empresas de DMQ. Mayo-Junio 2012.
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Andlisis: Se considera que existe correlacion entre las variables cuando el
nivel de significancia del coeficiente de pearson es mayor a 0,8 o
mayor a -0,8. El presupuesto que las empresas del sector
econdémico de Actividades de Alojamiento asignarian en invertir
en una solucion de telecomunicaciones integral NO esta
correlacionado con la calificacion dada al servicio de instalacion
y/o implementacion de soluciones de telecomunicaciones que
recibieron, es decir que independientemente de la calificacion
dada al servicio de instalacion y/o implementacion de soluciones
de telecomunicaciones que recibieron, en promedio, las empresas
de este sector estarian dispuestas a invertir 64000 doélares por una
solucion de telecomunicaciones integral.

3.2.7.2.4.2. Conclusién

Independientemente de que mejore la calificacion dada al servicio de instalacion

y/o implementacion de soluciones de telecomunicaciones que recibieron las

empresas del estudio, seguiran invirtiendo en promedio 76000, 79000 y 64000

dolares en los sectores econdmicos de Explotacion de Minas y Canteras,

Construccion y Actividades de Alojamiento respectivamente.

3.2.7.2.5. Correlacion entre la calificacion dada al servicio de instalacion y/o

implementacion de soluciones de telecomunicaciones recibido y la decision de

cambiar la solucion actual por una solucién de telecomunicaciones integral.
3.2.7.2.5.1. Planteamiento

Pregunta: ¢ La calificacion dada al servicio de instalacion y/o implementacion de

soluciones de telecomunicaciones recibido por las empresas del sector
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econdémico de Explotacion de Minas y Canteras tiene correlacion con la decision
de cambiar la solucién actual por una solucion de telecomunicaciones integral?
Hipotesis.

Ho = La calificacion dada al servicio de instalacion y/o implementacion de
soluciones de telecomunicaciones recibido por las empresas del sector
econdémico de Explotacion de Minas y Canteras NO tiene correlacion con la
decision de cambiar la solucién actual por una solucion de telecomunicaciones
integral.

Ha = La calificacion dada al servicio de instalacion y/o implementacion de
soluciones de telecomunicaciones recibido por las empresas del sector
econdémico de Explotacion de Minas y Canteras Sl tiene correlacion con la
decision de cambiar la solucién actual por una solucion de telecomunicaciones
integral.

Resultados.

Tabla A49. Correlacion entre la calificacion dada por las empresas del sector
econdémico de Explotacion de Minas y Canteras al servicio de instalacion y/o
implementacion de soluciones de telecomunicaciones recibido y la decision de

cambiar la solucion actual por una solucién de telecomunicaciones integral.

Correlaciones

CambioSolucionA

ServicioRecibido ctualPorOtra

ServicioRecibido Correlacion de Pearson 1 -,638"
Sig. (bilateral) ,000

N 145 145

CambioSolucionActualPorOtra  Correlacion de Pearson -,638" 1

Sig. (bilateral) ,000

N 145 151

**_La correlacion es sianificativa al nivel 0.01 (bilateral).

Nota Realizado por (Chicaiza, Lorena)
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Grafica A49. Correlacion entre la calificacion dada por las empresas del sector
econdémico de Explotacion de Minas y Canteras al servicio de instalacion y/o
implementacion de soluciones de telecomunicaciones recibido y la decision de

cambiar la solucion actual por una solucién de telecomunicaciones integral.
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Nota Realizado por (Chicaiza, Lorena)

Fuente: Resultados encuestas a empresas de DMQ. Mayo-Junio 2012.

Andlisis: Se considera que existe correlacion entre las variables cuando el
nivel de significancia del coeficiente de pearson es mayor a 0,8 o
mayor a -0,8. La calificacion dada al servicio de instalacién y/o
implementacion de soluciones de telecomunicaciones recibido por
las empresas del sector econdmico de Explotacion de Minas y
Canteras NO tiene correlacion con la decisibn de cambiar la
solucién actual por una solucion de telecomunicaciones integral.

Pregunta.

¢La calificacion dada al servicio de instalacion y/o implementacién de

soluciones de telecomunicaciones recibido por las empresas del sector
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economico de la Construccion tiene correlacion con la decision de cambiar la
solucion actual por una solucién de telecomunicaciones integral?

Hipotesis.

Ho = La calificacion dada al servicio de instalacion y/o implementacion de
soluciones de telecomunicaciones recibido por las empresas del sector
economico de la Construccion NO tiene correlacion con la decision de cambiar
la solucidon actual por una solucién de telecomunicaciones integral.

Ha = La calificacion dada al servicio de instalacion y/o implementacion de
soluciones de telecomunicaciones recibido por las empresas del sector
economico de la Construccion Sl tiene correlacion con la decision de cambiar la

solucion actual por una solucién de telecomunicaciones integral.

Resultados.

Tabla A50. Correlacion entre la calificacion dada por las empresas del sector
econdémico de la Construccion al servicio de instalacion y/o implementacion de
soluciones de telecomunicaciones recibido y la decision de cambiar la solucion

actual por una solucion de telecomunicaciones integral.

Correlaciones

CambioSolucionA

Nota Realizado por (Chicaiza, Lorena)

ServicioRecibido

ctualPorOtra

ServicioRecibido

Correlacién de Pearson
Sig. (bilateral)
N

1

110

-,667"
,000

110

CambioSolucionActualPorOtra

Correlacién de Pearson
Sig. (bilateral)
N

-,667"
,000

110

1

111

**_La correlacion es significativa al nivel 0,01 (bilateral).




163

Grafica A50. Correlacion entre la calificacion dada por las empresas del sector
econdémico de la Construccion al servicio de instalacion y/o implementacion de
soluciones de telecomunicaciones recibido y la decisién de cambiar la solucion

actual por una solucion de telecomunicaciones integral.
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Nota Realizado por (Chicaiza, Lorena)

Fuente: Resultados encuestas a empresas de DMQ. Mayo-Junio 2012.

Andlisis: Se considera que existe correlacion entre las variables cuando el
nivel de significancia del coeficiente de pearson es mayor a 0,8 o
mayor a -0,8. La calificacion dada al servicio de instalacion y/o
implementacion de soluciones de telecomunicaciones recibido por
las empresas del sector econdmico de la Construccion NO tiene
correlacion con la decision de cambiar la solucion actual por una
solucion de telecomunicaciones integral.

Pregunta.

¢La calificacion dada al servicio de instalacion y/o implementacion de

soluciones de telecomunicaciones recibido por las empresas del sector
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econdémico de Actividades de Alojamiento tiene correlacion con la decision de
cambiar la solucidn actual por una solucién de telecomunicaciones integral?
Hipotesis.

Ho = La calificacion dada al servicio de instalacion y/o implementacion de
soluciones de telecomunicaciones recibido por las empresas del sector
econdémico de Actividades de Alojamiento NO tiene correlacion con la decision
de cambiar la solucién actual por una solucion de telecomunicaciones integral.
Ha = La calificacion dada al servicio de instalacion y/o implementacion de
soluciones de telecomunicaciones recibido por las empresas del sector
econdémico de Actividades de Alojamiento Sl tiene correlacion con la decision de

cambiar la solucion actual por una solucién de telecomunicaciones integral.

Resultados.

Tabla A51. Correlacion entre la calificacion dada por las empresas del sector
econdmico de Actividades de Alojamiento al servicio de instalacion y/o
implementacion de soluciones de telecomunicaciones recibido y la decision de

cambiar la solucion actual por una solucién de telecomunicaciones integral.

Correlaciones

CambioSolucionA

ServicioRecibido ctualPorOtra

ServicioRecibido Correlacion de Pearson 1 -,635"

Sig. (bilateral) ,000

N 50 50
CambioSolucionActualPorOtra  Correlacion de Pearson -,635" 1

Sig. (bilateral) ,000

N 50 53

**_La correlacion es significativa al nivel 0,01 (bilateral).

Nota Realizado por (Chicaiza, Lorena)
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Grafica A51. Correlacion entre la calificacion dada por las empresas del sector
econdmico de Actividades de Alojamiento al servicio de instalacion y/o
implementacion de soluciones de telecomunicaciones recibido y la decision de

cambiar la solucion actual por una solucién de telecomunicaciones integral.
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Nota Realizado por (Chicaiza, Lorena)

Fuente: Resultados encuestas a empresas de DMQ. Mayo-Junio 2012.

Andlisis: Se considera que existe correlacion entre las variables cuando el
nivel de significancia del coeficiente de pearson es mayor a 0,8 o
mayor a -0,8. La calificacion dada al servicio de instalacion y/o
implementacion de soluciones de telecomunicaciones recibido por
las empresas del sector econdémico de Actividades de Alojamiento
NO tiene correlacion con la decision de cambiar la solucion actual
por una solucion de telecomunicaciones integral.

3.2.7.2.5.2. Conclusion

Independientemente de que mejore o empeore la calificacion dada al servicio

de instalacion y/o implementacion de soluciones de telecomunicaciones que

recibieron las empresas del estudio, se mantendran en “No estar Seguras” en

cambiar su solucion por otra integral.
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3.2.7.2.6. Correlacién entre la seguridad y la confiabilidad requerida para las
soluciones de telecomunicaciones de las empresas del estudio.

3.2.7.2.6.1. Planteamiento

Pregunta.

¢La seguridad y la confiabilidad requerida para las soluciones de
telecomunicaciones de las empresas del sector econdmico de Explotacion de
Minas y Canteras estan correlacionadas?

Hipotesis.

Ho = La seguridad y la confiabilidad requerida para las soluciones de
telecomunicaciones de las empresas del sector econdmico de Explotacion de
Minas y Canteras NO estan correlacionadas.

Ha = La seguridad y la confiabilidad requerida para las soluciones de
telecomunicaciones de las empresas del sector econdmico de Explotacion de
Minas y Canteras Sl estan correlacionadas.

Resultados.

Tabla A52. Correlacion entre la seguridad y la confiabilidad requerida para las
soluciones de telecomunicaciones de las empresas del sector econdmico de

Explotacion de Minas y Canteras.

Correlaciones

SolucionSeguraln | SolucionConfiable

segura Dudosa

SolucionSeguralnsegura Correlacion de Pearson 1 ,995”
Sig. (bilateral) ,000

N 143 143

SolucionConfiableDudosa Correlacion de Pearson ,995™ 1

Sig. (bilateral) ,000

N 143 143

**_La correlacion es significativa al nivel 0,01 (bilateral).

Nota Realizado por (Chicaiza, Lorena)
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Grafica A52. Correlacion entre la seguridad y la confiabilidad requerida para las
soluciones de telecomunicaciones de las empresas del sector econdmico de

Explotacion de Minas y Canteras.

a-
o
o

SolucionConfiableDudosa

o

SolucionSeguralnsegura

Nota Realizado por (Chicaiza, Lorena)

Fuente: Resultados encuestas a empresas de DMQ. Mayo-Junio 2012.

Andlisis: La seguridad y la confiabilidad requerida para las soluciones de
telecomunicaciones de las empresas del sector econémico de
Explotacion de Minas y Canteras Sl estan correlacionadas, es
decir que a mas seguridad, mas confiabilidad requerida.

Pregunta.

¢La seguridad y la confiabilidad requerida para las soluciones de

telecomunicaciones de las empresas del sector econdémico de la Construccion

estan correlacionadas?

Hipétesis.

Ho = La seguridad y la confiabilidad requerida para las soluciones de

telecomunicaciones de las empresas del sector econémico de la Construccion

NO estan correlacionadas.
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Ha = La seguridad y la confiabilidad requerida para las soluciones de
telecomunicaciones de las empresas del sector econdémico de la Construccion
Sl estan correlacionadas.

Resultados.

Tabla A53. Correlacion entre la seguridad y la confiabilidad requerida para las

soluciones de telecomunicaciones. Construccion

Correlaciones

SolucionSeguraln | SolucionConfiable

segura Dudosa

SolucionSeguralnsegura Correlacién de Pearson 1 1,000"

Sig. (bilateral) ,000

N 96 96
SolucionConfiableDudosa Correlacién de Pearson 1,000” 1

Sig. (bilateral) ,000

N 96 96

**_La correlacién es sianificativa al nivel 0.01 (hilateral)

Nota Realizado por (Chicaiza, Lorena)

Grafica A53. Correlacion entre la seguridad y la confiabilidad requerida para las

soluciones de telecomunicaciones. Construccion.
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Nota Realizado por (Chicaiza, Lorena)

Fuente: Resultados encuestas a empresas de DMQ. Mayo-Junio 2012.
Andlisis: Se considera que existe correlacion entre las
variables cuando el nivel de significancia del coeficiente de
pearson es mayor a 0,8 o mayor a -0,8. La seguridad y la

confiabilidad requerida para las soluciones de telecomunicaciones
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de las empresas del sector econdmico de la Construccion Sl estan
correlacionadas, es decir que a mas seguridad, mas confiabilidad
requerida.
Pregunta.
¢La seguridad y la confiabilidad requerida para las soluciones de
telecomunicaciones de las empresas del sector econdmico de Actividades de
Alojamiento estan correlacionadas?
Hipotesis. Ho = La seguridad y la confiabilidad requerida para las soluciones de
telecomunicaciones de las empresas del sector econdmico de Actividades de
Alojamiento NO estan correlacionadas.
Ha = La seguridad y la confiabilidad requerida para las soluciones de
telecomunicaciones de las empresas del sector econdmico de Actividades de
Alojamiento Sl estan correlacionadas.
Resultados.
Tabla A54. Correlacion entre la seguridad y la confiabilidad requerida para las
soluciones de telecomunicaciones de las empresas del sector econdmico de

Actividades de Alojamiento.

Correlaciones

SolucionSeguraln | SolucionConfiable
segura Dudosa

SolucionSeguralnsegura Correlacién de Pearson 1 1,000”

Sig. (bilateral) ,000

N 50 50

SolucionConfiableDudosa Correlacion de Pearson 1,000" 1
Sig. (bilateral) ,000

N 50 50

**La correlacién es significativa al nivel 0,01 (bilateral).

Nota Realizado por (Chicaiza, Lorena)
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Grafica A54. Correlacion entre la seguridad y la confiabilidad requerida para las
soluciones de telecomunicaciones de las empresas del sector econdmico de

Actividades de Alojamiento.

SolucionConfiableDudosa

SolucionSeguralnsegura

Nota Realizado por (Chicaiza, Lorena)

Fuente: Resultados encuestas a empresas de DMQ. Mayo-Junio 2012.

Andlisis: Se considera que existe correlacion entre las variables cuando el
nivel de significancia del coeficiente de pearson es mayor a 0,8 o
mayor a -0,8. La seguridad y la confiabilidad requerida para las
soluciones de telecomunicaciones de las empresas del sector
econémico de Explotacion de Minas y Canteras S| estan
correlacionadas, es decir que a mas seguridad, mas confiabilidad
requerida para las soluciones de telecomunicaciones de las
empresas del sector.

3.2.7.2.6.2. Conclusién

A mas seguridad, mas confiabilidad requerida para las soluciones de

telecomunicaciones de las empresas del estudio.

3.2.7.2.7. Correlacion entre el presupuesto que estarian dispuestas a invertir las

empresas del estudio por una solucion de telecomunicaciones integral y la
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decision de cambiar la solucién actual por una solucion de telecomunicaciones
integral

3.2.7.2.7.1. Planteamiento

Pregunta.

¢El presupuesto que las empresas del sector econdmico de Explotacion de
Minas y Canteras estarian dispuestas a invertir por una solucion de
telecomunicaciones integral esta correlacionado con la decisiéon de cambiar la
solucion actual por una solucién de telecomunicaciones integral?

Hipotesis.

Ho = El presupuesto que las empresas del sector econdmico de Explotacion de
Minas y Canteras estarian dispuestas a invertir por una solucion de
telecomunicaciones integral NO esta correlacionado con la decision de cambiar
la solucidn actual por una solucién de telecomunicaciones integral.

Ha = El presupuesto que las empresas del sector econdémico de Explotacion de
Minas y Canteras estarian dispuestas a invertir por una solucion de
telecomunicaciones integral Sl esta correlacionado con la decision de cambiar
la solucion actual por una solucién de telecomunicaciones integral.

Resultados.

Tabla A55. Correlacién entre el presupuesto que las empresas del sector
econdémico de Explotacion de Minas y Canteras estarian dispuestas a invertir
por una solucion de telecomunicaciones integral y la decisiébn de cambiar la

solucién actual por una solucion de telecomunicaciones integral
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Grafica A55. Correlacion entre el presupuesto que las empresas del sector

econdémico de Explotacion de Minas y Canteras estarian dispuestas a invertir

por una solucion de telecomunicaciones integral y la decisién de cambiar la

solucién actual por una solucion de telecomunicaciones integral
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Fuente:

Analisis:

Resultados encuestas a empresas de DMQ. Mayo-Junio 2012.

Se considera que existe correlacion entre las variables cuando el

nivel de significancia del coeficiente de pearson es mayor a 0,8 o

mayor a -0,8. EIl presupuesto que las empresas del sector

econémico de Explotacion de Minas y Canteras estarian

dispuestas a invertir por una solucion de telecomunicaciones

integral NO esta correlacionado con la decision de cambiar la
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solucion actual por una solucion de telecomunicaciones integral,
es decir que independiente de que cambie el presupuesto
asignado en invertir para una solucion de telecomunicaciones
integral, no cambiara la decision tomada de cambiar la solucion
actual por una nueva integral.
Pregunta.
¢El presupuesto que las empresas del sector economico de la Construccion
estarian dispuestas a invertir por una solucién de telecomunicaciones integral
esta correlacionado con la decision de cambiar la solucion actual por una
solucion de telecomunicaciones integral?
Hipotesis.
Ho = El presupuesto que las empresas del sector econémico de la Construccion
estarian dispuestas a invertir por una solucién de telecomunicaciones integral
NO esta correlacionado con la decisiébn de cambiar la solucion actual por una
solucion de telecomunicaciones integral.
Ha = El presupuesto que las empresas del sector econémico de la Construccion
estarian dispuestas a invertir por una soluciéon de telecomunicaciones integral Sl
esta correlacionado con la decision de cambiar la solucion actual por una
solucién de telecomunicaciones integral.
Resultados.
Tabla A56. Correlacién entre el presupuesto que las empresas del sector
economico de la Construccion estarian dispuestas a invertir por una solucion de
telecomunicaciones integral y la decisiébn de cambiar la solucion actual por una

solucién de telecomunicaciones integral
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Grafica A56.

econdbmico

Correlacion entre el presupuesto que las empresas del sector

de la Construccion invertiian por una soluciébn de

telecomunicaciones integral y la decision de cambiar la solucién actual
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Resultados encuestas a empresas de DMQ. Mayo-Junio 2012.

Se considera que existe correlacién entre las variables cuando el
nivel de significancia del coeficiente de pearson es mayor a 0,8 o
mayor a -0,8. El presupuesto que las empresas del sector
economico de la Construccion estarian dispuestas a invertir por
una solucion de telecomunicaciones integral NO esta
correlacionado con la decision de cambiar la solucién actual por
una solucion de telecomunicaciones integral, es decir que
independiente de que cambie el presupuesto asignado en invertir

para una solucion de telecomunicaciones integral, no cambiara la
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decision tomada de cambiar la solucion actual por una nueva

integral.
Pregunta.
¢El presupuesto que las empresas del sector econdomico de Actividades de
Alojamiento  estarian dispuestas a invertir por una solucibn de
telecomunicaciones integral esta correlacionado con la decisiéon de cambiar la
solucion actual por una solucién de telecomunicaciones integral?
Hipotesis.
Ho = El presupuesto que las empresas del sector economico de Actividades de
Alojamiento  estarian dispuestas a invertir por una solucibn de
telecomunicaciones integral NO esta correlacionado con la decision de cambiar
la solucidon actual por una solucién de telecomunicaciones integral.
Ha = El presupuesto que las empresas del sector economico de Actividades de
Alojamiento  estarian dispuestas a invertir por una solucibn de
telecomunicaciones integral Sl esta correlacionado con la decision de cambiar
la solucidon actual por una solucién de telecomunicaciones integral.
Resultados.
Tabla A57. Correlacion entre el presupuesto que las empresas del sector
economico de Actividades de Alojamiento estarian dispuestas a invertir por una
solucion de telecomunicaciones integral y la decision de cambiar la solucion

actual por una solucion de telecomunicaciones integral
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Grafica A57. Correlacion entre el presupuesto que las empresas del sector
economico de Actividades de Alojamiento estarian dispuestas a invertir por una
solucion de telecomunicaciones integral y la decision de cambiar la solucion

actual por una solucion de telecomunicaciones integral
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Fuente: Resultados encuestas a empresas de DMQ. Mayo-Junio 2012.

Andlisis: Se considera que existe correlacion entre las variables cuando el
nivel de significancia del coeficiente de pearson es mayor a 0,8 o
mayor a -0,8. El presupuesto que las empresas del sector
econdémico de Actividades de Alojamiento estarian dispuestas a
invertir por una solucion de telecomunicaciones integral NO esta

correlacionado con la decision de cambiar la solucién actual por
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una solucion de telecomunicaciones integral, es decir que
independiente de que cambie el presupuesto asignado en invertir
para una solucién de telecomunicaciones integral, no cambiara la
decision tomada de cambiar la solucion actual por una nueva
integral.
3.2.7.2.7.2. Conclusién
Independientemente de que aumente o disminuya el presupuesto asignado en
invertir para una solucion de telecomunicaciones integral, las empresas del
estudio mantendran su decision de “No estar Seguras” de cambiar su soluciéon
actual de telecomunicaciones por una nueva integral.
3.2.7.3. ANOVA
3.2.7.3.1. Diferencia significativa entre el giro de negocio y la decision de
cambiar la solucion actual por una solucion de telecomunicaciones integral
3.2.7.3.1.1. Planteamiento
Pregunta.
¢El giro de negocio de las empresas del estudio estad relacionado con la
decision de cambiar la solucién actual por una solucion de telecomunicaciones
integral?
Hipotesis.
Ho = El giro de negocio de las empresas del estudio NO esta relacionado con la
decision de cambiar la solucién actual por una solucion de telecomunicaciones

integral.
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Ha = El giro de negocio de las empresas del estudio Sl esta relacionado con la
decision de cambiar la solucién actual por una solucion de telecomunicaciones
integral.

Resultados.

Tabla A58. Diferencia significativa entre el giro de negocio y la decision de
cambiar la solucion actual por una solucién de telecomunicaciones integral

ANOVA

CambioSolucionActualPorOtra

Suma de

cuadrados Gl Media cuadratica F Sig.

Inter-grupos
Intra-grupos

Total

,320
195,965
196,286
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314

,160
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,255

775

Grafica A58. Diferencia significativa entre el giro de negocio y la decision de

cambiar la solucion actual por una solucion de telecomunicaciones integral
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Fuente: Resultados encuestas a empresas de DMQ. Mayo-Junio 2012.

Andlisis: Se considera que existe relacion entre las variables cuando el

nivel de significancia del coeficiente f es menor o igual a 0,05.
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El giro de negocio de las empresas del estudio NO esta
relacionado con la decisiéon de cambiar la solucién actual por una
solucion de telecomunicaciones integral.
3.2.7.3.1.2. Conclusién
No hay diferencia significativa entre las variables. Tanto las empresas del
sector economico de Explotaciéon de Minas y Canteras, Construccion como de
Actividades de Alojamiento “No estan seguras” de cambiar su solucion actual de
telecomunicaciones por otra integral.
3.2.7.3.2. Diferencia significativa entre el giro de negocio y el presupuesto que
se asignaria en invertir en una solucion de telecomunicaciones integral
3.2.7.3.2.1. Planteamiento
Pregunta.
¢El giro de negocio de las empresas del estudio estad relacionado con el
presupuesto que asignarian en invertir en una solucion de telecomunicaciones
integral?
Hipétesis.
Ho = El giro de negocio de las empresas del estudio NO esta relacionado con el
presupuesto que se asignaria en invertir en una solucion de telecomunicaciones
integral
Ha = El giro de negocio de las empresas del estudio Sl esta relacionado con el
presupuesto que se asignaria en invertir en una solucién de telecomunicaciones
integral

Resultados.
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Tabla A59. Diferencia significativa entre el giro de negocio y el presupuesto que

se asignaria en invertir en una solucion de telecomunicaciones integral

ANOVA

DineroPorInvertir

Suma de

cuadrados gl Media cuadratica F Sig.
Inter-grupos 1,389E9 2 6,944E8 1,123 ,333
Intra-grupos 3,092E10 50 6,185E8
Total 3,231E10 52

Nota Realizado por (Chicaiza, Lorena)

Grafica A59. Diferencia significativa entre el giro de negocio y el presupuesto

qgue se asignaria en invertir en una solucion de telecomunicaciones integral
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Fuente: Resultados encuestas a empresas de DMQ. Mayo-Junio 2012.

Andlisis: Se considera que existe relacion entre las variables cuando el
nivel de significancia del coeficiente f es menor o igual a 0,05.
El giro de negocio de las empresas del estudio NO esta
relacionado con el presupuesto que se asignaria en invertir en una
solucién de telecomunicaciones integral

3.2.7.3.2.2. Conclusion

No hay diferencia significativa entre las variables. EIl presupuesto que las

empresas del estudio estarian dispuestas a invertir por cambiar su solucién
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actual de telecomunicaciones por otra integral es indistinto del giro de negocio
al que pertenezcan las empresas.

3.2.7.3.3. Diferencia significativa entre el giro de negocio y el tamafio requerido
para las soluciones de telecomunicaciones de las empresas del estudio.
3.2.7.3.3.1. Planteamiento

Pregunta.

¢ El giro de negocio de las empresas del estudio esta relacionado con el tamafio
requerido para las soluciones de telecomunicaciones?

Hipotesis.

Ho = El giro de negocio de las empresas del estudio NO esta relacionado con el
tamafo requerido para las soluciones de telecomunicaciones.

Ha = El giro de negocio de las empresas del estudio Sl esta relacionado con el
tamafo requerido para las soluciones de telecomunicaciones.

Resultados.

Tabla A60. Diferencia significativa entre el giro de negocio y el tamafo
requerido para las soluciones de telecomunicaciones de las empresas del

estudio.

ANOVA

SolucionGrandePequefia

Suma de Media

cuadrados gl cuadrética F Sig.

Inter-grupos 36,408 2 18,204 17,001 ,000
Intra-grupos 306,235 286 1,071
Total 342,644 288
Nota Realizado por (Chicaiza, Lorena)
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Grafica A60. Diferencia significativa entre el giro de negocio y el tamafo

requerido para las soluciones de telecomunicaciones de las empresas del

estudio.
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Fuente:

Anéalisis:

3.2.7.3.3.2.

Resultados encuestas a empresas de DMQ. Mayo-Junio 2012.

Se considera que existe relacion entre las variables cuando el
nivel de significancia del coeficiente f es menor o igual a 0.05.

El giro de negocio de las empresas del estudio Sl est4 relacionado
con el tamafio requerido para las soluciones de
telecomunicaciones de las empresas del estudio

Conclusion

Si existe diferencia significativa entre las variables. El tamafio de las soluciones

de telecomunicaciones requeridas esta relacionado con el giro de negocio de

las empresas en estudio.

3.2.7.3.4. Diferencia significativa entre el giro de negocio y los factores mas

importantes que las empresas del estudio toman en cuenta para implementar

un proyecto de IT.
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3.2.7.3.4.1. Planteamiento

Pregunta.¢ El giro de negocio de las empresas del estudio esta relacionado con
los factores mas importantes que toman en cuenta para implementar un
proyecto de IT.?

Hipotesis.

Ho = El giro de negocio de las empresas del estudio NO esta relacionado con
los factores mas importantes que toman en cuenta para implementar un
proyecto IT

Ha = El giro de negocio de las empresas del estudio Sl esta relacionado con los
factores mas importantes que toman en cuenta para implementar un proyecto IT
Resultados.

Tabla A61. Diferencia significativa entre el giro de negocio y los factores mas
importantes que las empresas del estudio toman en cuenta para implementar

un proyecto de IT.

ANOVA

Suma de cuadrados gl Media cuﬁca F Sig.
AspectoProyectolT1 Inter-grupos 1,101 2 ,551 ,116 ,890
Intra-grupos 1477,070 312 4,734
Total 1478,171 314
AspectoProyectolT2 Inter-grupos 27,713 2 13,857 3,412 ,034
Intra-grupos 1262,940 311 4,061
Total 1290,653 313
AspectoProyectolT3 Inter-grupos 3,686 2 1,843 ,521 ,595
Intra-grupos 1104,491 312 3,540
Total 1108,178 314

Nota Realizado por (Chicaiza, Lorena)
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Grafica A61. Diferencia significativa entre el giro de negocio y los factores mas
importantes que las empresas del estudio toman en cuenta para implementar

un proyecto de IT.
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Fuente: Resultados encuestas a empresas de DMQ. Mayo-Junio 2012.
Andlisis: Se considera que existe relacion entre las variables cuando el
nivel de significancia del coeficiente f es menor o igual a 0,05.
El giro de negocio de las empresas del estudio NO esta
relacionado con los factores mas importantes que las empresas
del estudio toman en cuenta para implementar un proyecto de IT.
3.2.7.3.4.2. Conclusion
No existe diferencia significativa entre las variables. Los 3 factores mas
importantes que las empresas del estudio toman en cuenta para implementar
un proyecto de IT no dependen del giro de negocio de las empresas.
3.2.7.3.5. Diferencia significativa entre el giro de negocio y el planteamiento que

el precio influye en la calidad.
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3.2.7.3.5.1. Planteamiento

¢El giro de negocio de las empresas del estudio estad relacionado con el
planteamiento que el precio influye en la calidad?

Hipétesis.

Ho = El giro de negocio de las empresas del estudio NO esta relacionado con el
planteamiento que el precio influye en la calidad

Ha = El giro de negocio de las empresas del estudio Sl esta relacionado con el
planteamiento que el precio influye en la calidad

Tabla A62. Diferencia significativa entre el giro de negocio y el planteamiento

que el precio influye en la calidad.

ANOVA

PrecioCalidad

Suma de cuadrados Gl Media cuadratica F Sig.

Inter-grupos ,920 2 ,460 ,551 577
Intra-grupos 252,901 303 835
Total 253,820 305

Nota Realizado por (Chicaiza, Lorena)

Grafica A62. Diferencia significativa entre el giro de negocio y el

planteamiento que el precio influye en la calidad.
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Fuente: Resultados encuestas a empresas de DMQ. Mayo-Junio 2012.
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Andlisis: Se considera que existe relacion entre las variables cuando el
nivel de significancia del coeficiente f es menor o igual a 0,05.
El giro de negocio de las empresas del estudio NO esta
relacionado con el planteamiento que el precio influye en la
calidad

3.2.7.3.5.2. Conclusion

No existe diferencia significativa entre las variables. Independientemente del

giro de negocio de las empresas, la respuesta al planteamiento de que el precio

influye en la calidad serd en promedio parcial, esto es “Ni de acuerdo ni en

desacuerdo”.

3.2.7.3.6. Diferencia significativa entre el giro de negocio y el namero de

oficinas de las empresas del estudio.

3.2.7.3.6.1. Planteamiento

Pregunta.

¢ El giro de negocio de las empresas del estudio esta relacionado con el nimero

de oficinas de las empresas del estudio?

Hipotesis.

Ho = El giro de negocio de las empresas del estudio NO esta relacionado con el

namero de oficinas de las empresas del estudio

Ha = El giro de negocio de las empresas del estudio Sl esta relacionado con el

namero de oficinas de las empresas del estudio

Resultados.
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Tabla A63. Diferencia significativa entre el giro de negocio y el niumero de

oficinas de las empresas del estudio.

ANOVA

TotalOficinasG

Suma de cuadrados gl Media cuadrética F Sig.

Inter-grupos 211,934 2 105,967 178,070 ,000
Intra-grupos 185,666 312 595
Total 397,600 314

Nota Realizado por (Chicaiza, Lorena)

Grafica A64. Diferencia significativa entre el giro de negocio y el nimero de

oficinas de las empresas del estudio.
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Fuente: Resultados encuestas a empresas de DMQ. Mayo-Junio 2012.
Andlisis: Se considera que existe relacion entre las variables cuando el
nivel de significancia del coeficiente f es menor o igual a 0,05.
El giro de negocio de las empresas del estudio Sl est4 relacionado
con el nimero de oficinas que tienen las empresas.
3.2.7.3.6.2. Conclusion
Si existe diferencia significativa entre las variables. El nimero de oficinas que
tienen las empresas del estudio depende del giro de negocio de las mismas, por
lo tanto, las empresas del sector de Explotacién de Minas y Canteras tendran

en promedio de dos a tres oficinas, las empresas del sector de la Construccién



188

tendran en promedio cuatro oficinas y las empresas del sector de Alojamiento

tendran en promedio de una a dos oficinas a nivel nacional.

3.2.7.3.7. Diferencia significativa entre el rango de presupuestos asignados a
proyectos de IT y el presupuesto que asignarian las empresas del estudio por
cambiar su solucion actual de telecomunicaciones por otra integral.

3.2.7.3.7.1. Planteamiento

Pregunta.

¢, El rango de presupuestos asignados a proyectos de IT esta relacionado con
el presupuesto que asignarian las empresas del estudio por cambiar su soluciéon
actual de telecomunicaciones por otra integral.?

Hipotesis.

Ho = El rango de presupuestos asignados a proyectos de IT NO esta
relacionado con el presupuesto que asignarian las empresas del estudio por
cambiar su solucion actual de telecomunicaciones por otra integral.

Ha = El rango de presupuestos asignados a proyectos de IT Sl esta relacionado
con el presupuesto que asignarian las empresas del estudio por cambiar su
solucion actual de telecomunicaciones por otra integral.

Resultados.

Tabla A65. Diferencia significativa entre el rango de presupuestos asignados a
proyectos de IT y el presupuesto que asignarian las empresas del estudio por

cambiar su solucion actual de telecomunicaciones por otra integral.
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Grafica A65.
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rango de presupuestos

asignados a proyectos de IT y el presupuesto que asignarian las empresas del

estudio por cambiar su solucion actual de telecomunicaciones por otra integral.
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nivel de significancia del coeficiente f es menor o igual a 0,05.

T
6.000 2 15.000
PresupuestoProyectosIT

T T
16.000 a 30.000 més de 30.000

Resultados encuestas a empresas de DMQ. Mayo-Junio 2012.

Se considera que existe relacion entre las variables cuando el

El rango de presupuestos asignados a proyectos de IT NO esta

relacionado con el presupuesto que asignarian las empresas del

estudio por cambiar su solucion actual de telecomunicaciones por

otra integral.

3.2.7.3.7.2. Conclusion

No existe diferencia significativa entre las variables.

Independientemente del

dinero que se invierte en proyectos de IT en las empresas del estudio, se
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invertiria un presupuesto dado el caso de que las empresas del estudio decidan
cambiar su solucion de telecomunicaciones actual por otra integral.

3.2.7.3.8. Diferencia significativa entre la decision de volver a contratar al
proveedor de la solucion actual de telecomunicaciones de las empresas del
estudio y la calificacion dada al servicio de instalacion y/o implementacion de
soluciones de telecomunicaciones recibido.

3.2.7.3.8.1. Planteamiento

Pregunta.

¢La decision de volver a contratar al proveedor de la solucion actual de
telecomunicaciones de las empresas del estudio tiene relacion con la
calificacion dada al servicio de instalacion y/o implementacion de soluciones de
telecomunicaciones recibido?

Hipétesis.

Ho =La decision de volver a contratar al proveedor de la solucion actual de
telecomunicaciones de las empresas del estudio NO tiene relacion con la
calificacion dada al servicio de instalacion y/o implementacion de soluciones de
telecomunicaciones recibido.

Ha =La decision de volver a contratar al proveedor de la solucion actual de
telecomunicaciones de las empresas del estudio Sl tiene relacion con la
calificacion dada al servicio de instalacion y/o implementaciéon de soluciones de
telecomunicaciones recibido.

Resultados.

Tabla A66. Diferencia significativa entre la decision de volver a contratar al

proveedor de la solucion actual en las empresas del estudio y la calificacién
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dada al servicio de instalacion y/o implementacion de soluciones de telecomun
recibido.

ANOVA

ServicioRecibido

Suma de cuadrados gl Media cuadratica F Sig.

Inter-grupos 126,571 1 126,571 288,736 ,000
Intra-grupos 131,509 300 ,438
Total 258,079 301

Nota Realizado por (Chicaiza, Lorena)

Grafica A66. Diferencia significativa entre la decisiéon de volver a contratar al
proveedor de la solucion actual en las empresas del estudio y la calificacion

dada al servicio de instalacion y/o implementacion recibido.

i
°

ServicioRecibido
bl
°

N
°
o

T T
si No

VolverContratarProveedor

Nota Realizado por (Chicaiza, Lorena)

Fuente: Resultados encuestas a empresas de DMQ. Mayo-Junio 2012.
Andlisis: Se considera que existe relacion entre las variables cuando el
nivel de significancia del coeficiente f es menor o igual a 0,05.
La decisién de volver a contratar al proveedor de la solucion actual
de telecomunicaciones de las empresas del estudio NO tiene
relacion con la calificacion dada al servicio de instalacion y/o

implementacion de soluciones de telecomunicaciones recibido.
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3.2.7.3.8.2. Conclusion

Si existe diferencia significativa entre las variables. Mientras mejor sea la
calificacion dada al servicio de instalacion y/o implementacion de soluciones
recibido por las empresas del estudio, estaran dispuestas a volver a contratar a
su proveedor de servicios de telecomunicaciones actual.

3.2.7.4. Ji Cuadrada o Crosstab

3.2.7.4.1. Asociacion entre el giro de negocio de las empresas del estudio y el
rango de presupuestos asignados a los proyectos de IT.

3.2.7.4.1.1. Planteamiento

Pregunta.

¢ El giro de negocio de las empresas del estudio esta asociado con el rango de
presupuestos asignados a los proyectos de IT?

Hipétesis.

Ho = El giro de negocio de las empresas del estudio NO esta asociado con el
rango de presupuestos asignados a los proyectos de IT.

Ha = El giro de negocio de las empresas del estudio Sl esta asociado con el
rango de presupuestos asignados a los proyectos de IT.

Tabla A67. Asociacion entre el giro de negocio de las empresas del estudio y el

rango de presupuestos asignados a los proyectos de IT.

Pruebas de chi-cuadrado

Sig. asintética

Valor gl (bilateral)

Chi-cuadrado de Pearson 1,215% 2 545
Razon de verisimilitudes 1,119 2 571
Asociacion lineal por lineal 336 1 ,562

N de casos validos 295

Nota Realizado por (Chicaiza, Lorena)
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Grafica A67. Asociacion entre el giro de negocio de las empresas del estudio

y el rango de presupuestos asignados a los proyectos de IT

mas de 30,000 ° ° o

16.000 2 30.000- o o o

6.000 a 15.000~

PresupuestoProyectosIT

1.000 25,000

T T T
Explotacion de Minas y Construccién Actividades de Alojamiento
Canteras

GiroNegocio

Nota Realizado por (Chicaiza, Lorena)

Fuente: Datos obtenidos de encuestas realizadas a 315 empresas del
DMQ de los sectores econdémicos de Explotacion de Minas y
Canteras, Construccion y Actividades de Alojamiento. Mayo-Junio
2012.

Andlisis: Se considera que existe asociacion entre las variables cuando el
nivel de significancia del factor es menor o igual a 0,05.
El giro de negocio de las empresas del estudio NO esta asociado
con el rango de presupuestos asignados a los proyectos de IT.

3.2.7.4.1.2. Conclusion

No existe asociacion entre las variables. El presupuesto asignado a los

proyectos de IT de las empresas del estudio no esta relacionadas con el giro de

negocio al que pertenecen
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3.2.7.4.2. Asociacion entre el giro de negocio de las empresas del estudio y los
motivos para no cambiar la solucién de telecomunicaciones actual por otra
integral.

3.2.7.4.2.1. Planteamiento

Pregunta.

¢ El giro de negocio de las empresas del estudio esta asociado con los motivos
para no cambiar la solucion de telecomunicaciones actual por otra integral?
Hipotesis.

Ho = El giro de negocio de las empresas del estudio NO esta asociado con los
motivos para no cambiar la soluciéon de telecomunicaciones actual por otra
integral.

Ha = El giro de negocio de las empresas del estudio Sl esta asociado con los
motivos para no cambiar la soluciéon de telecomunicaciones actual por otra
integral

Tabla A68. Asociacion entre el giro de negocio de las empresas del estudio y
los motivos para no cambiar la solucion de telecomunicaciones actual por otra
integral.

Pruebas de chi-cuadrado

Sig. asintética

Valor gl (bllLIeraI)

Chi-cuadrado de Pearson 10,891° 16 ,816
Razon de verisimilitudes 12,932 16 678

Asociacion lineal por lineal ,936 1 ,333

N de casos validos 213

Nota Realizado por (Chicaiza, Lorena)
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Grafica A68. Asociacion entre el giro de negocio de las empresas del estudio y

los motivos para no cambiar la solucion de telecomunicaciones actual por otra

integral.

Otras razones™| o o
No quiero—]

No me interesa—| o o

Se desconoce si la empresa lo necesita y es preferible no_|
hacerlo

No hace falta| o o o
No hay dinero para este tipo de proyectos| o o
Temo que se dafe la infraestructura actual—| o o (e}

No confio en que lo hagan bien-] [ [} o

Solo se necesita contratar servicios™| o o o

Solo se necesita comprar equipos—{ o o] o

La empresa no necesita una solucion de telecomunicaciones.] o o o
integral

ionde  Con de
Minas y Canteras Alojamiento

GiroNegocio

Nota Realizado por (Chicaiza, Lorena)

Fuente:

Analisis:

3.2.7.4.2.2.

Resultados encuestas a empresas de DMQ. Mayo-Junio 2012.

Se considera que existe asociacion entre las variables cuando el
nivel de significancia del factor es menor o igual a 0,05.

El giro de negocio de las empresas del estudio NO esta asociado
con los motivos para no cambiar la solucion de
telecomunicaciones actual por otra integral.

Conclusién

No existe asociacion entre las variables. Indistintamente del giro de negocio,

las empresas del estudio tienen varias razones por las que no estarian

dispuestos a cambiar la solucién de telecomunicaciones actual por otra integral.

3.2.7.4.3. Asociacion entre el giro de negocio de las empresas del estudio y el

género de los encuestados.
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3.2.7.4.3.1. Planteamiento

Pregunta.

¢ El giro de negocio de las empresas del estudio esta asociado con el género de
los encuestados?

Hipotesis.

Ho = El giro de negocio de las empresas del estudio NO esta asociado con el
género de los encuestados.

Ha = El giro de negocio de las empresas del estudio Sl esta asociado con el
género de los encuestados.

Resultados.

Tabla A69. Asociacion entre el giro de negocio de las empresas del estudio y el
género de los encuestados.

Pruebas de chi-cuadrado

Sig. asintética

Valor gl (bilateral)

Chi-cuadrado de Pearson 4,382% 2 112
Razén de verosimilitudes 4,294 2 117

Asociacion lineal por lineal 421 1 516

N de casos validos 315

Nota Realizado por (Chicaiza, Lorena)

Grafica A69. Asociacion entre el giro de negocio de las empresas del estudio

y el género de los encuestados

Sexo

T T T
Explotacion de Minas y Canteras Construccion Actividades de Alojamiento
GiroNegocio

Nota Realizado por (Chicaiza, Lorena)
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Fuente: Resultados encuestas a empresas de DMQ. Mayo-Junio 2012.
Analisis: Se considera que existe asociacion entre las variables cuando el
nivel de significancia del factor es menor o igual a 0,05.
El giro de negocio de las empresas del estudio NO esta asociado
con el género de los encuestados.
3.2.7.4.3.2. Conclusion
No existe asociacion entre las variables. Tanto hombres como mujeres

forman parte de las empresas de los sectores econdémicos en estudio.

3.2.7.5. Comprobacion de la Hipotesis

El sector econdmico de Explotacion de Canteras y Minas si figura como
mercado potencial para el servicio dirigido a clientes corporativos de la Empresa
Alcatel-Lucent Ecuador, sin embargo no es especificamente el mas atractivo ya
que los resultados obtenidos del analisis estadistico de datos muestra en
general que no existe relacion entre los sectores econdmicos a los que
pertenecen las empresas que forman parte del estudio y las variables que
permiten eliminar la incertidumbre en determinar el mercado potencial, por lo
tanto, los sectores economicos de la Construccion y de Actividades de
Alojamiento también figuran como mercado potencial para la empresa.
Tomando en consideracion los resultados especificos del estudio, sera decision

de la Alcatel-Lucent Ecuador a quien dirigira su oferta de mercado.
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CAPITULO IV

4. PRONOSTICOS Y MERCADO POTENCIAL.
4.1. Prondsticos

Segun Stanton W., and cols., (2004) el requisito para seleccionar los
mercados meta es mediante la atencion de las oportunidades, y para lograrlo la
empresa necesita pronosticar la demanda en sus mercados meta.

4.1.1. Definicién

La demanda de mercado para un producto y/o servicio es el volumen total
de compra que puede ser realizada por un determinado grupo de
consumidores, en un area geografica especifica, en un periodo de tiempo
especifico y en un entorno definido de marketing.

El prondstico de ventas es la proyeccion en el futuro de la demanda
esperada en un periodo de tiempo determinado y bajo un conjunto de
restricciones ambientales.

Los prondsticos son igual a las ventas, por lo tanto son indicadores de
realidades econdmico-empresariales y permite determinar qué puede venderse
con base en la realidad.

Por lo general, el pronostico de ventas se expresa en unidades de
productos, es decir unidades fisicas y/o en unidades monetarias es decir
valores.

4.1.2. Importancia
Stanton W., and cols., (2004), opinan que el prondstico de ventas es la base

para decidir cuanto gastar en diversas actividades como publicidad y ventas


http://es.wikipedia.org/wiki/Mercado_%28marketing%29
http://es.wikipedia.org/wiki/Proceso_de_toma_de_decisiones_del_comprador
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personales. Con la base de las ventas anticipadas se planea la cantidad
necesaria de capital de trabajo, la utilizacién de la planta y las instalaciones de
almacenaje, la contratacion de personal, etc.

En sintesis, el prondstico de ventas es de importancia para los directivos de
la empresa porque les permite tomar decisiones de mercadotecnia, produccion,
aprovisionamiento y flujo de caja.

4.1.3. Método de prondstico de ventas

La demanda de un producto y/o servicio se relaciona con el comportamiento de
ciertos factores de mercado, por lo tanto es posible determinar una estimacién
de ventas para Alcatel-Lucent Ecuador tomando como referencia los datos
estadisticos que se obtuvieron como resultado del estudio de mercado
realizado.

El andlisis en conjunto del POE y de los valores en promedio de la demanda
insatisfecha y del valor monetario que las empresas de la poblacion en estudio
estarian dispuestas en invertir por cambiar su solucidon de telecomunicaciones
actual por otra integral, permitira pronosticar las ventas anuales de la empresa,
considerando que por la naturaleza del tipo de servicio a ofertarse, éste seria
proporcionado una vez en un afio por empresa.

Andlisis POE

La poblacion que forma parte del estudio incluye a los sectores econémicos de
Explotacion de Minas y Canteras, Construccion y Actividades de Alojamiento.
No todas las actividades econOmicas de los sectores en mencion seran
consideradas de interés para el estudio, debido a que existe un enfoque para

grandes clientes corporativos de segmentos especificos.
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Segun la Superintendencia de Compaiiias, el sector economico de
Explotacion de Minas y Canteras se encuentra conformado por 773 empresas a
nivel nacional. La poblacion que forma parte del estudio incluye un conjunto de
subsectores o actividades econOmicas que suman una totalidad de 242
empresas en DMQ.

El sector econémico de la Construccion se encuentra conformado por 6198
empresas a nivel nacional. La poblacion que forma parte del estudio incluye un
conjunto de subsectores o actividades econdmicas que suman una totalidad de
153 empresas en DMQ.

El sector econdémico de Actividades de Alojamiento se encuentra
conformado por 1422 empresas a nivel nacional. La poblacién que forma parte
del estudio incluye un conjunto de subsectores o actividades econémicas que
suman una totalidad de 61 empresas en DMQ.

Tabla 9:

Total de empresas que forman parte de la poblacion en estudio.

SECTOR ECONOMICO POBLACION
EXPLOTACION DE MINAS Y CANTERAS. 242
CONSTRUCCION. 153
ACTIVIDADES DE ALOJAMIENTO 61
TOTAL 456

Nota Realizado por (Chicaiza, Lorena)

Demanda Insatisfecha
En las encuestas realizadas en el estudio de mercado se plante6 una pregunta
cuya respuesta permite identificar el valor promedio del grado de satisfaccion de

los clientes o consumidores del mercado especifico.
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La pregunta realizada en las encuestas se detalla a continuacion:

“El servicio de instalacion y/o implementacion de soluciones de telecomunicaciones que recibi
fue:”

Excelente Muy Bueno Bueno Regular Malo

5 4 3 2 1

Los resultados del estudio de mercado realizado permiten identificar en
promedio la demanda insatisfecha segun el sector econémico.

La calificacion de las empresas del sector de Explotacion de Minas y
Canteras al servicio recibido de instalacién y/o implementacion de la solucién de
telecomunicaciones actual en promedio estd entre “Mala” (1) y “Regular” (2)
tendiendo a “Regular”. La Tabla 10 a continuacion resume las frecuencias
obtenidas en las calificaciones dadas:

Tabla 10:
Calificacion al Servicio Recibido de instalacion y/o implementacion de

soluciones de telecomunicaciones. Explotacion de Minas y Canteras

Frecuencia Porcentaje valido

Validos 1 Malo 70 48,3
2 Regular 38 26,2
3 Bueno 26 17,9
4 Muy Bueno 9 6,2
5 Excelente 2 1,4

Total 145 100,0

Perdidos 0 6

Total 151

Nota Realizado por (Chicaiza, Lorena)

De los resultados se tiene que la demanda insatisfecha incluye a todas
aquellas empresas que calificaron al servicio recibido como “Malo” y “Regular”,

y corresponden al 74,5 por ciento de la poblacién.
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La calificacion de las empresas del sector de la construccion al servicio
recibido de instalacion y/o implementacion de soluciones de telecomunicaciones
en promedio esta entre “Mala” (1) y “Regular” (2) tendiendo a “Regular”. La
Tabla 11 a continuacion resume las frecuencias obtenidas en las calificaciones
dadas:

Tabla 11:
Calificacion al Servicio Recibido de instalacion y/o implementacion de

soluciones de telecomunicaciones. Construccion

Frecuencia Porcentaje valido

Vélidos Malo 51 46,4

Regular 45 40,9
Bueno 10 91
Muy Bueno 3 2,7
Excelente 1 9
Total 110 100,0

Perdidos 0 1

Total 111

Nota Realizado por (Chicaiza, Lorena)

De los resultados se tiene que la demanda insatisfecha incluye a todas
aguellas empresas que calificaron al servicio recibido como “Malo” y “Regular”,
y corresponden al 87,3 por ciento de la poblacién.

La calificacion de las empresas del sector de Actividades de Alojamiento al
servicio recibido de instalacion y/o implementacion de soluciones de
telecomunicaciones en promedio esta entre “Mala” (1) y “Regular” (2) tendiendo

a “Regular”.
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Tabla 12:
Calificacion al Servicio Recibido de instalacion y/o implementacion de

soluciones de telecomunicaciones. Actividades de Alojamiento

Frecuencia Porcentaje valido
Validos Malo 23 46,0

Regular 16 32,0
Bueno 9 18,0
Muy Bueno 2 4,0

Total 50 100,0
Perdidos 0 3

Total 53

Nota Realizado por (Chicaiza, Lorena)

De los resultados se tiene que la demanda insatisfecha incluye a todas
aguellas empresas que calificaron al servicio recibido como “Malo” y “Regular”,
y corresponden al 78,0 por ciento de la poblacién.

Valor Monetario

En las encuestas realizadas en el estudio de mercado se plante6 una pregunta
cuya respuesta permite identificar el valor monetario promedio que las
empresas de los diferentes sectores econdmicos estarian dispuestas a pagar
por el cambio de su solucion actual de telecomunicaciones por otra integral.

La pregunta realizada en las encuestas se detalla a continuacion:

¢, Cudl seria el presupuesto que asignaria en invertir en una solucién de telecomunicaciones

integral como la propuesta en la pregunta 67

Los resultados del estudio de mercado realizado permiten identificar en
promedio el valor monetario requerido.

Las empresas del sector de Explotacién de Minas y Canteras que “Quizas” o
“Definitivamente” comprarian una solucion integral de telecomunicaciones para

cambiar su solucion actual estan dispuestas a invertir en promedio como
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minimo 74000 dolares y como maximo 78000 ddlares. El valor monetario
promedio que invertirian es de 76000 ddlares.

Las empresas del sector de la Construccion que “Quizas” o “Definitivamente”
comprarian una solucion integral de telecomunicaciones para cambiar su
solucion actual estan dispuestas a invertir en promedio como minimo 77000
dolares y como maximo 82000 ddlares. El valor monetario promedio que
invertirian es de 79000 dolares.

Las empresas del sector de Actividades de Alojamiento que “Quizas” o
“Definitivamente” comprarian una solucion integral de telecomunicaciones para
cambiar su solucion actual estan dispuestas a invertir en promedio como
minimo 62000 dolares y como maximo 65000 ddlares. El valor monetario
promedio que invertirian es de 64000 délares.

La Tabla 13 a continuacion presenta el calculo del prondstico de ventas
Tabla 13:

Prondstico de Ventas por Sector Econdémico.

PRONOSTICO DE VENTAS

VALOR
MONETARIO
% DEMANDA DEMANDA PROMEDIO DE

SECTOR ECONOMICO POBLACION| INSATISFECHA | INSATISFECHA INVERSION PRONOSTICO
EXPLOTACION DE MINAS Y

CANTERAS. 242 74,5 180 $ 76.000,00 | $ 13.702.040,00
CONSTRUCCION. 153] 87,3 134 $ 79.000,00 | $ 10.551.951,00
ACTIVIDADES DE ALOJAMIENTO 61 78] 48] $ 64.000,00 | $ 3.045.120,00

TOTAL| $ 27.299.111,00

Nota Realizado por (Chicaiza, Lorena)

Con un criterio conservador se puede afirmar que si la empresa llegara a cubrir
al menos el 50 por ciento de toda la demanda insatisfecha en todos los sectores

econdémicos en un afo, recaudaria aproximadamente $ 13.600.000
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4.2. Segmentacion
4.2.1. Definicién

La segmentacion del mercado es una de las principales herramientas
estratégicas de la mercadotecnia, cuyo objetivo consiste en identificar y
determinar aquellos grupos con ciertas caracteristicas homogéneas
(segmentos) hacia los cuales la empresa pueda dirigir sus esfuerzos y recursos
para obtener resultados rentables.

Segun Stanton W., and cols., (2004), la segmentacion de mercado es el
proceso que consiste en dividir el mercado total de un bien o servicio en varios
grupos mas pequefios e internamente homogéneos. La esencia de la
segmentacion es que los miembros de cada grupo sean semejantes con
respecto a los factores que repercuten en la demanda.

4.2.2. Importancia

La segmentacion de mercados permite a las empresas la oportunidad de
mejorar sus beneficios, ademas pueden analizar las oportunidades de
crecimiento y ampliar su lineas de productos. (David Jobber D., Fahy J. 2007).

Ademas, la segmentacion de mercados permite disefiar productos y/o
servicios que cumplan con las necesidades del mercado.

Stanton W., and cols., (2004) menciona que la segmentacion de mercados
ofrece los siguientes beneficios a las empresas que la practican:

- Muestran una congruencia con el concepto de mercadotecnia al
orientar sus productos, precios, promocién y canales de distribucién

hacia los clientes.
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- Aprovechan mejor sus recursos de mercadotecnia al enfocarlos hacia
segmentos realmente potenciales para la empresa.

- Compiten mas eficazmente en determinados segmentos donde puede
desplegar sus fortalezas.

- Sus esfuerzos de mercadotecnia no se diluyen en segmentos sin
potencial, de esta manera, pueden ser mejor empleados en aquellos
segmentos que posean un mayor potencial.

- Ayudan a sus clientes a encontrar productos 0 servicios mejor
adaptados a sus necesidades o deseos.

4.2.3. Proceso
Variables de segmentacion
El resultado de la segmentacion (que inicialmente fue realizada para
delimitar el alcance del estudio de mercado) incluye a los sectores
economicos:

- Explotacién de Minas y Canteras.

- Construccion.

- Actividades de Alojamiento.

Los sectores econOmicos se encuentran constituidos por diferentes
actividades econémicas como se muestra en la Tabla 14.
Tabla 14:

Sectores y Actividades Econémicas de Estudio.



SECTOR ECONOMICO

ACTIVIDADES ECONOMICAS

EXPLOTACION DE MINAS Y
CANTERAS.

Actividades de extraccion de carbdn de piedra en minas subterraneas o a cielo abierto, incluyendo la
extraccion a través de métodos de licuefaccion.

Actividades de licuefaccion y regasificacion de gas natural para su transporte, realizadas en el lugar
de extraccién.

Actividades de limpieza, cribado, clasificacidn, pulverizacion, compresidn, etcétera; del carbdn para
clasificarlo, mejorar su calidad o facilitar su transporte o almacenamiento.

Actividades de limpieza, deshidratacidn, pulverizacion, compresidn, etcétera; de lignito para
mejorar su calidad o facilitar su transporte o almacenamiento.

Actividades de servicios de extraccion de petrdleo y gas realizadas a cambio de una retribucidn o por
contrato: servicios de exploracidn relacionados con la extraccion de petréleo y gas, por ejemplo,
métodos tradicionales de prospeccidn, como la realizacién de observaciones geoldgicas en los
posibles yacimientos.

Explotacion de actividades de minas y canteras.

Extraccidn de aceites crudos de petrdleo, esquistos bituminosos y arenas alquitranadas, produccion
de petrdleo crudo de esquistos y arenas bituminosas, procesos de obtencion de crudos: decantacion,
desalado, deshidratacién, estabilizacién, etcétera.

Extraccion de arcillas, arcillas refractarias y caolin.

Extraccidn de azufre natural (nativo).

Extraccidn de feldespatos.

Extraccion de fosfatos y sales de potasio naturales.

Extraccion de hidrocarburos liquidos, obtenidos a través de licuefaccidn o pirdlisis.

Extraccion de metales preciosos: oro, plata, platino.

Extraccidn de minerales estimados principalmente por su contenido de uranio y torio: pecblenda,
oxido natural de uranio, etcétera; concentracidn de uranio y torio, produccion de torta amarilla
(concentrado de uranio).

Extraccion de minerales estimados principalmente por su contenido en hierro.

Extraccidn de otros minerales: asbesto, polvo de fdsiles siliceos, esteatita (talco), vermiculita,
peolita, clorita, antimonio, magnesita, silicato de magnesio (polvo), silicio, etcétera; y otros
materiales abrasivos: esmeril, corindén, etcétera.

Extraccion de piedra pdmez.

Extraccidn de piedras preciosas y semipreciosas, gemas, mica, cuarzo, etcétera.

Extraccidn de sal en yacimientos subterraneos, incluso mediante disolucién y bombeo.

Extraccidn de sulfato y carbonato de bario naturales (baritina y witherita), boratos naturales, sulfatos
de magnesio naturales (kieserita).

Extraccion de tierras colorantes, espatoflior y otros minerales estimados principalmente como
fuente de sustancias quimicas.

Extraccion y dragado de arenas para la industria, arenas para la construccion, grava (ripio) y gravilla.

Extraccion y preparacion de minerales estimados principalmente por su contenido de metales no
ferrosos: aluminio (bauxita), cobre, plomo, zinc, estafio, manganeso, cromo, niquel, cobalto,
molibdeno, tantalo, vanadio, etcétera.

Extraccidn, talla sin labrar y aserrado de piedra de construccién, como marmol, granito, arenisca,
pizarra, etcétera.

Extraccion, trituracion y fragmentacion de piedra caliza.

Fragmentacion y trituracion de piedra, grava (ripio), gravillay arena.

Perforaciones de pruebay sondeos de exploracidn a cambio de una retribucion o por contrato,
requeridas para la extraccion de minerales metaliferos.

Produccion de hidrocarburos crudos en estado gaseoso (gas natural), extraccion de condensados,
drenaje y separacion de las fracciones liquidas, desulfurizacion de gas.

Produccion de sal mediante evaporacidn al sol de agua de mary otras aguas salinas.

Servicios de apoyo a cambio de una retribucion o por contrato, requeridas para la explotacion de
otras minas y canteras: servicios de exploracion; por ejemplo métodos de prospeccion tradicionales,
como recogida de muestras y realizacion de observaciones geoldgicas en posibles yacimientos.

Servicios de drenaje y bombeo, a cambio de una retribucién o por contrato, requeridas para la
extraccidon de minerales metaliferos.

Servicios de perforacion dirigida y reperforacion; perforacion inicial; ereccion, reparacién y
desmantelamiento de torres de perforacidn, cementacion de los tubos de encamisado de los pozos
de petrdleo y de gas, bombeo, taponamiento y abandono de pozos, etcétera.

Trituracion, purificacion y refinado de la sal por el productor.
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Continda...
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SECTOR ECONOMICO

ACTIVIDADES ECONOMICAS

CONSTRUCCION.

Actividades de construccidn especializadas en un aspecto comun a diferentes tipos de estructuras y
que requieren conocimientos o equipo especializados: cimentacion, incluida la hincadura de pilotes,
instalacion y desmontaje de andamios y plataformas de trabajo, excluido el alquiler de andamios y
plataformas.

Aislamiento térmico, acustico o contra las vibraciones en edificios u otros proyectos de construccion.

Alquiler de gruas con operador y otros equipos de construccion que no pueden asignarse a un tipo de
construccidn especifico con operario.

Aplicacion en edificios y otros proyectos de construccion de yeso y estuco para interiores y
exteriores, con los materiales de enlistonar correspondientes.

Construccion de carreteras, calles, carreteras, y otras vias para vehiculos o peatones.

Construccion de chimeneas y hornos industriales.

Construccion de cubierta de techos y tejados de edificios residenciales.

Construccion de dragado de vias de navegacion.

Construccion de drenaje de terrenos de construccidn y drenaje de tierras agricolas o forestales.

Construccion de instalaciones industriales refinerias, fabricas de productos quimicos.

Construccion de instalaciones industriales, excepto edificios; por ejemplo: vias de navegacion, obras
portuarias y fluviales, puertos deportivos, esclusas, presas y diques.

Construccion de lineas de ferrocarril y de metro.

Construccion de obras civiles para: centrales eléctricas, lineas de transmision de energia eléctricay
comunicaciones; obras auxiliares en zonas urbanas.

Construccion de obras de ingenieria civil relacionadas con: tuberias urbanas, construccién de
conductos principales y acometidas de redes de distribucion de agua sistemas de riego (canales),
estaciones de bombeo, depésitos.

Construccion de piscinas al aire libre.

Construccion de puentes y viaductos.

Construccion de sistemas de alcantarillado, incluida su reparacion, instalaciones de evacuacion de
aguas residuales y perforacion de pozos de agua.

Construccion de todo tipo de edificios no residenciales: edificios de produccidn industrial, Ej.
Fabricas, talleres, plantas de ensamblaje, hospitales, escuelas, edificios de oficinas, hoteles,
almacenes, centros comerciales, bodegas, restaurantes, observatorios, iglesias, museos,
aeroportuarios, portuarios y edificios de estaciones de buses, trolebuses, tren, incluso
estacionamientos subterraneos, de instalaciones deportivas interiores techadas etcétera. Incluye
remodelacién, renovacién o rehabilitacion de estructuras existentes

Construccion de todo tipo de edificios residenciales: casas familiares individuales, edificios
multifamiliares, incluso edificios de alturas elevadas, viviendas para ancianatos, casas para
beneficencia, orfanatos, cérceles, cuarteles, conventos, casas religiosas. Incluye remodelacidn,
renovacion o rehabilitacion de estructuras existentes.

Construccion de tuneles.

Demolicién o derribo de edificios y otras estructuras.

Instalacién de canalizacion (conductos).

Instalacion de ceramicas baldosas, losas y losetas de ceramica, hormigdn o piedra tallada para
paredes y pisos, accesorios de ceramica para cocinas, parqué y otros revestimientos de madera para
pisos, alfombras y cubrimientos de lindleo para pisos, incluidos los de caucho o plastico.

Instalacidn de parquet y otros revestimientos de madera para paredes y pisos en edificios u otros
proyectos de construccion.

Continda...
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SECTOR ECONOMICO

ACTIVIDADES ECONOMICAS

ACTIVIDADES DE ALOJAMIENTO
Y DE SERVICIO DE COMIDAS.

Actividades de contratistas de servicio de comidas (por ejemplo, para compaiiias de transporte).

Actividades en establecimientos de: bares, tabernas, coctelerias, discotecas (con suministro
predominante de bebidas) cervecerias y pubs.

Actividades en establecimientos de: cafés, tiendas de jugos de fruta, vendedores ambulantes de
bebidas, etcétera.

Establecimientos que ofrecen comida para llevar, reparto de pizza, etcétera.

Preparacion y suministro de comidas para su consumo inmediato mediante un vehiculo motorizado o
carro no motorizado.

Provision de alojamiento en campamentos, parques para caravanas, campamentos recreativos y
campamentos de cazay de pesca para estancias cortas. Espacio e instalaciones para vehiculos de
recreo. Se incluye refugios o simples instalaciones de acampada para plantar tiendas o pernoctar en
sacos de dormir.

Provision de espacio e instalaciones para vehiculos de recreo. Se incluye refugios o simples
instalaciones de acampada para plantar tiendas o pernoctar en sacos de dormir.

Restaurantes de comida rdpiday puestos de refrigerio; hamburguesas, heladerias, fuentes de soda,
etcétera.

Restaurantes, cevicherias, picanterias, cafeterias, etcétera.

Servicio de comidas basado en acuerdos contractuales con el cliente para un evento (banquetes,
bodas, fiestas y otras celebraciones, buffet) en la localizacidn especificada por el cliente
(abastecedores de eventos).

Servicio de residencias de estudiantes, dormitorios escolares, albergues para trabajadores, casas de
huéspedes e internados.

Servicios de alojamiento prestados por hoteles, hoteles de suites, hoteles para automovilistas.

Servicios de alojamiento prestados por moteles.

Servicios de alojamiento: chalets, cabafias con servicio de mantenimiento y limpieza, hostales
juveniles y refugios de montafia.

Servicios de alojamientos por corto tiempo: complejos turisticos, hosterias, casas de huéspedes y
cabanias.

Servicios de concesiones de servicio de comidas en instalaciones deportivas e instalaciones
similares, cantinas o cafeterias (por ejemplo, para fabricas, oficinas, hospitales o escuelas) en
régimen de concesion.

Servicios de restaurantes y bares en conexion con transporte cuando son proporcionadas por
unidades independientes: bares del aeropuerto, bares terminales terrestres, etcétera.

Vendedores de helados en carros méviles, carritos ambulantes de comida incluye la preparacion de
comida en puestos de mercados.

Nota Realizado por (Chicaiza, Lorena)

El 48 por ciento de las actividades econOmicas del sector econémico de

Explotacion de Minas y Canteras, el 33 por ciento de las actividades

econdmicas de la Construccion y el 83,3 por ciento de Actividades de

Alojamiento y de Servicio de Comidas (actividades de Alojamiento

exclusivamente) seran consideradas como parte del estudio. Los segmentos

de mercado quedan constituidos segun se muestra en la Tabla 15.

Tabla 15:

Segmentos de Mercado para la Empresa Alcatel-Lucent Ecuador.



SECTOR ECONOMICO

ACTIVIDADES ECONOMICAS

EXPLOTACION DE MINAS Y
CANTERAS.

Actividades de licuefaccion y regasificacion de gas natural para su transporte, realizadas en el lugar
de extraccidn.

Actividades de limpieza, cribado, clasificacion, pulverizacidn, compresion, etcétera; del carbén para
clasificarlo, mejorar su calidad o facilitar su transporte o almacenamiento.

Actividades de servicios de extraccion de petréleo y gas realizadas a cambio de una retribucién o por
contrato: servicios de exploracidn relacionados con la extraccion de petréleo y gas, por ejemplo,
métodos tradicionales de prospeccion, como la realizacién de observaciones geoldgicas en los
posibles yacimientos.

Explotacidn de actividades de minas y canteras.

Extraccidon de aceites crudos de petréleo, esquistos bituminosos y arenas alquitranadas, produccion
de petrdleo crudo de esquistos y arenas bituminosas, procesos de obtencién de crudos: decantacion,
desalado, deshidratacion, estabilizacion, etcétera.

Extraccion de metales preciosos: oro, plata, platino.

Extraccidon de minerales estimados principalmente por su contenido en hierro.

Extraccidn de otros minerales: asbesto, polvo de fésiles siliceos, esteatita (talco), vermiculita,
peolita, clorita, antimonio, magnesita, silicato de magnesio (polvo), silicio, etcétera; y otros
materiales abrasivos: esmeril, corinddn, etcétera.

Extraccion de piedra pdmez.

Extraccidn y dragado de arenas para la industria, arenas para la construccidn, grava (ripio) y gravilla.

Extraccidn y preparacion de minerales estimados principalmente por su contenido de metales no
ferrosos: aluminio (bauxita), cobre, plomo, zinc, estafio, manganeso, cromo, niquel, cobalto,
molibdeno, téntalo, vanadio, etcétera.

Extraccidn, talla sin labrar y aserrado de piedra de construccién, como marmol, granito, arenisca,
pizarra, etcétera.

Produccidn de hidrocarburos crudos en estado gaseoso (gas natural), extraccién de condensados,
drenaje y separacidn de las fracciones liquidas, desulfurizacion de gas.

Servicios de apoyo a cambio de una retribucidn o por contrato, requeridas para la explotacion de
otras minas y canteras: servicios de exploracion; por ejemplo métodos de prospeccion tradicionales,
como recogida de muestras y realizacion de observaciones geolégicas en posibles yacimientos.

Servicios de drenaje y bombeo, a cambio de una retribucién o por contrato, requeridas para la
extraccion de minerales metaliferos.

Servicios de perforacidn dirigida y reperforacion; perforacidn inicial; ereccidn, reparacion y
desmantelamiento de torres de perforacién, cementacion de los tubos de encamisado de los pozos
de petréleo y de gas, bombeo, taponamiento y abandono de pozos, etcétera.
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SECTOR ECONOMICO

ACTIVIDADES ECONOMICAS

CONSTRUCCION.

Aplicacién en edificios y otros proyectos de construccién de yeso y estuco para interiores y
exteriores, con los materiales de enlistonar correspondientes.

Construccion de carreteras, calles, carreteras, y otras vias para vehiculos o peatones.

Construccion de dragado de vias de navegacion.

Construccidn de instalaciones industriales refinerias, fabricas de productos quimicos.

Construccion de instalaciones industriales, excepto edificios; por ejemplo: vias de navegacion, obras
portuarias y fluviales, puertos deportivos, esclusas, presas y diques.

Construccion de lineas de ferrocarril y de metro.

Construccidn de obras civiles para: centrales eléctricas, lineas de transmision de energia eléctricay
comunicaciones; obras auxiliares en zonas urbanas.

Construccidn de obras de ingenieria civil relacionadas con: tuberias urbanas, construccién de
conductos principales y acometidas de redes de distribucidn de agua sistemas de riego (canales),
estaciones de bombeo, depdsitos.

Construccidn de puentes y viaductos.

Construccidn de sistemas de alcantarillado, incluida su reparacion, instalaciones de evacuacién de
aguas residuales y perforacidn de pozos de agua.

Construccién de todo tipo de edificios no residenciales: edificios de produccidn industrial, Ej.
Fabricas, talleres, plantas de ensamblaje, hospitales, escuelas, edificios de oficinas, hoteles,
almacenes, centros comerciales, bodegas, restaurantes, observatorios, iglesias, museos,
aeroportuarios, portuarios y edificios de estaciones de buses, trolebuses, tren, incluso
estacionamientos subterraneos, de instalaciones deportivas interiores techadas etcétera. Incluye
remodelacion, renovacion o rehabilitacion de estructuras existentes

Construccidn de todo tipo de edificios residenciales: casas familiares individuales, edificios
multifamiliares, incluso edificios de alturas elevadas, viviendas para ancianatos, casas para
beneficencia, orfanatos, carceles, cuarteles, conventos, casas religiosas. Incluye remodelacion,
renovacion o rehabilitacién de estructuras existentes.

Construccién de tineles.

Montaje y levantamiento de construcciones prefabricadas en el lugar.

Obras de construcciones distintas de las de edificios por ejemplo: instalaciones deportivas al aire
libre.

ACTIVIDADES DE ALOJAMIENTO
Y DE SERVICIO DE COMIDAS.

Servicios de alojamiento prestados por hoteles, hoteles de suites, hoteles para automovilistas.

Servicios de alojamiento: chalets, cabafias con servicio de mantenimiento y limpieza, hostales
juveniles y refugios de montaia.

Servicios de alojamientos por corto tiempo: complejos turisticos, hosterias, casas de huéspedes y
cabafias.

Nota Realizado por (Chicaiza, Lorena)
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4.3. Evaluacion del Mercado Meta

Una vez segmentado el mercado total que existe para el servicio dirigido a
clientes corporativos de segmentos verticales especificos de la Empresa
Alcatel-Lucent Ecuador, se seleccionara un mercado (o varios) resultante de
dicha segmentacion que sea el mas atractivo para incursionar por la empresa.
La seleccion se la realizara tomando como referencia la capacidad de la

empresay la rentabilidad esperada por la misma.

4.3.1. Captacion de Mercado

La existencia de una demanda insatisfecha en los diferentes segmentos de
mercado es una oportunidad que puede ser aprovechada por la empresa. Los
resultados del estudio de mercado realizado permiten visualizar para cada uno
de los sectores, la inversion que sus empresas estarian dispuestas a hacer por
un servicio como el ofertado por Alcatel-Lucent Ecuador. Seran estos datos los
que formaran la base de referencia que permita determinar el porcentaje de
captacion del mercado que la empresa desea realizar.

La Tabla 16 presenta un abstracto de los segmentos de mercado, la
cantidad de empresas, los servicios requeridos y la inversidén que realizarian por

un servicio como el ofertado por Alcatel-Lucent Ecuador.



Tabla 16:

Captacion de Mercado.

CAPTACION DE MERCADO

212

VALOR
DEMANDA MONETARIO
INSATISFECHA SERVICIOS PROMEDIO DE
SECTOR ECONOMICO (EMPRESAS) INVERSION
Solucién de telecomunicaciones integral que
incluye consultoria, disefio, instalacion y
EXPLOTACION DE MINAS Y configuracion de equipos e implantacion de
CANTERAS. 180|la solucién total S 76.000,00
Solucion de telecomunicaciones integral que
incluye consultoria, disefio, instalacion y
configuracion de equipos e implantacion de
CONSTRUCCION. 134]la solucion total S 79.000,00
Solucién de telecomunicaciones integral que
incluye consultoria, disefio, instalacion y
configuracion de equipos e implantacion de
ACTIVIDADES DE ALOJAMIENTO 48|la solucion total S 64.000,00

Nota Realizado por (Chicaiza, Lorena)

4.3.2. Capacidad de la empresa y Rentabilidad esperada.

La inversion, la capacidad de generacion del servicio, el abastecimiento, y el
esfuerzo de marketing (citados como los aspectos mas importantes), son temas
gue pueden ser manejados para la empresa siempre y cuando se logre cumplir
con la proyeccion inicial de los expertos.

La existencia de una demanda insatisfecha en combinaciébn con la
capacidad de la empresa y la rentabilidad requerida permiten definir el mercado
meta para Alcatel-Lucent Ecuador, mercado que incluye a los segmentos de los
sectores econOmicos cuyas inversiones permitiran el cumplimiento de los
objetivos de la empresa; en consecuencia, los segmentos de mercado que en
adelante formardn parte del mercado meta de la empresa incluyen a los
sectores econdmicos de Explotacion de Minas y Canteras y Construccion.

La Tabla 17 muestra el porcentaje del mercado meta esperado por la

empresa considerando su capacidad y logro de los objetivos de negocio.
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Tabla 17:

Mercado Meta

MERCADO META

VALOR VALOR

DEMANDA | PORCENTAJE DE RERCARS MONETARIO | MONETARIO
INSATISFECHA | MERCADO META W PROMEDIO DE| MERCADO
SECTOR ECONOMICO (EMPRESAS) (IR INVERSION META
EXPLOTACION DE MINAS Y

CANTERAS. 180 60% 108] $  76.000,00| $ 8.208.000,00
CONSTRUCCION. 134 40%) 53| $  79.000,00| $ 4.187.000,00
TOTAL| $ 12.395.000,00

Nota: Realizado por Lorena Chicaiza.

El mercado seleccionado pasa a convertirse en el mercado meta al cual ira4
dirigido la oferta de la empresa y en base al cual se disefiara las estrategias de
marketing y se enfocara el esfuerzo para ganar la cuota de mercado esperada.
4.4. Mercado Potencial

El mercado potencial esta conformado por todos aquellos integrantes de la
poblacion meta que en un momento determinado podrian llegar a consumir el
servicio ofertado. Considerando el mercado meta y los resultados obtenidos de
la investigacion de mercado, se define el mercado potencial en la Tabla 18.
Tabla 18:

Mercado Potencial. Alcatel-Lucent Ecuador.

MERCADO POTENCIAL

MERCADO

SECTOR ECONOMICO

POBLACION

% MERCADO
POTENCIAL

POTENCIAL
(EMPRESAS)

CANTERAS.

EXPLOTACION DE MINAS Y

242

23,8

58

CONSTRUCCION.

153

22,5

34

Nota Realizado por (Chicaiza, Lorena)

La existencia de un mercado potencial representa una expansion de

oportunidades para la empresa.

Una estrategia del MIX adecuadamente

planteada abrird las puertas para que esas oportunidades sean aprovechadas

de la mejora manera por la empresa.
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CAPITULO V

5. PROPUESTAY ESTRATEGIA MIX

5.1. Mision y Vision

5.1.1. Misién

La mision de Alcatel-Lucent Ecuador es entregar innovacion en la atencion de las
necesidades de soluciones integrales de telecomunicaciones, para crear una
infraestructura tecnolégica de calidad en las empresas de segmentos verticales

especificos de la manera mas eficaz y eficiente posible.

La misién de la nueva linea de negocio es brindar consultoria, disefio e implantacion
de soluciones de telecomunicaciones integrales para facilitar el establecimiento de
soluciones tecnologicas en las empresas de segmentos verticales especificos de

forma rpida y acorde a las necesidades especificas de sus clientes.

5.1.2. Visién

Consolidar la presencia de Alcatel-Lucent Ecuador en el mercado nacional para
convertirse en la empresa mas rentable y lider en telecomunicaciones en el pais.

La vision de la nueva linea de negocio es aportar mayoritariamente para que la

empresa aumente su rentabilidad y se posicione fuertemente en el mercado de las

telecomunicaciones.

5.2. Valores
Los valores de la nueva linea de negocio captan la filosofia esencial de la
cultura organizacional de Alcatel-Lucent Ecuador.

- Desarrollar con entusiasmo clientes satisfechos.
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- Adoptar la innovacién como un componente esencial en la manera de
disefiar soluciones integrales de telecomunicaciones.

- Desarrollar las competencias de la gente en base al trabajo en
equipo.

- Contribuir con un ambiente laboral sano respetando la diversidad, la
opinion y las perspectivas de los miembros de Alcatel-Lucent
Ecuador.

- Aportar con la responsabilidad colectiva de la empresa.

5.3. Matriz de Sintesis Estratégica y General Electric

El andlisis FODA tiene multiples aplicaciones y puede ser usado por todos
los niveles de la empresa y en diferentes unidades de analisis tales como
producto, plaza, linea de productos, unidad estratégica de negocios, etc.

Muchas de las conclusiones obtenidas como resultado del analisis FODA,
son de gran utilidad en el analisis del mercado y en las estrategias de
mercadotecnia a disefarse y que califiquen a ser incorporadas en el plan de
negocios de Alcatel-Lucent Ecuador.

Tanto la matriz de Sintesis Estratégica, como la matriz General Electric son
generadas en base al analisis de las variables encargadas de representar la
posicibn competitiva de la empresa, variables que se constituyen en las
fortalezas, oportunidades, debilidades y amenazas identificadas anteriormente.
5.3.1. Matrices Resumen

Se presenta a continuacion la clasificacion de las fortalezas, oportunidades,
debilidades y amenazas identificadas como resultado al analisis situacional

realizado a Alcatel-Lucent Ecuador.
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Tabla 19. Factores Externos. Matriz Resumen Nro. 1 Oportunidades

OPORTUNIDADES

01 [Estabilidad en la tasa de interes activa
02 |Estabilidad en la distribucion empresarial en las telecomunicaciones
03 [Crecimiento en el uso de las telecomunicaciones

Plan Nacional de Banda Ancha que impulsa el crecimiento social, economico y la
04 |competitividad nacional
05 |Reduccién de la Pobreza que aporta a nuevas inversiones

06 |Reduccidn de los indices de Desempleo y Subempleo que inducen a lainversion
07 |Estratificacion del Nivel Socio Econdmico de la Poblacién

08 |Nuevas Tecnologias en las telecomunicaciones

Politicas de Gobierno sobre Impacto Ambiental compatibles con las politicas de la
09 |empresa

010 [Existencia de Clientes Desatendidos

011 |Presencia de Sustitutos

Nota Realizado por (Chicaiza, Lorena)

Tabla 20. Factores Externos. Matriz Resumen Nro. 2 Amenazas

AMENAZAS

Al |Decrecimiento en la aportacion del Producto Interno Bruto periodo 2012-2015
A2 |Incremento de lainflacion que genera desaliento en lainversion

A3 [Ley Organica de Regulacién y Control del Poder del Mercado

A4 |Competidores con conocimiento del mercado

A5 |Debilidad en el poder de negociacién con los Proveedores

A6 [Intermediarios con fuerte posicionamiento en el mercado

Nota Realizado por (Chicaiza, Lorena)

Tabla 21. Factores Internos. Matriz Resumen Nro. 3 Fortalezas

FORTALEZAS

F1 [Planeacion Estratégica alineada con los objetivos generales de laempresa
F2 [Competencias del Talento Humano

F3 |Crecimiento en ventas en los Ultimos cinco afios

F4 |Aplicacion de Normativas y Estandares

F5 [Portafolio de soluciones, productos y servicios con tecnologia de vanguardia
F6 |KnowHow como resultado de experiencias internacionales

Nota Realizado por (Chicaiza, Lorena)

Tabla 22. Factores Internos. Matriz Resumen Nro. 4 Debilidades



DEBILIDADES

D1

Procesos de apoyo de administracion del capital humano, abastecimiento y los
servicios generales que deben mejorar

D2

Procesos demasiados estructurados que comprometen el tiempo de atencién de
requerimientos

D3

Desconocimiento de Mercados Metas

D4

Precios impuestos a nivel regional

D5

Carencia de Promocion

Nota Realizado por (Chicaiza, Lorena)

5.3.2. Matrices de Ponderacion de Impacto
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Para la evaluacion de las matrices interna y externa se utilizaran los criterios de

ponderacion que se detallan a continuacion:

Tabla 23. Medicion de Impactos

ASIGNACION DE IMPACTOS

1= Impacto Bajo
3 = Impacto Medio
5= Impacto Alto

Nota Realizado por (Chicaiza, Lorena)

Tabla 24. Asignacion de Calificaciones. Factores Externos

ASIGNACION DE CALIFICACIONES

1= Amenaza Mayor
2 = Amenaza Menor
3 = Oportunidad Menor
4 = Oportunidad Mayor

Nota Realizado por (Chicaiza, Lorena)

Tabla 25. Asignacion de Calificaciones. Factores Internos

ASIGNACION DE CALIFICACIONES

1= Debilidad Mayor
2 = Debilidad Menor
3 = Fortaleza Menor
4 = Fortaleza Mayor

Nota Realizado por (Chicaiza, Lorena)



5.3.3. Matriz de Evaluaciéon Externa

Tabla 26. Matriz de Evaluacion Externa

EMPRESA ALCATEL-LUCENT ECUADOR
MATRIZ DE EVALUACION. AMBIENTE EXTERNO

Decrecimiento en la aportacién del Producto

01 Estabilidad en la tasa de interes activa 3 0,04615 4 0,184616
Estabilidad en la distribucién empresarial en

02 las telecomunicaciones 3 0,04615 4 0,184616
Crecimiento en el uso de las

03 telecomunicaciones 3 0,04615 4 0,184616
Plan Nacional de Banda Ancha que impulsa
el crecimiento social, economicoy la

04 competitividad nacional 5 0,07692 4 0,307692
Reduccidn de la Pobreza que aporta a nuevas

05 inversiones 1 0,01539 3 0,046155
Reduccidn de los indices de Desempleoy

06 Subempleo que inducen a la inversion 1] 0,01539 3 0,046155
Estratificacion del Nivel Socio Econédmico de

07 la Poblaciéon 3 0,04615 3 0,138462
Nuevas Tecnologias en las

08 telecomunicaciones 5 0,07692 4 0,307692
Politicas de Gobierno sobre Impacto
Ambiental compatibles con las politicas de la

09 empresa 3 0,04615 4 0,184616

010 Existencia de Clientes Desatendidos 5 0,07692 4 0,307692

011 Presencia de Sustitutos 5 0,07692 3 0,230769

Al Interno Bruto periodo 2012-2015 5 0,07692 1 0,076923
Incremento de lainflacién que genera

A2 desaliento en lainversion 3 0,04615 1] 0,046154
Ley Organica de Regulacién y Control del

A3 Poder del Mercado 5 0,07692 2 0,153846
Competidores con conocimiento del

A4 mercado 5 0,07692 1] 0,076923
Debilidad en el poder de negociacién con los

A5 Proveedores 5 0,07692 2| 0,153846
Intermediarios con fuerte posicionamiento

A6 en el mercado 5 0,07692 1 0,076923

TOTAL EVALUACION AMBIENTE EXTERNO 65 1,00000

Nota Realizado por (Chicaiza, Lorena)
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5.3.4. Matriz de Evaluacién Interna

Tabla 27. Matriz de Evaluacion Interna

EMPRESA ALCATEL-LUCENT ECUADOR
MATRIZ DE EVALUACION. AMBIENTE INTERNO

Planeacion Estratégica alineada con los

Procesos de apoyo de administracion del
capital humano, abastecimientoy los

F1 objetivos generales de la empresa 5 0,09434 4 0,37736

F2 Competencias del Talento Humano 3 0,05660 4 0,226416
Crecimiento en ventas en los ultimos cinco

F3 afios 5 0,09434 4 0,37736

F4 Aplicacion de Normativas y Estandares 5 0,09434 4 0,37736
Portafolio de soluciones, productos y

F5 servicios con tecnologia de vanguardia 5 0,09434 4 0,37736
KnowHow como resultado de experiencias

F6 internacionales 5 0,09434 4 0,37736

D1 servicios generales que deben mejorar 5 0,09434 1 0,09434
Procesos demasiados estructurados que
comprometen el tiempo de atencion de
D2 requerimientos 5 0,09434 1 0,09434
D3 Desconocimiento de Mercados Metas 5 0,09434 2 0,18868
D4 Precios impuestos a nivel regional 5 0,09434 2 0,18868
D5 Carencia de Promocién 5 0,09434 1 0,09434
TOTAL EVALUACION AMBIENTE INTERNO 53 1,00000

Nota Realizado por (Chicaiza, Lorena)
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Los resultados obtenidos de las Matrices de Evaluacion Interna y Externa

permitiran realizar la matriz General Electric tomando el total de la evaluacion

del ambiente interno y colocandolo en el plano cartesiano en el eje horizontal

(abscisas) y tomando el total de la evaluacién

colocandolo en el plano cartesiano en el eje vertical (ordenadas).

del ambiente externo y



220

5.3.5. Matriz General Electric

La Figura 12 muestra graficamente los resultados ponderados de la

evaluacion interna y externa realizada a la empresa.

Resultados
ponderados.
Matriz
Evaluacién
Externa

Resultados ponderados. Matriz Evaluacion Interna

Fuerte Medio Débil

(4.00-2.71) (2.70- 1.31) (1.30-1.00)

Alto
(2.71 - 4.00) 2,71
Medio
(1.31-2.70)

Bajo
(1.00-1.30)

2,77

Figura 12. Resultados ponderados de la Matriz de Evaluacion Interna y de la Matriz de Evaluacion Externa.

Nota Realizado por (Chicaiza, Lorena)

La Matriz General Electric realizada para Alcatel-Lucent Ecuador muestra la

posicion de negocio actual de la empresa, donde se destaca que la planeacion

estratégica de negocios para la implementacion del nuevo servicio del portafolio

debe centrar su esfuerzo en regular el atractivo en general, equilibrando el

atractivo de la industria y el peso que tiene la empresa en la industria tomando

decisiones de forma selectiva.
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Tabla 28. Matriz de Sintesis Estratégica. Fortalezas y Oportunidades vs

Amenazas y Debilidades.

03
EXTERNO

Crecimiento en el uso de las telecomunicaciones

Al

OPORTUNIDADES AMENAZAS

Decrecimiento en la aportacion del Producto
Interno Bruto periodo 2012-2015

Plan Nacional de Banda Ancha que impulsa el

Incremento de la inflacidon que genera desaliento

04 |crecimiento social, economico y la competitividad | A2 . )
K en la inversion
nacional
07 Estratificacion del Nivel Socio Econémico de la A3 Ley Orgénica de Regulacion y Control del Poder del
INTERNO Poblacién Mercado
08 |Nuevas Tecnologias en las telecomunicaciones A4 |Competidores con conocimiento del mercado
X ) ) X Intermediarios con fuerte posicionamiento en el
010 |Existencia de Clientes Desatendidos A6
mercado
OR O
L. - . F1,04,07. Alinear la estrategia corporativa con el F1,A1,A2. Definir en la empresa politicas internas
Planeacién Estratégica alineada con los . . L . oo . A
F1 L EA [Plan Nacional de Banda Ancha impulsado por el EH |deanalisis y monitoreo de los indices en inflacion
objetivos generales de la empresa X N
Gobierno Nacional. y PIB.
F2,08,010. Capacitar a los colaboradores de la F2,A4.Realizar benchmarking externo y
F2 |Competencias del Talento Humano EB |empresa en destrezas de asesoramiento El |diferenciado, enfocado en los mejores
estratégico y técnico. competidores de la industria.
_— s F3,F5,010. Desarrollar un plan de marketing y
Crecimiento en ventas en los Ultimos . ) X ) ) »
F3 cinco afios EC |ventas enfocado al sector de clientes verticales EJ |F3,A6. Realizar una investigacién de mercados.
especificos.
Portafolio de soluciones, productos y . o A -
F5 S — i | A s— F6,F5,010. Aprovechar el knowhow de los clientes F5,F6,A4,A6. Identificar la ventaja competitiva que
8 8 ED [de segmentos especificos que Alcatel-Lucent a nivel |[EK |Alcatel-Lucent puede tener en los segmentos
F6 KnowHow como resultado de mundial. verticales especificos.
experiencias internacionales
DEBILIDADES D.0 D.A
Procesos de apoyo de administracion del D1,08. Desarrollar en el plan de marketing y D4, A2. Realizar un analisis del impacto de la
D1| capital humano, abastecimiento y los EE ventas programas de comunicacion interna EL |inflacion en los precios de los productos ofertados
servicios generales que deben mejorar efectiva. por la empresa.
Procesos demasiados estructurados que . " . .
X L D2, 010. Realizar un levantamiento y mejora de D5, A4,A6. Desarrollar en el plan de marketing y
D2| comprometen el tiempo de atenciéon de | EF . EM .
- procesos internos. ventas programas de promocion.
requerimientos
D4 Precios impuestos a nivel regional D4, 03. Desarrollar en el plan de marketing y EEOR0NE. Resairellen er,1 ?I Plem Ao gy
EG " . N EN | ventas programas de publicidad enfocados en las
ventas un estudio de precios de la competencia. , o
nuevas tecnologias en las telecomunicaciones.
D5 Carencia de Promocién

Nota Realizado por (Chicaiza, Lorena)

5.4. Estrategia Corporativa

La estrategia corporativa es la estrategia de negocio que agrupa de forma

deliberada procesos y actividades que generan un resultado final al cliente con

una exclusiva combinacién de valor. La integracion estratégica genera ventaja

competitiva sostenible a largo plazo.

Para Michael Porter (1985), la estrategia empresarial no puede tener éxito a

menos que afiada valor tanto a las unidades de negocio, como a los
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accionistas. Menciona ademas que la estrategia no es eficacia operativa, para
conseguir esta ultima es necesario entre otros, optimizar los recursos humanos
y tecnoldgicos; mejorar los procesos de calidad, poner en marcha determinados
sistemas como la gestion por competencias o la reduccion de costes. Sin
embargo, la estrategia conlleva otras implicaciones como conducir a la empresa
hacia posiciones diferenciadas, crear un sistema de actividades empresariales
que encaje perfectamente y renunciar a la dispersion de los esfuerzos
corporativos.
La esencia del posicionamiento estratégico es la de escoger actividades

diferentes de la competencia.
Las posiciones en la estrategia provienen de tres fuentes diferentes.

- Posicionamiento por variedad.

- Posicionamiento por necesidades.

- Posicionamiento por acceso

Es indiferente la base que se tome como referencia, el posicionamiento

debe involucrar actividades que soélo son propias de la empresa de forma
exclusiva.
5.4.1. Estrategia Genérica
Michael Porter (1985), cita tres estrategias genéricas para las empresas. Estas
estrategias son consideradas como tacticas para superar el desempefio de los
competidores en un sector industrial.
Estrategia de Liderazgo en costos.- Esta estrategia requiere basicamente:

- Firmeza en la reduccion de costos.

- Rigidos controles de costos y gastos indirectos.
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- Minimizacion de costos en Investigacion y Desarrollo (I & D),
servicios, fuerza de ventas y publicidad.

- Construccion agresiva de instalaciones capaces de producir grandes
volumenes, en forma eficiente.

- Disefio de productos que faciliten la produccion.

- Fuerte inversion inicial en equipos de tecnologia

- Colocacion de precios bajos, para obtener rapidamente una alta
participacion de mercados.

La estrategia de liderazgo en costos no sera considerada dentro de las
estrategias de negocio para el nuevo servicio del portafolio de Alcatel-Lucent
Ecuador pues por la naturaleza del servicio y de las soluciones implicitas, éstas
no permiten que se impongan precios bajos en el mercado, al contrario de ello,
el servicio a presentarse a los clientes de segmentos especificos es
diferenciado y se requiere invertir en los servicios, la fuerza de ventas, el
marketing y la publicidad.

Estrategia de Diferenciacion.- El objetivo de la estrategia de diferenciaciéon es
crear un producto o servicio que sea percibido en el mercado como unico,
requiere de una percepcion de exclusividad haciendo énfasis que esto es
disconforme con una alta participacion en el mercado, ademas, para su
creacibn se requiere de actividades comerciales costosas que son
incompatibles con una buena posicién de costos.

La diferenciacién de un producto o servicio se basa principalmente en:

- Diseio del producto y/o servicio.

- Tecnologia Involucrada.
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- Imagen de marca.
- Apariencia exterior.
- Servicio de postventa.

Para la formulacion de las estrategias de Alcatel-Lucent Ecuador, se tomara
en cuenta la estrategia de diferenciacibon en combinacion con otras,
considerando que algunas de las caracteristicas del nuevo servicio son
compatibles con los principios de diferenciacion. La diferenciacion del servicio
de otros, debe ser explotada en su maximo potencial como una herramienta
que facilite alcanzar los objetivos de la empresa.

Estrategia de Enfoque o Alta Segmentacion.- Esta estrategia se enfoca en
servir a un segmento de mercado con mas eficiencia y eficacia que el resto de
los competidores.

El objetivo de la estrategia de segmentacion es enfocarse en las
necesidades de un segmento de mercado, en un segmento de la linea del
producto o en un mercado geografico especifico.

Esta estrategia pretende:
- Diferenciacion, ventaja de costos o ambos, exclusivamente respecto
al segmento de mercado elegido.
- Alta participacion en el segmento elegido, con un bajo nivel en el
mercado total.

La estrategia de alta segmentacion sera muy util al momento de la definicion
de las estrategias de negocio pues se ajusta de manera adecuada con el
enfoque de la empresa en expandir su oferta de mercado a clientes de

segmentos verticales especificos. Esta estrategia junto con la estrategia de
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diferenciacion, se fusionaran en una sola y serviran de base en la generacion
de las estrategias para la empresa y su nuevo servicio en el portafolio.

5.4.2. Estrategia de Crecimiento

Segun Kotler (1991) existen tres estrategias de crecimiento: intensivo,
integracion y diversificacion.

Estrategias de crecimiento intensivo.- El objetivo de estas estrategias es
alcanzar el crecimiento de la empresa con sus negocios actuales. Incluye:

- Estrategia de Penetracion de Mercado.- El objetivo es incrementar la
participacion en el mercado de la empresa con productos actuales en
mercados actuales.

- Estrategia de Desarrollo del Mercado.- El objetivo es incrementar la
participacion en el mercado de la empresa con productos actuales en
mercados nuevos.

- Estrategia de Desarrollo del Producto.- El objetivo es incrementar la
participacion en el mercado de la empresa, con productos nuevos en
mercados actuales.

De las estrategias de crecimiento intensivo, la de desarrollo del mercado
es la estrategia de negocio actual de Alcatel-Lucent Ecuador, que pretende
alcanzar clientes de un nuevo segmento del mercado a través del
planteamiento de un servicio estructurado en base a sus productos Yy servicios
actuales.

Estrategias de crecimiento por integracion.- El objetivo de estas estrategias es

alcanzar el crecimiento de la empresa con infraestructura propia o por
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adquisicion de nuevas empresas, considerando negocios relacionados a los
actuales. Incluye:

- Estrategia de Integracion Regresiva

- Estrategia de Integracién Progresiva

- Estrategia de Integracion Horizontal

Estrategias de crecimiento por diversificacién.- Con estas estrategias se
pretende lograr el crecimiento de la empresa a través de negocios no
relacionados con los que cuenta actualmente la empresa. Incluye:

- Estrategia de Diversificacion Concéntrica.- El objetivo de esta
estrategia es desarrollar nuevos productos, dirigidos a los mismos o a
nuevos clientes, con la misma infraestructura y/o tecnologia.

- Estrategia de Diversificacion Horizontal.- El objetivo de esta estrategia
es desarrollar nuevos productos, dirigidos a los clientes actuales con
diferente infraestructura y/o tecnologia a la actual.

- Estrategia de Diversificacion Conglomerada.- El objetivo de esta
estrategia es desarrollar nuevos productos, dirigidos a nuevos
clientes con diferente infraestructura y/o tecnologia y con diferente
actividad comercial.

5.4.3. Estrategia de Competitividad

Kotler (1991) sefala cuatro estrategias de competitividad: estrategia del lider,
del retador, del seguidor y del especialista.

Estrategia del lider.- La empresa lider es aquella que ocupa la posicion
dominante dentro de un mercado, y es reconocida como tal por sus

competidores. Sirve de referencia para el resto de empresas en su medio.
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Estrategia del retador.- Corresponden a estrategias agresivas contra el lider. El
objetivo primordial del retador es vencer a la empresa lider o mejorar su
participacion de mercado. El retador debe considerar quien es y cual es el
tamafo del competidor a atacar y finalmente qué estrategias de ataque usar.
Estrategia del seguidor.- La estrategia incita a seguir al lider en lugar de
desafiarlo. Se fundamenta en que la imitacion de productos puede ser tan
rentable como innovadora.
Estrategia del especialista.- Corresponde a una alternativa para un seguidor. Se
basa en asumir exclusivamente el liderazgo en un segmento de mercado
pequefio. En esta estrategia la empresa evita competir con las empresas
grandes al establecer objetivos de pequefio alcance.

De las estrategias de competitividad, la del especialista sera considerada
por la empresa con el objetivo de realizar el planteamiento del liderazgo en el
segmento de mercado de clientes verticales.

La Figura 13 muestra graficamente las estrategias corporativas a ser usadas.

ESTRATEGIAS CORPORATIVAS

CRECIMEINTO

Especialista

c
©
s}
54
8
c
[}
=
=)
o}
n

Figura 13. Estrategias Corporativas utilizadas por Alcatel-Lucent Ecuador.

Nota Realizado por (Chicaiza, Lorena)
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5.5. Objetivos

Desarrollar soluciones integrales de telecomunicaciones en 14
empresas del sector econdmico de Explotacion de Minas y Canteras
y en siete empresas del sector econdmico de la Construccion cada
cuatrimestre, generando ingresos de $3.268.000,00 y $1.659.000,00
respectivamente en el primer afo.

Desarrollar soluciones integrales de telecomunicaciones en 22
empresas del sector econdmico de Explotacion de Minas y Canteras
y en 11 empresas del sector econdmico de la Construcciéon cada
cuatrimestre, generando ingresos de $4.940.000,00 y $2.528.000,00
respectivamente en el segundo afo.

Desarrollar soluciones integrales de telecomunicaciones en 14
empresas del sector econdmico de Explotacion de Minas y Canteras
y en 16 empresas del sector econdmico de la Construcciéon cada
cuatrimestre, generando ingresos de $3.268.000,00 y $3.871.000,00
respectivamente en el tercer afo.

Desarrollar soluciones integrales de telecomunicaciones en 10
empresas del sector econémico de Explotacion de Minas y Canteras
y en 11 empresas del sector economico de la Construccion cada
cuatrimestre, generando ingresos de $2.204.000,00 y $2.528.000,00

respectivamente en el cuarto afno.
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5.6. Estructura Organizacional
La estructura organizacional de Alcatel Lucent Ecuador se encuentra
conformada por una Gerencia General y tres direcciones estratégicas:
Marketing, Finanzas y Operaciones.

La nueva linea de negocio, la misma que forma parte de este estudio,
integraria la Direccion de Operaciones y de Marketing.

La Figura 14 a continuacion muestra la estructura organizacional de la empresa.

GERENCIA GENERAL

DIRECCION DE DIRECCION DE DIRECCION DE
FINANCIERA OPERACIONES MARKETING

\ \ [ \

TRANSMISION OBRA CIVIL

OPERADOR |

ACCESO FIJO ACCESO MOVIL

OPERADOR Il

Figura 14. Estructura Organizacional Alcatel-Lucent Ecuador.
Fuente: Alcatel-Lucent Ecuador.

Nota Realizado por (Chicaiza, Lorena)

En adelante, la estructura organizacional serd representada por  sus

eguivalentes como se muestra a continuacion:

Direccion de Marketing = DM

Direccién de Operaciones = DO
Especialista de Soluciones Integrales 1 = E1
Especialista de Soluciones Integrales 2 = E2
Técnico de Soluciones Integrales 1 = T1

Técnico de Soluciones Integrales 2 = T2

Técnico de Soluciones Integrales 3 =T3
Técnico de Soluciones Integrales 4 = T4

Especialista MKT Segmentos Verticales = EMSE
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Direccion Financiera.- apoyada por el equipo de trabajo de una empresa
externa. Maneja contabilidad, costos, presupuestos, control de gastos,
proyecciones financieras.

Direccion de Marketing.- integrada por el personal de preventa y la fuerza de
ventas. Para complementar el apoyo a la nueva linea de negocio, la fuerza de
ventas interactuara directamente con el responsable de segmentos verticales
especificos.

Direccion de Operaciones.- integrada por equipos de trabajo que atienden los
requerimientos de acceso fijo: voz, datos y lineas telefénicas, en lo que tiene
que ver con la transmision atiende requerimientos para la conexion de nodos de
acceso con medios de transmision como fibra optica, radio e IP/MPLS. En lo
que refiere al acceso movil incluye implementacion de redes moviles de dltima
generacion de velocidad 3.5G, UMTS y HTMS. LT.

La estructura organizacional para la nueva linea de negocio de la empresa
girarA en torno a grupos de trabajo conformados por especialistas
multidisciplinarios en telecomunicaciones y sistemas informaticos y por técnicos
especificamente seleccionados para la implementacion de telefonia, canales
dedicados, centrales telefonicas y videoconferencia.

5.7. Controles

Los controles establecen puntos de referencia, reglas, métodos y dispositivos
para medir la congruencia, el avance, la eficiencia, eficacia y efectividad en el
logro de las metas estratégicas.

5.7.1. Estratégico
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El control estratégico esta integrado por recursos cuyo obijetivo es influir en los
resultados de la planeacion estratégica. Los puntos de referencia establecidos
para medir la congruencia y avance hacia las metas de la nueva estructura de
negocio incluyen:
- Cuota de mercado de segmentos verticales que incluyan los sectores
econdémicos de Minas y Petroleos y de la Construccion.
- Efectividad en visitas personalizadas y campafas web.
- Efectividad en promocion y publicidad.
- Resultados de encuestas de calidad de servicio brindado.
- Resultados de benchmarking enfocado en la presencia del servicio
brindado por la empresa.
- Evaluacién preliminar de resultados al término de cada cuatrimestre.
- Evaluacién de resultados globales al término de cada afio.
5.7.2. Operativo
El control en el nivel operacional es el control realizado sobre la ejecucion de
las tareas y las operaciones desempefiadas por el personal no administrativo de
la empresa. En este sentido, el control operacional se refiere a los aspectos
mas especificos, como las tareas y operaciones. Su espacio de tiempo es el
corto plazo, ya que su objetivo es inmediatista. Se incluyen:
- Tiempo promedio de implementacion de canales dedicados,
Videoconferencias, DataCenter y de Telefonia IP.
- Efectividad y Eficiencia en la implementacion de la solucion de
telecomunicaciones integral.

- Evaluacién preliminar de resultados al término de cada cuatrimestre.
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- Evaluacién de resultados globales al término de cada afio.

5.7.3. Financiero

El control financiero permite medir de forma cuantitativa el avance hacia las

metas y la exactitud de la informacion financiera, recolectando ademas la

informacion real de la empresa para la subsecuente toma de decisiones que

estableceran los ajustes a los lineamientos de la nueva linea de negocio.

5.7.3.1. Ingresos

Los puntos de referencia establecidos en el control financiero incluye la

evaluacion de los ingresos cuatrimestralmente de la siguiente manera:

- Afo 1:

0]

En el primer cuatrimestre los ingresos por ventas deberan
cubrir el 43.3% del total esperado para el primer afio.
En el segundo cuatrimestre los ingresos por ventas deberan
cubrir el 33.3% del total esperado para el primer afio.
En el tercer cuatrimestre los ingresos por ventas deberan

cubrir el 23.3% del total esperado para el primer afio.

En el primer cuatrimestre los ingresos por ventas deberan
cubrir el 35% del total esperado para el segundo afo.
En el segundo cuatrimestre los ingresos por ventas deberan
cubrir el 35% del total esperado para el segundo afio.
En el tercer cuatrimestre los ingresos por ventas deberan

cubrir el 30% del total esperado para el segundo afo.

- Afo 3y Ao 4:
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En cada cuatrimestre del tercer y cuarto afio los ingresos por

ventas deberan cubrir el 33,3% del total esperado.

5.7.3.2. Rentabilidad

5.7.3.2.1. Costos

Los puntos de referencia establecidos en el control financiero incluye la

evaluacion de los costos de la siguiente manera:

- Afo 1:

0]

- Afo 2:

0]

Los costos de ventas no deberan superar el 65% del total de
ingresos por ventas esperadas, en consecuencia los costos de
la materia prima directa no superaran el 52% del total de
ingresos por ventas esperadas; los costos de la mano de obra
directa no superaran el 8,9% del total de ingresos por ventas
esperadas; y los costos de fabricaciéon no superaran el 3,9%

del total de ingresos por ventas esperadas.

Los costos de ventas no deberan superar el 69,6% del total de
ingresos por ventas esperadas, en consecuencia los costos de
la materia prima directa no superaran el 55,8% del total de
ingresos por ventas esperadas; los costos de la mano de obra
directa no superaran el 9,6% del total de ingresos por ventas
esperadas; y los costos de fabricacién no superaran el 4,2%

del total de ingresos por ventas esperadas.
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0 Los costos de ventas no deberan superar el 72% del total de
ingresos por ventas esperadas, en consecuencia los costos de
la materia prima directa no superaran el 57,8% del total de
ingresos por ventas esperadas; los costos de la mano de obra
directa no superaran el 9,6% del total de ingresos por ventas
esperadas; y los costos de fabricaciéon no superaran el 4,6%
del total de ingresos por ventas esperadas.

- Ano 4:

0 Los costos de ventas no deberan superar el 79,9% del total de
ingresos por ventas esperadas, en consecuencia los costos de
la materia prima directa no superaran el 64,1% del total de
ingresos por ventas esperadas; los costos de la mano de obra
directa no superaran el 10,7% del total de ingresos por ventas
esperadas; y los costos de fabricacidon no superaran el 5,1%
del total de ingresos por ventas esperadas.

5.7.3.2.2. Gastos
Los puntos de referencia establecidos en el control financiero incluye la
evaluacion de los gastos de la siguiente manera:
- Afo 1:

0 Los gastos de operacién en efectivo no deberan superar el
5,2% del total de ingresos por ventas esperadas, en
consecuencia los gastos administrativos no superaran el 2,4%

del total de ingresos por ventas esperadas; y los gastos de
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marketing y ventas no superaran el 2,8% del total de ingresos
por ventas esperadas.
- Ano 2:
0 Los gastos de operacion en efectivo no deberan superar el
4,0% del total de ingresos por ventas esperadas, en
consecuencia los gastos administrativos no superaran el 1,6%
del total de ingresos por ventas esperadas; y los gastos de
marketing y ventas no superaran el 2,4% del total de ingresos
por ventas esperadas.
- Ano 3:
0 Los gastos de operacion en efectivo no deberan superar el
58% del total de ingresos por ventas esperadas, en
consecuencia los gastos administrativos no superaran el 2,0%
del total de ingresos por ventas esperadas; y los gastos de
marketing y ventas no superaran el 3,8% del total de ingresos
por ventas esperadas.
- Ano 4:
0 Los gastos de operacion en efectivo no deberan superar el
8,6% del total de ingresos por ventas esperadas, en
consecuencia los gastos administrativos no superaran el 3,4%
del total de ingresos por ventas esperadas; y los gastos de
marketing y ventas no superaran el 5,2% del total de ingresos

por ventas esperadas.
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CAPITULO VI

6. DESARROLLO DE ESTRATEGIAS

El planteamiento de las estrategias gira alrededor de los objetivos
propuestos para ser cumplidos por la empresa con la nueva linea de negocio y
en base al andlisis de la posicion de negocio que ocupa actualmente la
empresa.

Nueva Linea de Negocio
La nueva linea de negocio es denominada “Solucion de Telecomunicaciones
Integral”.

La solucién de telecomunicaciones integral incluye servicios de consultoria,
disefio, instalacion, configuracién de equipos e implantacion de la solucion total
en las empresas, a mas de proveer el equipamiento necesario para la soluciéon
demandada.

La solucion estad propuesta para abarcar la implementacion de Canales
Dedicados, Banda Ancha, Videoconferencia, Data Center, Telefonia IP y
gestion eficiente de recursos. Ademas, para grandes soluciones puede incluir la

instalacion de nodos para la transmision de datos.

6.1. Promocién
Estrategia Nro. 1. Desarrollar en el plan de marketing y ventas, programas de

promocion.
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Tabla 29. Estrategia Nro.1. Promocion.

ESTRATEGIA N2 1

1. INFORMACION GENERAL

Empresa: Alcatel-Lucent Ecuador

Clave: Plan de Marketing y Ventas

Programa: Presentacion del Servicio

Proyecto: Promover el Servicio

Responsable: Gerencia de Marketing

1. OBJETIVOS

Objetivo estratégico: Aumentar la cuota de mercado de segmentos verticales especificos.

Objetivo del proyecto: Realizar la presentacion del servicio.

Meta: Captar clientes nuevos con la presentacidn del servicio.

Descripci6n: Realizar la presentacidn del servicio dos veces en un mismo afio, mediante desayunos ejecutivos,

almuerzos convencionales, y cenas informales con el objetivo de captar nuevos clientes enfatizando los
beneficios en la implementacién de una solucién de telecomunicaciones integral.

IIl. PRESUPUESTO
Presupuesto de gastos
aproximado: USDS 22.750,00. Ver Anexo 5
Presupuesto de ingresos
aproximado: USDS 985.400,00. Ver Anexo 5
IV CURSOS DE ACCION
TIEMPO 2012 2013
ACTIVIDAD M11{M12| M1 | M2 | M3 | M4 | M5 ]| M6 | M7 | M8 | M9 | M10| M11| M12| RESPONSABLE
1. PLANIFICACION
Reservacion de local EMSE
Desarrollo de disefio grafico de
servicio EMSE
Elaboracion de folletos, presentes,
invitaciones EMSE
Il. EJECUCION
Desayuno de Presentacion de DM
lll. SEGUIMIENTO Y EVALUACION
Evaluacidn de indicadores de
ingresos EMSE
IV. REESTRUCTURACION
Identificacion de mejoras para
nuevas presentaciones EMSE
* Fecha de inicio 03 de Marzo de 2014
* Fecha de terminacion 02 de Junio de 2014

* Indicadores (Tiempo de Respuesta Real en Atencién de Requerimientos /Tiempo de Respuesta Previsto en Atencién
de Requerimientos)*100; (Ingresos por ventas Real/Ingresos por Ventas Planificado)*100; (Gastos de
Operacion Real / Gastos de Operacidn Planificados)*100

V. OBSERVACIONES

Nota Realizado por (Chicaiza, Lorena)

Estrategia Nro. 10: Desarrollar un plan de marketing y ventas enfocado al sector

de clientes verticales especificos.
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Tabla 30. Estrategia Nro.10. Promocion.

ESTRATEGIA N2 10

1. INFORMACION GENERAL

Empresa: Alcatel-Lucent Ecuador
Clave: Plan de Marketing y Ventas
Programa: Presentacion del Servicio
Proyecto: Promoveer el Servicio

Responsable:

Gerencia de Marketing

1l. OBJETIVOS

Objetivo estratégico:

Incrementar la cuota de mercado de segmentos verticales especificos.

Objetivo del proyecto:

Implementar un programa de marketing y ventas que enfatice el crecimiento y posicionamiento de la
empresa, su portafolio de soluciones integrales, productos y servicios enfocados al sector de clientes
verticales especificos.

Meta:

Captar clientes nuevos con campafias de marketing.

Descripcién:

Ejecutar un programa de marketing viral dividido en dos fases dirigido al crecimiento y posicionamiento
de la empresa, su portafolio de soluciones integrales, productos y servicios enfocado al sector de
clientes verticales especificos.

IIl. PRESUPUESTO

Presupuesto de gastos
aproximado:

USDS$ 92.000,00. Ver Anexo 5

Presupuesto de ingresos
aproximado:

USDS 1613088,00. Ver Anexo 5

IV CURSOS DE ACCION

TIEMPO
ACTIVIDAD

2012 2013

M11|M12| M1 | M2 | M3 | M4 | M5 [ M6 | M7 | M8 | M9 | M10| M11| M12| RESPONSABLE

1. PLANIFICACION

Toma de Contacto

EMSE

Insumos Campafia Viral

EMSE

Elaboracion de estrategias de
marketing.

EMSE

Il. EJECUCION

Ejecucién de Campaiias de

DM

1ll. SEGUIMIENTO Y EVALUACION

Evaluacion de indicadores

EMSE

IV. REESTRUCTURACION

identificacion de mejoras para
nuevas campafas

EMSE

* Fecha de inicio

03 de Enero de 2013

* Fecha de terminacion

22 de Junio de 2013

* Indicadores

(Tiempo de Respuesta Real en Atencidn de Requerimientos /Tiempo de Respuesta Previsto en Atencion
de Requerimientos)*100; (Ingresos por ventas Real/Ingresos por Ventas Planificado)*100; (Gastos de
Operacion Real / Gastos de Operacion Planificados)*100

V. OBSERVACIONES

Nota Realizado por (Chicaiza, Lorena)

6.2. Servicio

Estrategia Nro. 2: Realizar un levantamiento y mejora de procesos internos.
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Tabla 31. Estrategia Nro.2. Servicio.

ESTRATEGIA N2 2

1. INFORMACION GENERAL

Empresa: Alcatel-Lucent Ecuador

Clave: Levantamiento y mejora de procesos internos
Programa: Agregado de Valor al Servicio

Proyecto: Consultoria y Soporte Técnico como agregado de Valor
Responsable: Gerencia de Operaciones

Il. OBJETIVOS

Incrementar la cartera de clientes de la empresa creando una demanda de servicios integrales de
Objetivo estratégico: telecomunicaciones en un nuevo segmento de mercado.

Determinar cuales son los procesos involucrados en la consultoria y en el soporte técnico que
aportan mayoritariamente al servicio para reforzarlos y mejorarlos en funcion de ofrecer al cliente un

Objetivo del proyecto: servicio integral de telecomunicaciones con un valor agregado.
Meta: Identificar los procesos de consultoria y de soporte técnico que aportan valor agregado al servicio.
Descripcion: Para fortalecer la cadena de valor del servicio, se debe identificar cuales son los procesos que

aportan mayoritariamente al crecimiento o fortalecimiento de la ventaja competitiva de la empresa 'y
son por lo tanto los que aportan valor, para lo cual se debe realizar una consultoria para el
levantamiento de procesos.

1Il. PRESUPUESTO
Presupuesto de gastos

aproximado: USDS$ 12.000,00. Ver Anexo 5
Presupuesto de ingresos
aproximado: USDS$ 985.400,00. Ver Anexo 5
IV CURSOS DE ACCION

TIEMPO 2012 2013
ACTIVIDAD M11{M12| M1 | M2 | M3 | M4 | M5 | M6 | M7 | M8 | M9 | M10| M11| M12|RESPONSABLE
I. PLANIFICACION
Elaboracion del plan de trabajo E1, E2
Identificacion de métricas DO, E1, E2
Toma de contacto con consultor E1l
Il. EJECUCION
Reuniones de revision de
requerimientos E1, E2
Levantamiento de procesos Consultor
Analisis de procesos Consultor
Reestructuracion de procesos Consultor
Socializacion ALU-Consultor
Ill. SEGUIMIENTO Y EVALUACION
Analisis de experiencias aprendidas ALU-Consultor
Seguimiento E1, E2
IV. REESTRUCTURACION
Analisis de experiencias aprendidas ALU
* Fecha de inicio 12 de Noviembre de 2012
* Fecha de terminacion 08 de Febrero de 2013
* Indicadores (NUmero de clientes nuevos/ Nimero de Clientes previstos)*100
V. OBSERVACIONES

Nota Realizado por (Chicaiza, Lorena)

Estrategia Nro. 3: Capacitar a los colaboradores de la empresa en destrezas de

asesoramiento estratégico y técnico.



240

Tabla 32. Estrategia Nro.3. Servicio.

ESTRATEGIA N2 3

I. INFORMACION GENERAL

Empresa: Alcatel-Lucent Ecuador

Clave: Capacitacion

Programa: Agregado de Valor al Servicio
Proyecto: Capacitacion en destrezas de asesoria

Responsable:

Gerencia de Operaciones

1l. OBJETIVOS

Objetivo estratégico:

Ofrecer un servicio de calidad a los clientes, en torno a todos los ejes que lo conforman.

Objetivo del proyecto:

Reforzar las competencias del equipo de trabajo de la nueva linea de negocio.

Meta:

Capacitar al talento humano de la empresa para que cumplan con el rol de asesores para soluciones
de telecomunicaciones integrales de clientes de segmentos verticales especificos haciendo uso de
las nuevas tecnologias en las telecomunicaciones y aprovechando la experiencia y el conocimiento
de la demanda insatisfecha.

Descripcidn:

Dictar un programa de capacitacion al equipo de trabajo de la nueva linea de negocio para el
asesoramiento estratégico y técnico en soluciones de telecomunicaciones integrales dirigida a los
clientes de los segmentos verticales de Minas y Petroleos y Construccion.

1ll. PRESUPUESTO

Presupuesto de gastos
aproximado:

USDS 3.700,00. Ver Anexo 5

Presupuesto de ingresos

aproximado: USDS$ 985.400,00. Ver Anexo 5
IV CURSOS DE ACCION
TIEMPO 2012 2013
ACTIVIDAD M11|M12| M1 | M2 | M3 | M4 | M5 | M6 | M7 | M8 | M9 | M10| M11| M12|RESPONSABLE

1. PLANIFICACION

Establecer el cronograma para las

Capacitacion

capacitaciones El
Establecer el temario preliminar
para la capacitacion El
Seleccionar los asistentes a la
capacitacion DO
Toma de contacto con loo
facilitadores E1l
Il. EJECUCION

ALU,

Facilitadores

1ll. SEGUIMIENTO Y EVALUACION

Réplica de Capacitacion El, E2
Realizacion de evalaciones de

desempeiio DO, E1,E2
IV. REESTRUCTURACION

Retroalimentacién ALU

* Fecha de inicio

07 de Enero de 2013

* Fecha de terminacién

10 de Mayo de 2013

* Indicadores

(Tiempo Promedio de implementacién de Soluciones/Tiempo Promedio Previsto de implementacion
de Soluciones)*100

V. OBSERVACIONES

Estrategia Nro. 4: Aprovechar el knowhow de los clientes de segmentos

especificos que Alcatel-Lucent a nivel mundial.
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Tabla 33. Estrategia Nro.4. Servicio.

1. INFORMACION GENERAL

Empresa: Alcatel-Lucent Ecuador
Clave: KnowHow
Programa: Agregado de Valor al Servicio
Proyecto: Experiencias Significativas
Responsable: Gerencia de Operaciones
Il. OBJETIVOS

Promover las buenas practicas en la atencién de requerimientos de clientes de segmentos verticales
Objetivo estratégico: especificos.

Identificar los aspectos mas relevantes en la atencidn de requerimientos de clientes de segmentos
Objetivo del proyecto: verticales especificos que han tenido éxito en las sucursales de Alcatel-Lucent a nivel mundial.

Meta: Incrementar el conocimiento y la experiencia del equipo de trabajo en atencién de clientes de
segmentos verticales especificos.

Descripcion: Establecer conferencias internas que den a conocer y promuevan las buenas practicas en la atencién
de requerimientos de los clientes de segmentos especificos que Alcatel-Lucent ha tenido en el
transcurso de los ultimos cinco afios en sus sucursales a nivel mundial

Ill. PRESUPUESTO
Presupuesto de gastos
aproximado: USDS 4.015,00. Ver Anexo 5
Presupuesto de ingresos
aproximado: USDS 403.272,00. Ver Anexo 5
IV CURSOS DE ACCION
TIEMPO 2013 2014

ACTIVIDAD M11|M12| M1 | M2 | M3 | M4 | M5 | M6 | M7 | M8 | M9 | M10| M11| M12|RESPONSABLE
1. PLANIFICACION
Establecer cronograma de trabajo E1,E2

Socializacion preliminar de E1,E2,T1,T2,T3,
conferencias internas T4

Il. EJECUCION
Conferencia Fase 1 Facilitadores
Conferencia Fase 2 Facilitadores
lll. SEGUIMIENTO Y EVALUACION
Analizar indicadores mensualmente DO,E1,E2
IV. REESTRUCTURACION
Implementacién de mejoras DO,E1,E2
* Fecha de inicio 04 de Noviembre de 2013

* Fecha de terminacion 04 de Abril de 2014

* Indicadores (Ingresos por Ventas Real/Ingresos por Ventas Planificado)*100

V. OBSERVACIONES

Nota Realizado por (Chicaiza, Lorena)

Estrategia Nro. 5: Desarrollar en el plan de marketing y ventas programas de

comunicacion interna efectiva.
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Tabla 34. Estrategia Nro.5. Servicio.

ESTRATEGIA N2 5

1. INFORMACION GENERAL

Empresa: Alcatel-Lucent Ecuador

Clave: Plan de Marketing y Ventas

Programa: Agregado de Valor al Servicio

Proyecto: Comunicacidn Efectiva

Responsable: Gerencia de Operaciones

1. OBJETIVOS

Objetivo estratégico: Disminuir los cuellos de botella en los procesos de la cadena de valor en la generacidn del servicio integ
Establecer programas de comunicacidn interna efectiva que incorporen indicadores por resultados,

Objetivo del proyecto: enfatizando el uso de herramientas tecnoldgicas.

Meta: Disefar e Implementar en la empresa programas de comunicacion interna efectiva.

Descripcion: Realizar talleres de trabajo bajo la direccidn de expertos enfocados al estableciemiento de la

comunicacion efectiva en la empresa.

1Il. PRESUPUESTO
Presupuesto de gastos

aproximado: USDS 3.500,00. Ver Anexo 5
Presupuesto de ingresos
aproximado: USDS 403.272,00. Ver Anexo 5
IV CURSOS DE ACCION
TIEMPO 2013 2014
ACTIVIDAD M11|M12| M1 | M2 | M3 | M4 | M5 | M6 | M7 | M8 | M9 | M10| M11| M12| RESPONSABLE
I. PLANIFICACION
Establecer cronograma de trabajo E1,E2
Socializacion preliminar de los E1,E2,T1,T2,T3
Il. EJECUCION
Talleres de Trabajo ALU-Facilitadores
Convivencia de Grupo ALU-Facilitadores
1l. SEGUIMIENTO Y EVALUACION
Analizar indicadores mensualmente DO,E1,E2
IV. REESTRUCTURACION
Implementacion de mejoras DO,E1,E2
* Fecha de inicio 03 de Marzo de 2014
* Fecha de terminacion 02 de Junio de 2014
* Indicadores (Tiempo de Respuesta Real en Atencion de Requerimientos/Tiempo de Respuesta Previsto en Atencién

de Requerimientos)*100; / (Ingresos por ventas Real/Ingresos por Ventas Planificado)*100; (Gastos de
Operacion Real / Gastos de Operacion Planificados)*100

V. OBSERVACIONES

Nota Realizado por (Chicaiza, Lorena)

Estrategia Nro. 11: Realizar una investigacion de mercados.
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Tabla 35. Estrategia Nro. 11. Servicio.

ESTRATEGIA N2 11

1. INFORMACION GENERAL

Empresa: Alcatel-Lucent Ecuador

Clave: Investigacion de Mercados

Programa: Presencia del Servicio y de la Empresa en el mercado
Proyecto: Cuota de Mercado

Responsable: Gerencia de Marketing

1l. OBJETIVOS

Objetivo estratégico:

Fidelizacién de Clientes

Objetivo del proyecto:

Identificar la cuota de mercado en segmentos verticales especificos para plantear estrategias de
crecimiento en el corto, largo y mediano plazo.

Meta:

Cuantificar la cuota de mercado de la empresa en los segmentos verticales de los sectores econémicos
de Explotacion de Minas y Canteras y de la Construccion.

Descripcion:

Realizar una investigacidn de mercados que permita conocer la cuota de mercado real de Alcatel-
Lucent Ecuador y de los intermediarios mas relevantes para en lo posterior con los resultados
obtenidos, plantear estrategias de crecimiento de cuota de mercado en el corto, largo y mediano plazo.

lll. PRESUPUESTO

Presupuesto de gastos
aproximado:

USDS$ 10.000,00. Ver Anexo 5

Presupuesto de ingresos
aproximado:

USDS$ 806.544,00. Ver Anexo 5

IV CURSOS DE ACCION

TIEMPO 2013 2014
ACTIVIDAD M11|M12| M1 | M2 | M3 | M4 | M5 | M6 | M7 | M8 | M9 | M10| M11| M12| RESPONSABLE
1. PLANIFICACION
Definicion de propdsito y objetivos
de investigacion. EMSE
Toma de contacto con empresa IM. EMSE
Disefio de la encuesta EIM
Piloto EIM
Il. EJECUCION
Trabajo en Campo EIM
Anadlisis de Resultados EIM
Presentacion de Resultados EIM
1l. SEGUIMIENTO Y EVALUACION
Planteamiento de Nuevas EMSE
IV. REESTRUCTURACION
Replanteamiento de Estrategias EMSE

* Fecha de inicio

01 de Julio de 2014

* Fecha de terminacion

30 de Agosto de 2014

* Indicadores

(Tiempo de Respuesta Real en Atencion de Requerimientos/Tiempo de Respuesta Previsto en Atencion
de Requerimientos)*100; / (Ingresos por ventas Real/Ingresos por Ventas Planificado)*100; (Gastos de
Operacion Real / Gastos de Operacion Planificados)*100; (Costos Totales Reales/Costos Totales
Planificados)*100

V. OBSERVACIONES

Nota Realizado por (Chicaiza, Lorena)

Estrategia Nro. 12: Identificar la ventaja competitiva que Alcatel-Lucent puede

tener en los segmentos verticales especificos.
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Tabla 36. Estrategia Nro.12. Servicio.

ESTRATEGIA N2 12

1. INFORMACION GENERAL

Empresa: Alcatel-Lucent Ecuador
Clave: Ventaja Competitiva
Programa: Agregado de Valor al Servicio
Proyecto: Ventaja Competitiva
Responsable: Gerencia de Operaciones
1. OBJETIVOS
Identificar la ventaja competitiva que Alcatel-Lucent puede tener en los segmentos verticales
Objetivo estratégico: especificos, desarrollarla y elaborar planes de accién para mantenerla y mejorarla.
Identificar los procesos de la cadena de valor que generan la ventaja competitiva de la empresa y
Objetivo del proyecto: establecer programas de mejora continua para mantener y mejorar la ventaja competitiva identificada.
Meta: Plantear la ventaja competitiva en la empresa.
Descripcion: Contratar servicios de consultoria en analisis, modelamiento de procesos y mejora continua.

IIl. PRESUPUESTO
Presupuesto de gastos

aproximado: USDS 20.500,00. Ver Anexo 5
Presupuesto de ingresos
aproximado: USDS 1613.088,00. Ver Anexo 5
IV CURSOS DE ACCION

TIEMPO 2013 2014
ACTIVIDAD M11{M12| M1 | M2 | M3 | M4 | M5 | M6 | M7 | M8 | M9 | M10| M11| M12| RESPONSABLE
I. PLANIFICACION
Identificacion previa de los procesos
mas relevantes en la cadena de E1,E2,DO,EMSE
Establecer cronograma de trabajo E1,E2
Il. EJECUCION
Levantamiento de Procesos Consultora, E1,E2
Modelamiento de Procesos Consultora
Andlisis de Procesos Consultora
Planteamiento de Ventaja
Competitiva Consultora
Socializacién Consultora
lll. SEGUIMIENTO Y EVALUACION E1,E2,DO,EMSE
Analizar indicadores E1,E2,DO,EMSE
IV. REESTRUCTURACION E1,E2,DO,EMSE
Implementacion de mejoras E1,E2,DO,EMSE
* Fecha de inicio 03 de Junio de 2014
* Fecha de terminacién 18 de Octubre de 2014
* Indicadores (Tiempo Promedio Real en Implementacién de Soluciones/Tiempo Promedio Previsto en Implmentacidn

de Soluciones)*100; / (Ingresos por ventas Real/Ingresos por Ventas Planificado)*100; (Gastos de
Operacion Real / Gastos de Operacion Planificados)*100; (Costos Totales Reales/Costos Totales

V. OBSERVACIONES

Nota Realizado por (Chicaiza, Lorena)

6.3. Precio
Estrategia Nro. 6: Desarrollar en el plan de marketing y ventas un estudio de

precios de la competencia.
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Tabla 37. Estrategia Nro.6. Precio.

ESTRATEGIA N2 6

1. INFORMACION GENERAL

Empresa: Alcatel-Lucent Ecuador
Clave: Plan de marketing y ventas
Programa: Costo-Beneficio
Proyecto: Precios Competitivos
Responsable: Gerencia de Marketing
1l. OBJETIVOS

Objetivo estratégico:

Obtener mayor rentabilidad para la empresa en base al andlisis de precios y su elasticidad en el mercad

Objetivo del proyecto:

Analizar la factibilidad de restructuracién de precios en base al mercado local y al indice de crecimiento
en el uso de las telecomunicaciones en Ecuador.

Meta:

Obtener informacién de precios, productos y soluciones similares a las de Alcatel-Lucent Ecuador.

Descripcion:

Realizar una investigacion de mercados destinada a obtener informacion de precios, productos y
soluciones de la competencia.

Ill. PRESUPUESTO

Presupuesto de gastos

aproximado: USDS$ 10.000,00. Ver Anexo 5
Presupuesto de ingresos
aproximado: USDS 806.544,00. Ver Anexo 5
IV CURSOS DE ACCION

TIEMPO 2013 2014
ACTIVIDAD M11|M12| M1 | M2 | M3 | M4 | M5 | M6 | M7 | M8 | M9 | M10| M11| M12| RESPONSABLE
1. PLANIFICACION
Definicion de propésito y objetivos
de investigacion. EMSE
Toma de contacto con empresa IM. EMSE
Disefio de la encuesta EIM
Piloto EIM
Il. EJECUCION
Trabajo en Campo EIM
Analisis de Resultados EIM
Presentacion de Resultados EIM
lll. SEGUIMIENTO Y EVALUACION
Planteamiento de Nuevas EMSE
IV. REESTRUCTURACION
Replanteamiento de Estrategias EMSE

* Fecha de inicio

02 de Diciembre de 2013

* Fecha de terminacién

31 de Enero de 2014

* Indicadores

(Ingresos por ventas Real/Ingresos por Ventas Planificado)*100; (Gastos de Operacién Real / Gastos de
Operacion Planificados)*100; (Costos Totales Reales/Costos Totales Planificados)*100

V. OBSERVACIONES

Nota Realizado por (Chicaiza, Lorena)

Estrategia Nro. 7: Realizar analisis, seguimiento y control del impacto de la

inflacion en los precios de los productos ofertados por la empresa.
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Tabla 38. Estrategia Nro.7. Precio.

ESTRATEGIA N2 7

1. INFORMACION GENERAL

Empresa: Alcatel-Lucent Ecuador

Clave: Seguimiento y Control
Programa: Andlisis e Impacto de Inflacidn en Precios
Proyecto: Seguimiento y Control de Precios
Responsable: Gerencia de Marketing

Il. OBJETIVOS

Objetivo estratégico:

Obtener mayor rentabilidad para la empresa.

Objetivo del proyecto:

Identificar las estrategias utilizadas por la competencia en la generacion de precios

Meta:

Establecer indicadores de gestidn para el seguimiento y control de precios

Descripcion:

Dictar un programa de capacitacion al equipo de trabajo de la fuerza de ventas de segmentos verticales
especificos en técnicas y estrategias de seguidor.

Ill. PRESUPUESTO

Presupuesto de gastos
aproximado:

USDS 3.100,00. Ver Anexo 5

Presupuesto de ingresos
aproximado:

USDS$ 492.700,00. Ver Anexo 5

IV CURSOS DE ACCION

TIEMPO
ACTIVIDAD

2012 2013

M11|M12| M1 | M2 | M3 | M4 | M5 | M6 | M7 | M8 | M9 [ M10] M11| M12| RESPONSABLE

1. PLANIFICACION

Establecer el cronograma para las
capacitaciones

El

Establecer el temario preliminar
para la capacitacién

El

Seleccionar los asistentes a la
capacitacion a dictarse.

DO

Toma de contacto con los
facilitadores

El

Il. EJECUCION

Capacitacion

Facilitadores

1ll. SEGUIMIENTO Y EVALUACION

Réplica de Capacitacion E1, E2
Realizacién de evalaciones de

desempefio DO, E1,E2
IV. REESTRUCTURACION

Retroalimentacién ALU

* Fecha de inicio

13 de Febrero de 2013

* Fecha de terminacion

28 de Junio de 2013

* Indicadores

(NUmero de clientes nuevos/ Numero de Clientes previstos)*100; (Tiempo Promedio Real en
Implementacién de Soluciones/Tiempo Promedio Previsto en Implmentacién de Soluciones)*100

V. OBSERVACIONES

Nota Realizado por (Chicaiza, Lorena)

Estrategia Nro. 13: Desarrollar en el plan de marketing y ventas campafias de

descuento.
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Tabla 39. Estrategia Nro.13. Precio.

ESTRATEGIA N2 13

1. INFORMACION GENERAL

Empresa: Alcatel-Lucent Ecuador
Clave: Seguimiento y Control
Programa: Costo-Beneficio
Proyecto: Precios Competitivos

Responsable:

Gerencia de Marketing

1l. OBJETIVOS

Objetivo estratégico:

Incrementar la cuota de mercado de los segmentos verticales que incluyen a los sectores econémicos
de Explotacion de Minas y Canteras y de la Construccidn.

Objetivo del proyecto:

Captar nuevos clientes y fidelizar la relacion con los clientes actuales de la empresa.

Meta:

Incrementar los ingresos por ventas.

Descripcion:

Emprender una campafia de descuento de precios por pronto pago.

Ill. PRESUPUESTO

Presupuesto de gastos
aproximado:

USDS$ 71.390,00. Ver Anexo 5

Presupuesto de ingresos
aproximado:

USDS$ 2498.078,00. Ver Anexo 5

IV CURSOS DE ACCION

TIEMPO
ACTIVIDAD

2014 2015

M11|M12| M1 | M2 | M3 | M4 | M5 | M6 | M7 | M8 | M9 | M10| M11| M12| RESPONSABLE

1. PLANIFICACION

Analisis de Elasticidad de Precios

DM, EMSE

Elaboracién de Cronograma de
Actividades

DM, EMSE

Il. EJECUCION

Aplicacion de Descuentos.

DM, EMSE

lll. SEGUIMIENTO Y EVALUACION

Evaluacién de Resultados.

DM, EMSE

IV. REESTRUCTURACION

Retroalimentacién

DM, EMSE

* Fecha de inicio

17 de Diciembre de 2014

* Fecha de terminacién

31 de Diciembre de 2015

* Indicadores

(Ingresos por ventas Real/Ingresos por Ventas Planificado)*100; (Gastos de Operacion Real / Gastos de
Operacioén Planificados)*100

V. OBSERVACIONES

Nota Realizado por (Chicaiza, Lorena)

6.4. Plaza

Estrategia Nro. 8: Desarrollar en el plan de marketing y ventas programas de

publicidad enfocados en las nuevas tecnologias en las telecomunicaciones.
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Tabla 40. Estrategia Nro.8. Plaza.

ESTRATEGIA N2 8

1. INFORMACION GENERAL

Empresa: Alcatel-Lucent Ecuador

Clave: Plan de Marketing y Ventas
Programa: Captacion de Clientes
Proyecto: Campafias Web y Visitas Empresariales

Responsable:

Gerencia de Marketing

1l. OBJETIVOS

Objetivo estratégico:

Captar Nuevos Clientes de los segmentos verticales de los sectores econdmicos de Minas y Petréleos y
de la Construccion

Objetivo del proyecto:

Establecer campafias via web y visitas a empresas que incorporen indicadores por resultados.

Meta:

Disefar e Implementar en la empresa programas de distribuciéon que incluyan campafias web y visitas
personalizadas a empresas.

Descripcion:

Realizar talleres de trabajo bajo la direccién de expertos enfocados al estableciemiento de la
comunicacion efectiva en la empresa.

11l. PRESUPUESTO

Presupuesto de gastos

aproximado: USDS$ 12.775,00. Ver Anexo 5
Presupuesto de ingresos
aproximado: USDS 492.700,00. Ver Anexo 5
IV CURSOS DE ACCION

TIEMPO 2012 2013
ACTIVIDAD M11{M12| M1 | M2 | M3 | M4 | M5 | M6 | M7 | M8 | M9 | M10| M11| M12| RESPONSABLE
1. PLANIFICACION
Estrategia Publicidad Redes Sociales DM, EMSE
Estrategia visitas empresariales DM, EMSE
Il. EJECUCION
Publicidad Redes Sociales DM, EMSE
Visitas empresariales DM, EMSE
lll. SEGUIMIENTO Y EVALUACION
Analizar indicadores mensualmente DM, EMSE
IV. REESTRUCTURACION
Implementacion de mejoras DM, EMSE

* Fecha de inicio

10 de Noviembre de 2012

* Fecha de terminacién

31 de Diciembre de 2013

* Indicadores

(Nuevos Clientes/Clientes Previstos)*100;(Ingresos por ventas Real/Ingresos por Ventas
Planificado)*100; (Gastos de Operacidén Real / Gastos de Operacion Planificados)*100

V. OBSERVACIONES

Nota Realizado por (Chicaiza,

Lorena)

Estrategia Nro. 9: Realizar benchmarking externo y diferenciado, enfocado en

los mejores competidores de la industria.
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Tabla 41. Estrategia Nro.9. Plaza.

ESTRATEGIA N2 9

1. INFORMACION GENERAL

Empresa:

Alcatel-Lucent Ecuador

Clave: Benchmarking
Programa: Mejores Practcas aplicadas al Servicio
Proyecto: Benchmarking Externo

Responsable:

Gerencia de Marketing

1l. OBJETIVOS

Objetivo estratégico:

Desarrollar e Implementar buenas practicas en la generacidn del servicio.

Objetivo del proyecto:

Reconocer y adoptar las mejores practicas de la competencia en la distribucién encaminando el
crecimiento de la empresa y el desarrollo de las competencias del talento humano.

Meta:

Adoptar las mejores practicas de la competencia en la distribucion.

Descripcidn:

Realizar benchmarking externo y diferenciado, enfocado en los mejores competidores de la industria
con el fin de reconocer y adoptar las mejores practicas de la competencia en la distribucién
encaminando el crecimiento de la empresa y el desarrollo de las competencias del talento humano.

Ill. PRESUPUESTO

Presupuesto de gastos

aproximado: USDS$ 6.000,00. Ver Anexo 5
Presupuesto de ingresos
aproximado: USDS$ 806.544,00. Ver Anexo 5
IV CURSOS DE ACCION
TIEMPO 2013 2014
ACTIVIDAD M11{M12f M1 | M2 | M3 | M4 | M5 | M6 | M7 | M8 | M9 | M10| M11| M12| RESPONSABLE
I. PLANIFICACION
Establecer cronograma de trabajo EMSE
Toma de contacto con especialistas EMSE
Il. EJECUCION
Realizacion de Benchmarking Consultor
Analisis de Resultados Consultor-ALU
lll. SEGUIMIENTO Y EVALUACION
Analizar indicadores mensualmente EMSE
IV. REESTRUCTURACION
Implementacion de mejoras EMSE

* Fecha de inicio

20 de Febrero de 2014

* Fecha de terminacién

29 de Marzo de 2014

* Indicadores

(Nuevos Clientes/Clientes Previstos)*100;(Tiempo Promedio de implementacion de Soluciones/Tiempo
Promedio Previsto de implementacion de Soluciones)*100

V. OBSERVACIONES

Nota Realizado por (Chicaiza, Lorena)
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CAPITULO VII

7. ANALISIS FINANCIERO

El andlisis financiero de una empresa consiste en el analisis e interpretacion,
a través de técnicas y meétodos especiales, de la informacion econdmica y
financiera de la empresa proporcionada basicamente por sus estados
financieros.

La recopilacion de la informacidon necesaria para realizar un analisis
financiero, asi como el analisis mismo, se realizan de acuerdo a las
necesidades del negocio.

La nueva linea de negocio de la empresa, es independiente de la estructura
de negocio actual, ya que los campos de accion son completamente diferentes,
mientras la una linea de negocio se encarga de proveer soluciones de
telecomunicaciones a los grandes operadores, la nueva linea de negocio baja
de canal y atiende necesidades especificas de clientes de segmentos
verticales.

La base para realizar el andlisis financiero de la nueva linea de negocio
incluye el planteamiento de las estrategias desde el punto de vista financiero y
su ejecucion en funcion de lograr el cumplimiento de las metas de Alcatel-
Lucent Ecuador.

Las Tablas 42 y 43 muestran la cuota de mercado que debe ser cubierta

para el cumplimiento de los objetivos.


http://www.crecenegocios.com/los-estados-financieros
http://www.crecenegocios.com/los-estados-financieros
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Tabla 42. Cuota de mercado que debe ser cubierta en los afios 1y 2.

ANO 1 ANO 2
_ __MinasyCanteras  Construccidn ___ MinasyCanteras _Construccion
Valor Valor Valor Valor
Mes Cuota . Cuota . Cuota . uo .
Unitario Unitario Unitario Unitario
1
; 14 $76,000.00 7 S 79,000.00 22 $ 76,000.00 11 S 79,000.00
_4_________ ——— — — — — — — —
5
s 15 $76,00000 7 $ 79,000.00 22 $ 76,000.00 11 $ 79,000.00
8 __ -
9
10
1 14 $76,00000 7 $ 79,000.00 21 $ 76,000.00 10 S 79,000.00
e .
TOTAL 43 21 65 32

Tabla 43. Cuota de mercado que debe ser cubierta en los afios 3 y 4.

ANO 3 ANO 4
___ MinasyCanteras __ Construccion _ MinasyCanteras __ Construccién
Val Val Val Val
Mes Cuota ? 0': Cuota .a OT Cuota ,a 0': Cuota ? on:
Unitario Unitario Unitario Unitario
1
; 14 S 76,000.00 16 S 79,000.00 10 $ 76,000.00 11 $ 79,000.00
_c -
5
3 14 S 76,000.00 16 $ 79,000.00 10 $ 76,000.00 11 $ 79,000.00
8
9
10
1 15 S 76,000.00 17 $ 79,000.00 9 $ 76,000.00 10 $ 79,000.00
B -
TOTAL 43 49 29 32

Nota Realizado por (Chicaiza, Lorena)

La ejecucion de cada una de las trece estrategias de negocio planteadas

en el capitulo anterior aportara con los ingresos esperados en las ventas.
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La Tabla 44 muestra el desglose de las estrategias y su aportacion con los

ingresos en el Afio 1.

Tabla 44. Desglose de estrategias y aportacion con los ingresos en el afio 1.

Nro. Estrategia| Referencia de Estrategia Restimen de Estrategia Porcentaj.e' de Equivalenciaen $| Ejecucién
Aportacion

1|Plan de MKT y ventas Promocion: Presentacion del servicio. 20%| $ 985.400,00 |2 por afio
2[Mejora de procesos Procesos: Valor agregado de servicio. 20%| $ 985.400,00 |1 por afio
3|Capacitacién Destrezas de asesoramiento. 20%| $ 985.400,00 |1 por aiio
4|KnowHow Conferencias Internas
5|Plan de MKT y ventas Comunicacion Efectiva
6[Plan de MKTy ventas Estudio de precios competencia
7[Seguimiento y Control Precios 10%| $ 492.700,00 |1 por afio
8|Plan de MKT y ventas Publicidad: Camparias via web y visitas 10%| S 492.700,00 [todo el afio
9|Benchmarking Competidores

10|Plan de MKT y ventas Programa de MKTy Ventas 20%]| S 985.400,00 {2 por afio

11|Investigacion Mercados Cuota de Mercado

12|Ventaja Competitiva Servicios

13|Seguimiento y Control Descuentos

TOTAL 100%| $ 4.927.000,00

Nota Realizado por (Chicaiza, Lorena)

La Tabla 45 muestra el desglose de las estrategias y su aportacion con los

ingresos en el Afio 2.

Tabla 45. Desglose de estrategias y aportacion con los ingresos en el afo 2.

q . . o . Porcentaje de ) . ) »
Nro. Estrategia| Referencia de Estrategia Resumen de Estrategia L Equivalenciaen $| Ejecucién
Aportacion

1|Plan de MKT y ventas Promocién: Presentacion del servicio. 20%| $ 1.493.600,00 |2 por afio

2[Mejora de procesos Procesos: Valor agregado de servicio.

3[Capacitacion Destrezas de asesoramiento.

4|KnowHow Conferencias Internas 5%| $ 373.400,00 |1 por afio

5|Plan de MKT y ventas Comunicacion Efectiva 5% $ 373.400,00 |1 por afio

6|Plan de MKT y ventas Estudio de precios competencia 10%| S 746.800,00 |1 por afio

7|Seguimiento y Control Precios

8|Plan de MKT y ventas Publicidad: Campafias via web y visitas

9[Benchmarking Competidores 10%| $ 746.800,00 |1 por afio
10|Plan de MKT y ventas Programa de MKTy Ventas 20%| $ 1.493.600,00 |2 por afio
11|Investigacion Mercados Cuota de Mercado 10%| S 746.800,00 |1 por afio
12|Ventaja Competitiva Servicios 20%| S 1.493.600,00 |1 por afio
13|Seguimiento y Control Descuentos

TOTAL 100%| $ 7.468.000,00

Nota Realizado por (Chicaiza, Lorena)
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La Tabla 46 muestra el desglose de las estrategias y su aportacion con los

ingresos en el Afio 3.

Tabla 46. Desglose de estrategias y aportacion con los ingresos en el afo 3.

Nro. Estrategia| Referencia de Estrategia Resumen de Estrategia Porcentaj.e’ de Equivalenciaen $| Ejecucion
Aportacion
1|Plan de MKT y ventas Promocion: Presentacidn del servicio. 40%| S 2.855.600,00 |3 por afio
2|Mejora de procesos Procesos: Valor agregado de servicio.
3|Capacitacion Destrezas de asesoramiento.
4|KnowHow Conferencias Internas
5[Plan de MKT y ventas Comunicacidn Efectiva
6|Plan de MKT y ventas Estudio de precios competencia
7[Seguimiento y Control Precios
8|Plan de MKT y ventas Publicidad: Campaniias via web y visitas
9|Benchmarking Competidores
10|Plan de MKT y ventas Programa de MKTy Ventas 30%| $ 2.141.700,00 |3 por afio
11|Investigacion Mercados Cuota de Mercado
12[Ventaja Competitiva Servicios
13[Seguimiento y Control Descuentos 30%| $ 2.141.700,00 |todo el afio
TOTAL| 100%| $ 7.139.000,00

Nota Realizado por (Chicaiza, Lorena)

La Tabla 47 muestra el desglose de las estrategias y su aportacién con los

ingresos en el Afio 4.

Tabla 47. Desglose de estrategias y aportacion con los ingresos en el afio 4.

Nro. Estrategia| Referencia de Estrategia Resuimen de Estrategia Porcenta].e’ de Equivalenciaen $| Ejecuciéon
Aportacion
1[Plan de MKTy ventas Promocion: Presentacion del servicio. 40%| $ 1.892.800,00 (3 por afio
2[Mejora de procesos Procesos: Valor agregado de servicio.
3[Capacitacidn Destrezas de asesoramiento.
4]KnowHow Conferencias Internas
5[Plan de MKTy ventas Comunicacion Efectiva
6|Plan de MKT y ventas Estudio de precios competencia
7|Seguimiento y Control Precios
8|Plan de MKTy ventas Publicidad: Campafias via web y visitas
9|Benchmarking Competidores
10[Plan de MKT y ventas Programa de MKTy Ventas 30%| S 1.419.600,00 |3 por afio
11{Investigacién Mercados Cuota de Mercado
12|Ventaja Competitiva Servicios
13|Seguimiento y Control Descuentos 30%| S 1.419.600,00 |todo el afio
TOTAL 100%| $ 4.732.000,00

Nota Realizado por (Chicaiza, Lorena)
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La Tabla 48 muestra la planificacion de la ejecucion de las estrategias y su

aporte con los ingresos cuatrimestralmente en el a

Tabla 48. Ejecucion de estrategias afio 1.

fio 1.

| Estrategia |

Ejecucion de Estrategias

I— ______ _ _|Total Ejecutado| Porcentaje
Mesl T |Aportacion en $|Aportacion en $r por . de”

| A B Estrategias Estrategias | Total $ | Cuatrimestres | Ejecucion

| | | Grupo A | Grupo B | |
1,2, 8 | _985.400,00]$  41.058330$ 102645833 1]
2 {1 17878 Taseron00 s aross3s[s smzsml T |
5 (el - - Ts Tmommsaosay [
40 8 s _49270000$  41.05833[ 5 533758337 250333 B3

s[7 s Ts”

20 [ 8 s 42700006 4105833 $_53£5&£7::__4_ ]
a pels _-fs aessms amossay [
12 8 | S -|$  4105833]$  41.05833'$ 1.149.63333) 233%

TOTAL| $ 4.927.000,00 |  100%

Nota Realizado por (Chicaiza, Lorena)

La Tabla 49 muestra la planificacion de la ejecucion de las estrategias y su

aporte con los ingresos cuatrimestralmente en el a

Tabla 49. Ejecucion de estrategias afio 2.

fio 2.

Ejecucion de Estrategias

| Estrategia |

e

Aportacion en $|Aportacion en $

Total Ejecutado| Porcentaje
por | de

s [0 Ts 7es000ls "~ =7¢ 74680000
j%+$ﬂ@mL_;E@@
7' s 1 's 37340000, $ _ -|$ 37340000
e |1 |5 mesooo0fs s 7asan0m
9 10 S 746.800,00 | $ - | $ 746.800,00
20 T 17 T 1ass60000T s — 3 145350000

| A | B | Estrategias Estrategias Total $ Cuatrimestres| Ejecucién

| | | Grupo A | Grupo B | !
1,1, .5 7468000015 -] 7esoo00l T ]
2 T 15 spanoo s — T/ s smawm| [
| 3] 6| |5 7es000]s __-1S 746800000 __ __ ]
49 $ 746.800,00 | $  -|$ 746.800,00 $2.613.800,00-'_ 35%

| $2.240.40000 | 30% |

TOTAL

$ 7.468.000,00 100%

Nota Realizado por (Chicaiza, Lorena)
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La Tabla 50 muestra la planificacion de la ejecucion de las estrategias y su

aporte con los ingresos cuatrimestralmente en el afio 3.

Tabla 50. Ejecucion de estrategias afio 3.

| Estrategia | Ejecucion de Estrategias

Mes|_ —l— Aportacion en $ | Aportacion en $ |

- - __ Total Ejecutado| Porcentaje
1 por de

7 13 $ 17847500 $ 178.475,00

H

$  951.866,67 , S 178, 475 00 | $1.130.341 341 67

10
|11 +1o $  713.900,00 | $ 178.47500 ' $ 892.375,00
12 13

S - | $ 178.47500 | $ 178.475,00

| A | B | Estrategias Estrategias | Total $ | Cuatrimestres | Ejecucion
| | | Grupo A Grupo B | | |
T T T
L1 By$_ - [$ 17sarso0ls 17sarsool 4
2 [ 1 13‘|_$ 951.866,67 , $ 178.475,00 | $ 1.130.341,67 t ]

__|__|_ s - Ts "178a7500"s 178.475,00
10113 s 713.900,00 s 17847500 | $ 89237500 | $2.379.666,67, 333% |
s_L 178.475,00 | $ 178475(&!____’____

13 s _951.866,67 $ 178.475,00 $1130341671___<|7__

|8 _pcq_ 13 s TBs0000T s 1aans00) § 892.375,00 | $2.379.666,67 | 33,3% |
|9 s -

33,3%

TOTAL| $ 7.139. ooo 00| 100%

Nota Realizado por (Chicaiza, Lorena)

La Tabla 51 muestra la planificacién de la ejecucién de las estrategias y su

aporte con los ingresos cuatrimestralmente en el afio 4.

Tabla 51. Ejecucién de estrategias afio 4.

‘ Estrategia | Ejecucion de Estrategias

wes T T2

Aportacion en $ | Aportacion en $| 1

Total Ejecutado| Porcentaje
por de
Cuatrimestres | Ejecucion

‘ A | B | Estrategias Estrategias | Total $ |
| | | Grupo A Grupo B | |
1
N 134@ ___|s 18ars00[$ 17847500
1 $ 951.866,67 | $ 178.475,00 | $ 1.130.341,67

$ 178.475,00  $ 178.475,00

178475 475 00 $ 178 4_75 00

s
G 1 318 951 866 67 178.475,00 ! $ 1.130.341,67
o ﬁ* —————— ———

$ _178.475, m $ 178.475,00

S —_L S 178 475 00| 178. 475 00

1 ggﬂﬁ7 $ 178.475,00 | $ 1.130.341,67

_12“_ +1?|L

713.900,00 | § 178.475,00 , $ 892.375,00

- | $ 17847500 | $ 178.475,00

$2.379.666,67 '_Ts,s%

$2.379.666,67 | 333% |

33,3%

TOTAL|

$713900000| 100%

Nota Realizado por (Chicaiza, Lorena)
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El presupuesto requerido por cada afio para la ejecucion de las estrategias se

muestra en las Tablas a continuacion.

Tabla 52. Ingresos

INGRESOS

ESTRATEGIAS ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4
E1 $ 985,400.00 $ 1,493,600.00 $ 2,855,600.00 $ 1,892,800.00
E2 $ 985,400.00 $ - S - S -
E3 $ 985,400.00 $ - S - S -
E4 $ - $ 373,400.00 $ - S -
ES S - $ 373,400.00 $ - $ 3
E6 $ - $ 746,800.00 $ -8 -
E7 $  492,700.00 $ -8 - s -
E8 $  492,700.00 $ - S - S -
E9 $ - S 746,800.00 $ -8 -
E10 $ 985,400.00 $ 1,493,600.00 S 2,141,700.00 $ 1,419,600.00
E11 $ - $ 746,800.00 S - s -
E12 $ - $1,493,600.00 $ -8 -
E13 $ - s - $2,141,700.00 $ 1,419,600.00

TOTAL INGRESOS $ 4,927,000.00 $ 7,468,000.00 $ 7,139,000.00 $ 4,732,000.00

Nota Realizado por (Chicaiza, Lorena)
Tabla 53. Egresos
EGRESOS

GASTOS MKT

ESTRATEGIAS ANO1 ANO 2 ANO 3 ANO 4
E1 $ 2275000 $ 29.780,00 $ 49.250,00 S  49.250,00
E2 $  12.000,00 $ - S - S -
E3 S 3.700,00 $ - S - S -
E4 $ - S 401500 $ - $ -
ES $ - $ 3.500,00 $ - $ -
E6 $ - $  10.000,00 $ - S -
E7 $ 3.100,00 $ - $ - $ -
E8 $  12.77500 S - $ - $ -
E9 $ - $ 6.000,00 $ - $ -
E10 $  84.000,00 $ 92.000,00 $ 150.000,00 S 150.000,00
E11 $ - $ 10.000,00 $ 71.390,00 $ -
E12 $ - $  20.500,00 $ -
E13 S - S 47.320,00

TOTAL $ 138.32500 $ 175.79500 $ 270.640,00 $ 246.570,00
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VARIOS ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4
ADMINISTRATIVOS $ 116,946.00 $ 126,301.68 S 144,077.47 S 164,300.68
DEPRECIACION $ 2,475.00 $ 2,475.00 $ 2,475.00 $ 2,475.00
FINANCIEROS $ 8,000.00 $ 8,000.00 $ 8,000.00 $ 8,000.00

TOTAL $ 127,421.00 $ 136,776.68 $ 154,552.47 $ 174,775.68

TOTAL GASTOS $ 265,746.00 $ 312,571.68 $ 42519247 $ 421,345.68

COSTOS

COSTO DE VENTAS ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4

MATERIA PRIMA DIRECTA  $ 2,571,000.00 $ 4,169,880.00 $ 4,129,850.70 $ 3,031,874.35
MANO DE OBRADIRECTA  $ 440,500.00 $ 720,468.00 $ 682,981.20 $ 509,205.31
COSTOS DE FABRICACION ~ $  192,000.00 $ 314,280.00 $ 327,888.00 $ 243,492.48
TOTAL COSTOS $ 3,203,500.00 $ 5,204,628.00 $ 5,140,719.90 $ 3,784,572.14
TOTAL EGRESOS $ 3,469,246.00 $ 5,517,199.68 $ 5,565,912.37 $ 4,205,917.83

Nota Realizado por (Chicaiza, Lorena)

7.2. Punto de Equilibrio
El punto de equilibrio es aquel que hace que la Utilidad de Operacién sea cero,
es decir, es el punto en el que los ingresos por ventas se igualan a los gastos
de operacion.

El calculo del punto de equilibrio se obtiene de la relacion de los costos
fijos de operacion y fabricacion por periodo, con el precio de venta de la unidad
y los costos variables de operacion y fabricacion por periodo.

Pto. Equilibrio = Utilidad de Operacion + Costos Fijos
Precio de Venta - Costos Variables

Se detalla a continuacion los costos fijos y variables definidos para
ambos paquetes de servicios.

Tabla 54. Costos Variables de Produccion. Explotacion de Minas y Canteras.

Materia Prima Directa
Canales Dedicados
Banda Ancha
Videoconferencia

Data Center

Mano de Obra Directa
Servicios Especializados
Servicios Técnicos
Servicio Obra Civil
Costos de Fabricacion

Nota Realizado por (Chicaiza, Lorena) Obra civil
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Tabla 55. Costos Variables de Produccion. Construccion.

Materia Prima Directa
Canales Dedicados
Banda Ancha
Telefonia IP

Data Center

Mano de Obra Directa
Servicios Especializados
Servicios Técnicos
Servicio Obra Civil
Costos de Fabricacion
Obra civil

Nota Realizado por (Chicaiza, Lorena)
Tabla 56. Costos Variables de Operacion. Explotacion de Minas y Canteras y

Construccion.

Marketing y Ventas

Nota Realizado por (Chicaiza, Lorena)

Tabla 57. Costos Fijos de Operacion. Explotacion de Minas y Canteras vy
Construccion.

Administrativos
Sueldos
Alimentacién
Servicios Basicos
Depreciacion Equipos
Nota Realizado por (Chicaiza, Lorena)

Los puntos de equilibrio requeridos por cada afio para que la utilidad de
operacion de la nueva linea de negocio sea cero se muestran a continuacion.
Tabla 58. Punto de Equilibrio Requerido. Explotacién de Minas y Canteras. Afio
1.

X= S 59.710,50 2,9 u

S 20.891,57

X= §  228.000,00

Nota Realizado por (Chicaiza, Lorena)
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El punto de equilibrio requerido para el segmento de Explotacion de
Minas y Canteras que hace que la Utilidad de Operacion del Afo 1 sea cero, se
alcanza con la venta de 3 paquetes de servicios de soluciones integrales de
telecomunicaciones de $76.000,00

La Figura 15 muestra el grafico de la utilidad de operacion cuando el

punto de equilibrio es 2,9.

Utilidad de Operacion Ano 1

Explotacion Minas y Canteras

Unidades ——Utilidad de Operacidan

5 838.627.01

5358.120,90

Figura 15. Utilidad de Operacion Afio 1. Explotaciéon de Minas y Canteras.

Nota Realizado por (Chicaiza, Lorena)

Tabla 59. Punto de Equilibrio Requerido. Construccion. Afio 1.

X=S 59.710,50 1,8 u
S 32.706,55

X= S 158.000,00
Nota Realizado por (Chicaiza, Lorena)

El punto de equilibrio requerido para el segmento de la Construccion que
hace que la Utilidad de Operacién del Afio 1 sea cero, se alcanza con la venta
de 2 paquetes de servicios de soluciones integrales de telecomunicaciones de
$79.000,00.

La Figura 16 muestra el grafico de la utilidad de operacion cuando el

punto de equilibrio es 1,8.
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Utilidad de Operacion Ao 1

Construccién

—— Unidades —— Utilidad de Operacion

5627.127,05

5 267.355,00

Figura 16. Utilidad de Operacion Afio 1. Construccion.

Nota Realizado por (Chicaiza, Lorena)

Tabla 60. Punto de Equilibrio Requerido. Explotacién de Minas y Petréleos. Afio
2.

X=S 64.388,34 3,8 u
S 17.155,73

X= $  304.000,00

Nota Realizado por (Chicaiza, Lorena)

El punto de equilibrio requerido para el segmento de Explotacion de
Minas y Petréleos que hace que la Utilidad de Operacion del Afio 2 sea cero, se
alcanza con la venta de 4 paquetes de servicios de soluciones integrales de
telecomunicaciones de $76.000,00

La Figura 17 muestra el grafico de la utilidad de operacion cuando el

punto de equilibrio es 3,8.

Utilidad de Operacion Ano 2

Explotacién Minas y Canteras

— Unidades ——Utilidad de Operacién

$1.050.734,11

5450.283,56

Figura 17. Utilidad de Operacion Afio 2. Explotacion de Minas y Canteras.

Nota Realizado por (Chicaiza, Lorena)
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Tabla 61. Punto de Equilibrio Requerido. Construccion. Ao 2.

X=S 64.388,34 2,1 u
S 30.389,20

X= S 158.000,00

Nota Realizado por (Chicaiza, Lorena)

El punto de equilibrio requerido para el segmento de la Construccion que
hace que la Utilidad de Operaciéon del Afio 2 sea cero, se alcanza con la venta
de 2 paquetes de servicios de soluciones integrales de telecomunicaciones de
$79.000,00.

La Figura 18 muestra el grafico de la utilidad de operacion cuando el

punto de equilibrio es 2.

Utilidad de Operacion Afio 2

Construccién

Unidades =——Utilidad de Operacién

$908.066,06

Figura 18. Utilidad de Operacion Afio 2. Construccion.

Nota Realizado por (Chicaiza, Lorena)

Tabla 62. Punto de Equilibrio Requerido. Explotacién de Minas y Petroleos. Afio

3.
X=S 73.276,24 7,3 u
S 9.970,92
X= §  532.000,00

Nota Realizado por (Chicaiza, Lorena)
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El punto de equilibrio requerido para el segmento de Explotacion de
Minas y Petréleos que hace que la Utilidad de Operacion del Afio 3 sea cero, se
alcanza con la venta de 7 paquetes de servicios de soluciones integrales de
telecomunicaciones de $76.000,00

La Figura 19 muestra el grafico de la utilidad de operacion cuando el

punto de equilibrio es 7,3.

Utilidad de Operacion Aino 3
Explotacién Minas y Canteras

Unidades m—— | Itilidad de Operacion

$355.473,46

43

Figura 19. Utilidad de Operacion Afio 3. Explotacion de Minas y Canteras.

Nota Realizado por (Chicaiza, Lorena)

Tabla 63. Punto de Equilibrio Requerido. Construccion. Afio 3.

X= S 73.276,24 2,8 u
S 26.507,97

X= S 237.000,00

Nota Realizado por (Chicaiza, Lorena)

El punto de equilibrio requerido para el segmento de la Construccion que
hace que la Utilidad de Operaciéon del Afio 3 sea cero, se alcanza con la venta
de 3 paquetes de servicios de soluciones integrales de telecomunicaciones de

$79.000,00.
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La Figura 20 muestra el grafico de la utilidad de operacion cuando el punto de

equilibrio es 2,8.

Utilidad de Operacion Afio 3

Construccion

= Unidades = Utilidad de Operacion

$1.225.614,16

Figura 20. Utilidad de Operacion Afio 3. Construccion.

Nota Realizado por (Chicaiza, Lorena)

Tabla 64. Punto de Equilibrio Requerido. Explotacién de Minas y Petroleos. Afio
4.

X= S 83.387,84 47,6 u
S 1.752,84

X= $ 3.648.000,00

Nota Realizado por (Chicaiza, Lorena)

El punto de equilibrio requerido para el segmento de Explotacion de
Minas y Petrdleos que hace que la Utilidad de Operacion del Ao 4 sea cero, se
alcanza con la venta de 48 paquetes de servicios de soluciones integrales de
telecomunicaciones de $76.000,00

La Figura 21 muestra el grafico de la utilidad de operacion cuando el

punto de equilibrio es 47,6.
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Utilidad de Operacion Ario 4

Explotaciéon de Minas y Canteras

——Unidades Utilidad de Operacion

/ $39.311,03
35 5 e 26

Figura 21. Utilidad de Operacion Afio 4. Explotaciéon de Minas y Canteras.

Nota Realizado por (Chicaiza, Lorena)

Tabla 65. Punto de Equilibrio Requerido. Construccion. Afio 4.

X=S 83.387,84 4,1 u
S 20.313,30

>
1

S 316.000,00

Nota Realizado por (Chicaiza, Lorena)

El punto de equilibrio requerido para el segmento de la Construccion que
hace que la Utilidad de Operacién del Afio 4 sea cero se alcanza con la venta
de 4 paquetes de servicios de soluciones integrales de telecomunicaciones de
$79.000,00. La Figura 22 muestra el gréfico de la utilidad de operacion cuando

el punto de equilibrio es 4,1.

Utilidad de Operacién Afio 4

Construccion

w— i acdes e | tiliclaed de Operacion

5566.637.62

32

Figura 22. Utilidad de Operacion Afio 4. Construccion.

Nota Realizado por (Chicaiza, Lorena)
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7.3. Flujo de Efectivo

Parte fundamental de la valoracion de un nuevo proyecto es establecer los
flujos de efectivo generados por la empresa en el lapso de tiempo de la
duracion establecido, en este caso, para la nueva linea de negocio de Alcatel-

Lucent.

Tabla 66. Flujos de Efectivo Soluciones Integrales de Telecomunicaciones.

Alcatel-Lucent Ecuador. Periodo 2012-2016.

F_UJO DE EFECTIVO

o 1 [ 2 T 3 [ & |
FLUJOS DE INVERSION 2012 [ 2013 | 2014 [ 2015 | 2016
Compra Equipo S (9.900,00)
Inversion Capital de Trabajo l S_(_lgﬂmﬂg)'» ______ _l_ ______ _1— ______ + _____j
Recuperacion Capital de Trabajo |> | | |
TOTAL INVERSION $  (1.509.900,00) $ -8 -8 - 8
FLUJOS DE OPERACION
Ventas T T asom S oS 7m0 [3 7o)
Costos Variables de Produccion '—S_ _ $ S (3.203.500,00), $ (5.204.628 (E)-,F (5.140.719,90), $ £8._21;4)—1
Costos Fijos de Produccion S S
Costos Variables de Operacién s______‘fs_ _(£E2_50—0) S__(1_7£¥£ $_ _(2_70—@6#5__(7& ?@)
Costos Fijos de Operacién I—s_ - S > (119.421,00) S _(128.776, G_L $ (146.552,47) S _ (166.775,68)
Total Costos |>s_ - ,5(346124600[ $ (5.509.199,68), $ (5.557.912,37)] $ (4.197.917,83)
Utilidad de Operacion $ - s 146575400, $ 1.958.800,32|$ 1.581.087,63 S  534.082,17
Impuesto (35%) (0.82%) (0.76%) [s - s (55033085 (70164227 S _ (566.34559)[ s (190.87,78)|
Utilidad de Operacién $ - s 940720, ELLS 1.257.158,05 ' $  1.014.742,04 | $  343.094,39
Depreciacion L _  Ts  2amm's 247500[$ 247500, $ 2.475, 00‘1
Utilidad de Operacion | S - S 94319592 |$ 1 259.633,05 | $  1.017.217,04 | $ 345 569,39 |
TOTAL FLUJOS DE OPERACION $ - $ 943.195,92 $ 1.259.633,05 $ 1.017.217,04 $ 345.569,39
FLUJOS TOTALES $  (1.509.900,00) $ 943.195,92 $ 1.259.633,05 $ 1.017.217,04 $ 345.569,39

Nota Realizado por (Chicaiza, Lorena)

7.4. Evaluacion Financiera
Existen varios métodos que permiten realizar la valuaciéon de activos reales;
siendo los mas reconocidos el método del Valor Presente Neto VPN y tasa

interna de rendimiento TIR.
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Un Valor Presente Neto aplicado a los flujos de efectivo y con un valor de
cero indica que el proyecto cubrid todos los costos operativos y financieros, por
lo tanto, un valor mayor a cero indica la existencia de un remanente por la
ejecucion del proyecto.

La tasa interna de rendimiento es por su lado un indicador que permite ver el
rendimiento por cada uno de los afios que dura el proyecto, permitiendo a la vez
realizar la comparacion del rendimiento del proyecto frente a la tasa de interés
activa vigente. El calculo del Valor Presente Neto y de la tasa interna de
rendimiento para la nueva linea de negocio de la empresa ha sido realizado

bajo tres escenarios: conservador, pesimista y optimista.

Escenario Conservador.- considera la tasa de interés activa efectiva del sector
empresarial provista por el Banco Central del Ecuador (Octubre 2012). La tabla
a continuacion muestra el calculo del VAN y TIR en el escenario propuesto.

Tabla 67. Célculo VAN y TIR, escenario conservador.

TasadeDescuento: | 9.53%
S
VAN: _ |52457,65816]

Nota Realizado por (Chicaiza, Lorena)

Escenario Pesimista: considera la tasa de interés activa efectiva maxima del
sector empresarial provista por el Banco Central del Ecuador. (Octubre 2012).
La tabla a continuacion muestra el calculo del VAN y TIR en el escenario

propuesto.
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Tabla 68. Célculo VAN y TIR, escenario pesimista.

Escenario Pesimista

- - "-—-—-"—--  — —7 — — —

asa de Descuento: 10.21%
R T e
van: |$239383089|

Nota Realizado por (Chicaiza, Lorena)

Escenario Optimista: considera el costo capital promedio ponderado con sus
siglas en inglés WACC. Los parametros considerados son la tasa de libre riesgo
a la fecha provista por el Banco Central del Ecuador (Octubre 2012), el Beta de
la empresa Iridium Comunications (Octubre 2012), la tasa de interés activa
efectiva del sector empresarial (Banco Central del Ecuador, Octubre 2012), la
rentabilidad esperada en base a Iridium Comunications (Octubre 2012) y
finalmente la relacibn deuda capital. La tabla a continuacion muestra los

parametros requeridos para el célculo del costo capital promedio ponderado

(WACC).

Tabla 69. Parametros Costo Capital Promedio Ponderado (WACC), escenario

optimista.
PARA RO
PARAMETRO UNIDAD VALOR DESCRIPCION
) . 7.70% Fuente, Banco Central del
Tasa Libre de riesgo % Ecuador. Octubre 2012,
0.48 Beta de la empresa Iridium
Beta industria desapalancado ud ) Comunications. Octubre 2012
10% Baqco Centra{ del Ecuador, Tasa
Costo deuda % de interés activa. Octubre 2012
- 10% S&P500.  Iridium Comunications.
Rentabilidad esperada % Octubre 2012
Relacion deuda/(capital+deuda) % 30% | 30 % de Apalancamiento

Nota Fuente: Adaptado de Secretaria Nacional de Telecomunicaciones (SENATEL). Formulario para andlisis de la

viabilidad financiera: PARAMETROS. PC-AF-001
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Tabla 70. Calculo Costo Capital Promedio Ponderado (WACC), escenario

optimista.

Calculo del Costo Capital Promedio
Ponderado (WACC)

Tasa Libre de Riesgo (I‘,) 7.70%

Beta industria (desapalancado) By 0.48

Beta [, 0.61

Prima de Mercado [E(rm)—r, J 0.027

Costo de Capital 0.093500857

Costo de deuda kD 9.5%

Impuesto a las utilidades t1 25.0%

Participacion de utiidades a empleados t2 15.0%
;osto de deuda después de impuestos 6.1%
Deuda/ (Capital+Deuda) 30.0%

Deuda / Capital 0.43

WAcC nominal

Nota Fuente: Adaptado de Secretaria Nacional de Telecomunicaciones (SENATEL). Formulario para andlisis de la

viabilidad financiera: WACC. PC-AF-009

Tabla 71. Célculo VAN y TIR, escenario optimista.

Escenario Optimista

Tasade Descuento: | 837%
@ N Y-
VAN: _ ]$257039234]

Nota Realizado por (Chicaiza, Lorena)

De los resultados obtenidos, el Valor Presente Neto VPN para los tres
escenarios presenta un remante superior a dos millones de dolares.

En el caso de la Tasa Interna de Rendimiento TIR en los tres escenarios
planteados mantiene su valor, lo que significa que el rendimiento es de 65% por
cada uno de los aflos que dure el proyecto, mayor a la tasa activa de

rendimiento, por lo tanto mejor. En conclusion, la implementacién de la nueva



linea de negocio

estratégica recogida en el presente analisis.

7.5. Estado de Resultados Proforma
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es rentable considerando la planificacion y ejecucion

Se presenta en adelante el Estado de Resultados proforma realizado bajo el

método de costeo total o absorbente.

Tabla 72. Estado de Resultado Proforma Ao 1. Costeo Total o Absorbente.

ESTADO DE RESULTADOS PROFORMA POR EL ANO 2013 TOTAL

Ventas

Costo de Ventas

Utilidad Bruta

Gastos de Operacion en Efectivo
Utilidad de Operacion en Efectivo
Gastos por Depreciacion
Utilidad de Operacién

Gastos Financieros

Utilidad antes de Impuestos
Impuestos (43.2%)

Utilidad Neta

$  4,927,000.00
$  3,203,500.00
$  1,723,500.00
$ 255,271.00
$  1,468,229.00
$ 2,475.00
$
$
$
$
$

1,465,754.00
8,000.00
1,457,754.00
522,167.48
935,586.52

Nota Realizado por (Chicaiza, Lorena)

Tabla 73. Estado de Resultado Proforma Afio 1.

Costeo Directo o Variable.

Ventas

Costos variables de produccion

Margen de Contribucién de Fabricacién
Costos variables de operacién

Margen de Contribucién Total

Costos Fijos

Produccién

Operacion

Total Costos Fijos

4,927,000.00
3,203,500.00
1,723,500.00

138,325.00
1,585,175.00

r

v v nunn

119,421.00
119,421.00

Utilidad de Operacion

Nota Realizado por (Chicaiza, Lorena)

w|n n n

1,465,754.00
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Tabla 74. Estado de Resultado Proforma Afio 1. Costeo Directo o Variable.
Minas y Petroleos y Construccion.

MINAS Y PETROLEOS CONSTRUCCION
Ventas S 3,268,000.00 Ventas S 1,659,000.00
Costos variables de produccién S 2,300,500.00 Costos variables de produccién S 903,000.00
Margen de Contribucidn de Fabricacion S 967,500.00 Margen de Contribucidn de Fabricacion S 756,000.00
Costos variables de operacién s 69,162.50 Costos variables de operacién S 69,162.50
Margen de Contribucion Total S 898,337.50 Margen de Contribucion Total S 686,837.50
Costos Fijos Costos Fijos
Produccién S - Produccién S -
Operacién S 59,710.50 Operacién S 59,710.50
Total Costos Fijos S 59,710.50 Total Costos Fijos S 59,710.50
Utilidad de Operacion S  838,627.00 Utilidad de Operacion $  627,127.00

Nota Realizado por (Chicaiza, Lorena)

Tabla 75. Estado de Resultado Proforma Ao 2. Costeo Total o Absorbente.

ESTADO DE RESULTADOS PROFORMA POR EL ANO 2014 TOTAL

Detalle TOTAL

Ventas $  7,468,000.00
Costo de Ventas S 5,204,628.00
Utilidad Bruta $  2,263,372.00
Gastos de Operacion en Efectivo 5 302,096.68
Utilidad de Operacion en Efectivo S 1,961,275.32
Gastos por Depreciacion 5 2,475.00
Utilidad de Operacién $  1,958,800.32
Gastos Financieros S 8,000.00
Utilidad antes de Impuestos $ 1,950,800.32
Impuestos (43,2%) S 698,776.67
Utilidad Neta S 1,252,023.65

Nota Realizado por (Chicaiza, Lorena)

Tabla 76. Estado de Resultado Proforma Afo 2. Costeo Directo o Variable.

Ventas S 7,468,000.00
Costos variables de producciéon S 5,204,628.00
Margen de Contribucién de Fabricacion $ 2,263,372.00
Costos variables de operacion 'S 175,795.00
Margen de Contribucion Total $ 2,087,577.00
Costos Fijos

Produccién S -
Operacidn S 128,776.68
Total Costos Fijos S 128,776.68
Utilidad de Operacién S 1,958,800.32

Nota Realizado por (Chicaiza, Lorena)
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Tabla 77. Estado de Resultado Proforma Afio 2. Costeo Directo o Variable.

Minas y Petroleos y Construccion.

MINAS Y PETROLEOS CONSTRUCCION

Ventas S 4,940,000.00 Ventas S 2,528,000.00
Costos variables de producciéon S 3,736,980.00 Costos variables de produccion S 1,467,648.00
Margen de Contribucién de Fabricacién $ 1,203,020.00 Margen de Contribucidn de Fabricacion S 1,060,352.00
Costos variables de operacién 'S 87,897.50 Costos variables de operacién ’$ 87,897.50
Margen de Contribucién Total S 1,115,122.50 Margen de Contribucién Total S 972,454.50
Costos Fijos Costos Fijos

Produccidn S - Produccion S -
Operacion S 64,388.34 Operacidn S 64,388.34
Total Costos Fijos S 64,388.34 Total Costos Fijos S 64,388.34
Utilidad de Operacién $ 1,050,734.16 Utilidad de Operacién $  908,066.16

Nota Realizado por (Chicaiza, Lorena)

Tabla 78. Estado de Resultado Proforma Afo 3. Costeo Total o Absorbente.

ESTADO DE RESULTADOS PROFORMA POR EL ANO 2015 TOTAL
Detalle TOTAL

Ventas S 7,139,000.00
Costo de Ventas S 5,140,719.90
Utilidad Bruta S 1,998,280.10
Gastos de Operacion en Efectivo S 414,717.47
Utilidad de Operacion en Efectivo S 1,583,562.63
Gastos por Depreciacion S 2,475.00
Utilidad de Operacién S 1,581,087.63
Gastos Financieros S 8,000.00
Utilidad antes de Impuestos S 1,573,087.63
Impuestos (43.2%) S 563,479.99
Utilidad Neta $ 1,009,607.64

Nota Realizado por (Chicaiza, Lorena)

Tabla 79. Estado de Resultado Proforma Ano 3. Costeo Directo o Variable.

Ventas S 7,139,000.00
Costos variables de produccion S 5,140,719.90
Margen de Contribuciéon de Fabricacion $  1,998,280.10
Costos variables de operacién S 270,640.00
Margen de Contribucién Total S 1,727,640.10
Costos Fijos

Produccién S -
Operacién S 146,552.47
Total Costos Fijos S 146,552.47
Utilidad de Operacién S 1,581,087.63

Nota Realizado por (Chicaiza, Lorena)
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Tabla 80. Estado de Resultado Proforma Afio 3. Costeo Directo o Variable.

Minas y Petréleos y Construccion.

MINAS Y PETROLEOS

CONSTRUCCION

Ventas S 3,268,000.00 Ventas S 3,871,000.00
Costos variables de produccion $ 2,703,930.30 Costos variables de produccion S 2,436,789.60
Margen de Contribucién de Fabricacion  $ 564,069.70 Margen de Contribucion de Fabricacion ~ $  1,434,210.40
Costos variables de operacion S 135,320.00 Costos variables de operacion S 135,320.00
Margen de Contribucidn Total S 428,749.70 Margen de Contribucién Total $ 1,298,890.40
Costos Fijos Costos Fijos

Produccion S - Produccion S -
Operacion S 73,276.24 Operacion S 73,276.24
Total Costos Fijos S 73,276.24 Total Costos Fijos S 73,276.24
Utilidad de Operacién $  355,473.46 Utilidad de Operacién $ 1,225,614.16

Nota Realizado por (Chicaiza, Lorena)

Tabla 81. Estado de Resultado Proforma Ao 4. Costeo Total o Absorbente.

ESTADO DE RESULTADOS PROFORMA POR EL ANO 2016 TOTAL

Detalle
Ventas

Costo de Ventas

Utilidad Bruta

Gastos de Operacidon en Efectivo
Utilidad de Operacién en Efectivo
Gastos por Depreciacion

Utilidad de Operacién

Gastos Financieros

Utilidad antes de Impuestos
Impuestos (35.76%)

Utilidad Neta

TOTAL
$ 4,732,000.00
3,784,572.14
947,427.86
410,870.68
536,557.17
2,475.00
534,082.17
8,000.00
526,082.17
188,126.98

$
$
$
$
$
$
$
$
$
$ 337,955.19

Nota Realizado por (Chicaiza, Lorena)

Tabla 82. Estado de Resultado Proforma Ano 4. Costeo Directo o Variable.

Ventas S 4,732,000.00
Costos variables de produccion S 3,784,572.14
Margen de Contribucién de Fabricaciéon $ 947,427.86
Costos variables de operacién S 246,570.00
Margen de Contribucién Total S 700,857.86
Costos Fijos

Producciéon S .
Operacion 166775.68
Total Costos Fijos S 166,775.68
Utilidad de Operacién S 534,082.17

Nota Realizado por (Chicaiza, Lorena)
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Tabla 83. Estado de Resultado Proforma Afio 4. Costeo Directo o Variable.

Minas y Petroleos y Construccion.

Ventas S 2,204,000.00 Ventas S 2,528,000.00
Costos variables de produccién S 2,029,882.61 Costos variables de produccién S 1,754,689.54
Margen de Contribucién de Fabricacién $ 174,117.39 Margen de Contribucién de Fabricacion  $ 773,310.46
Costos variables de operacion S 123,285.00 Costos variables de operacion S 123,285.00
Margen de Contribucién Total S 50,832.39 Margen de Contribucidn Total S 650,025.46
Costos Fijos Costos Fijos

Produccion S - Produccion S -
Operacion S 83,387.84 Operacion S 83,387.84
Total Costos Fijos S 83,387.84 Total Costos Fijos S 83,387.84
Utilidad de Operacién S (32,555.45) Utilidad de Operacién $  566,637.62

Nota Realizado por (Chicaiza, Lorena)
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CAPITULO VIII

8. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

La rentabilidad alcanzada en los ultimos cinco afios en las empresas que
pertenecen a la industria de telecomunicaciones, el crecimiento en el pais del
Producto Interno Bruto PIB en los sectores economicos de Explotacion de
Minas y Canteras y de la Construccion; y, la aportacion de las
telecomunicaciones en la economia y en el desarrollo de la sociedad, se
convierten en conjunto, en un justificativo valido en las empresas de la industria
para seguir invirtiendo en las TIC y ampliar la oferta en un mercado de

telecomunicaciones creciente.

La existencia del problema alrededor de la determinacion de un mercado
potencial para ampliar la oferta en la industria en las empresas que atienden a
los grandes operadores de telecomunicaciones, fue corroborada mediante el
analisis causa-efecto que demostré que la incertidumbre ocasionada en la
determinacién de un mercado potencial es causada por el desconocimiento de
la oferta, demanda, competencia y portafolio de productos y servicios de

telecomunicaciones en el mercado actual.

El propésito de la investigacion de mercado fue enfocado a disminuir la
incertidumbre en la determinacion de un mercado potencial para soluciones de
telecomunicaciones integral, y su ejecucion permiti0 obtener datos que

disminuyeron notablemente la incertidumbre alcanzada.
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El estudio de mercado realizado evidencio la existencia de un mercado
potencial para soluciones integrales de telecomunicaciones en clientes de
segmentos verticales especificos donde la demanda insatisfecha incluye al 74,5
por ciento de las empresas del sector economico de Explotacion de Minas y
Canteras, al 87,3 por ciento de las empresas del sector econdmico de la
Construccion y al 78 por ciento de las empresas del sector econdmico de

Actividades de Alojamiento.

Con los hallazgos obtenidos en el presente estudio, en adelante, queda
expuesto el planteamiento que considere la reduccion de los actores en la
cadena de servicios de telecomunicaciones, con el Unico objetivo de mejorar los
procesos para lograr efectividad, eficiencia y eficacia, donde prime la reduccién
de costos en miras de alcanzar una mejor rentabilidad para las empresas de

telecomunicaciones y a la vez un mejor servicio para el usuario final.
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