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RESUMEN

En el presente proyecto se plantea un Modelo de Negocios de una empresa de
telecomunicaciones para la provision de servicios de Internet, Telefonia y Television
por suscripcion para los habitantes de la zona urbana del Cantén La Mana a través de
una infraestructura de red Hibrida de Fibra optica y cable Coaxial, para lo cual
inicialmente se realiza un analisis exploratorio de la situacion actual las TICs en el
canton, asi como un analisis del mercado de las telecomunicaciones; se aplican
encuestas y se obtienen los resultados, con los cuales se efectua una proyeccion de la
demanda del servicio Triple Play para un periodo de cinco afios. Ademas se presenta
una propuesta tecnoldgica que permita la provision de los servicios, la cual consiste
en un disefio de una red HFC. De acuerdo al estudio técnico, se plantea una
propuesta econdmica. Finalmente se desarrolla un modelo de negocio que permita el
manejo de la empresa y la comercializacion del producto y se complementa con un

analisis de indicadores economicos-financieros como son el VAN y el TIR.

Palabras Clave:

e Modelo de Negocios.
o TICs,
e Red HFC

e Triple Play.
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ABSTRACT

In this project, it is proposed a Business Model for a telecommunications company in
order to provide Internet services, telephony and television subscription for the
inhabitants of the urban area of the Canton La Manda through a Hybrid network
infrastructure of optical Fiber and Coaxial cable. For which, first an exploratory
analysis of the current situation of ICT in the canton in analysis, as well as an analysis
of the telecommunication market, the surveys are conducted and the results are
obtained. With these results a projected service demand Triple Play for a period of five
years is made. A technological proposal to provide Triple Play services is also
presented, which consists of a HFC network. According to the technical proposal, it is
developed an economic proposal based on the benchmark prices of equipment.
Finally, a business model that allows the management of the company and marketing
of the product is developed and an analysis of economic and financial indicators such

as the NPV and IRR is performed, whereby the viability of the project is determined.

Keywords:

e Business Model
e ICT

e  HFC network

Triple Play.



MODELO DE NEGOCIOS DE UNA EMPRESA DE
TELECOMUNICACIONES PARA LA PROVISION DE SERVICIOS

TRIPLE PLAY EN EL CANTON LA MANA

Actualmente la tecnologia se ha convertido en una fuerza impulsora en todas
las decisiones de las empresas o personas; en este sentido la sociedad se ve forzada a
adaptarse con gran celeridad a una nueva forma de convivencia. La necesidad del
acceso a las TICs es cada vez mas imperiosa y la demanda de mayor calidad de

servicio crece a la par con la aparicion de nuevas aplicaciones.

Como una alternativa para mejorar la competitividad las empresas de
telecomunicaciones adoptan varias estrategias y una de ellas es ofrecer servicios
Triple Play, que consiste en un conjunto de servicios, conformado por telefonia fija,
internet y television a través de una conexion Unica proporcionando ventajas tanto
para el usuario como para el proveedor de los servicios. El cliente tiene la
disminucién de los costes de adquisicion, gestion e integracion de productos y
servicios; mientras que el proveedor mejora el retorno de las inversiones, incrementa
la eficiencia de la venta y de las operaciones, incrementa el ARPU, crea barreras a la
competencia al aumentar la fidelizacion de sus clientes y, en definitiva, mejora la
diferenciacion y flexibilidad de su oferta. Es una estrategia comercial y de desarrollo
de negocio desplegado ultimamente por los operadores de telecomunicaciones, que

se ha convertido en una pieza esencial en la lucha competitiva.



En este sentido el presente proyecto propone un Modelo de Negocios de una
Empresa de Telecomunicaciones para la provision de servicios Triple Play en el
Canton La Mana por medio de una red HFC, que permita mejorar el servicio de
acceso a las TICs, para cubrir la demanda del servicio en el sector, y a la vez la

empresa obtenga rentabilidad.

El desarrollo de la investigacion empieza con una exploracion de la situacion
actual de las telecomunicaciones y presenta una descripcion de aspectos
demograficos, econdmicos, sociales, educativos, comerciales y mas aspectos

generales del canton en referencia.

Un estudio del mercado, considerando un analisis de las Fuerzas de Porter, asi
como también la aplicacidon de encuestas para cada segmento de mercado, utilizando el
muestreo probabilistico, permiten una proyeccion de los posibles usuarios para los

proximos cinco afios.

Adicionalmente se desarrolla una propuesta tecnoldgica que permita proveer
los servicios Triple Play, para lo cual se realiza un disefio de la red HFC que permite
llegar a una densidad de servicios del 40%. En base al estudio técnico se desarrolla

una propuesta econoémica.

Finalmente se determina la viabilidad del proyecto por medio del analisis de

los indicadores economicos VAN y el TIR.



CAPITULO 1

SITUACION ACTUAL DE LAS TICS EN LA MANA

1.1 INTRODUCCION

La Mana es un cantén de la Provincia de Cotopaxi, asentada en la region
occidental de los Andes. Su cabecera cantonal, llamada también por el mismo
nombre, es privilegiada por su ubicacion geografica, ya que se encuentra en la ruta
Manta Manaos y a la vez es una de las puertas de acceso a la region costanera del
pais. Ademas la calidez y diversidad cultural de su gente, y la variedad de atractivos

turisticos naturales, complementan para que este lugar sea tan prospero y visitado.

La cantonizacion se produjo el 19 de mayo de 1986; sin embargo por el
crecimiento acelerado de su poblacion asi como de su sector comercial, turistico y
agricola principalmente, ha llegado a tener una importancia considerable en el

desarrollo de la provincia.

1.2 UBICACION GEOGRAFICA

La ciudad de La Mana se encuentra a 150 km de Latacunga, capital de la
provincia, y estd situada en las siguientes coordenadas geograficas (IGM, 2012):
Latitud S 1°0'/ S 0° 50", Longitud W 79° 15'/ W 79° 0'. El canton tiene dos pisos
climaticos que varia de subtropical a tropical, con una altura sobre el nivel del mar

que va desde 200 a 1.150 msnm y su temperatura entre los 20 a 27 grados °C.



Principalmente por su clima y condicionas geograficas, ésta zona tiene un
importante desarrollo en el sector agricola y ganadero. Su produccion se distribuye
en el mercado nacional; aunque tiene productos como el banano, el café y el cacao

que son de exportacion.

1.3 POBLACION

La Mana es un canton de la provincia de Cotopaxi, cuya poblacion es de
42.216 habitantes de acuerdo a datos del INEC correspondientes al censo de 2010.
De acuerdo a los datos que se muestran en la Tabla 1 la poblacion de La Mana es
una poblacion joven. En promedio casi la mitad de sus habitantes es menor de 24

afios. La poblacion urbana es de 23.775 habitantes.

Tabla 1 Informacién Demogréfica del cantén La Mana

GRUPOS DE EDAD GENERO . TOTAL %
Hombre Mujer

Menor a 1 ano 222 246 468 1,97%
De 1 a 4 afios 1.107 1.047 2.154 9,06%
De 5 a 24 afos 4.968 5.133 10.101 42.49%
De 25 a 64 anos 5.032 5.018 10.050 42.27%
De 65 y mas 532 470 1.002 4.21%
Total 11.861 11.914 23.775 98,03%

Fuente: Adaptado por el autor desde (Inec, 2010).



1.4 LIMITES

El canton La Mana limita con las provincias de los Rios y Santo Domingo de

los Tsachilas y con tres cantones de la misma provincia de Cotopaxi.

e Norte: Parroquia Alluriquin, cantéon Santo Domingo

e Sur: Rio Calope, accidente geografico que la separa de la parroquia Moraspungo,
canton Pangua.

o Este: Parroquia La Esperanza del canton Pujili y el canton Sigchos

e Oeste. Cantoén Quinsaloma y Valencia de la provincia de los Rios

1.5 DESCRIPCION SOCIO ECONOMICA DE LA POBLACION

1.5.1. Sector Educativo

La Mana posee un alto porcentaje de su poblacion en una etapa de

escolarizacion.

Se tiene que 11.930 estudiantes se encuentran cursando algin nivel de
educacién en las diferentes instituciones educativas. La poblacion del sector
educativo inicial, basica y secundaria es de 11.150 estudiantes, de los cuales 10.042

corresponden a instituciones publicas y 1.108 a privadas.



En la Tabla 2 se puede apreciar las principales instituciones publicas de

educacion inicial, primaria y bachillerato con sus respectivos numeros de estudiantes.

Tabla 2 Poblacion estudiantil de principales Instituciones Publicas de
La Mana

NOMBREDE LA INSTITUCION TIPO MODALIDAD NIVEL ESTUDIANTES
Tecnologico Superior La Mana Fiscal Presencial EdqudClOl‘l Basica y 1.514
Bachillerato
Consejo Provincial de Cotopaxi Fiscal Presencial Educacion Basica 903
Narciso Cerda Maldonado Fiscal Presencial Inicial y Educacion Bésica 835
Luis Andino Gallegos Fiscal Presencial Educacion Basica 755
Francisco Sandoval Pastor Fiscal Presencial Inicial y Educacion Bésica 672
Ing. Guillermo Sotomayor Navas Municipal Presencial Educacion Basica 535
Federacion Deportiva de Cotopaxi Fiscal Presencial Inicial y Educacion Bésica 534
Padre José Maria Velaz Fiscomisional Presencial EdqudClOl‘l Basica y 460
Bachillerato
Dr. Nestor Mogollon Lopez Fiscal Presencial Inicial y Educacion Bésica 459
Rafael Vasconez Gomez Fiscal Presencial EdqudClOl‘l Basica y 437
Bachillerato
Carlota Jaramillo Fiscal Presencial Educacion Basica 289
Unidad }-qucatlv?l a distancia de Fiscomisional A Distancia Educ%lmon Basicay 283
Cotopaxi (Extension La Mana) Bachillerato
La Mana Fiscal Presencial Educacion Bésica 276
Dr. Camilo Ponce Enriquez Fiscal Presencial Inicial y Educaccion Basica 250
Centro Artesanal Pedro Ledn De Fiscal Presencial Educacion Basica y Artesanal 182
Berrazueta P.P
Centro de Formacion Artesanal Blanca . . Educacion Basica y Artesanal
Fiscal Presencial 168
Saenz P.P
Dr. Carlos Andrade Marin Fiscal Presencial Educacion Bésica 153
Luis Ulpiano de la Torre Fiscal Presencial Educacion Bésica 145
Rio San Pablo Fiscal Presencial Educacion Bésica 132
Gral. Alberto Amores Tovar Fiscal Presencial Educacion Bésica 130
Teniente Hugo Ortiz Fiscal Presencial Educacion Bésica 119
Francisco de Orellana Fiscal Presencial Inicial y Educacion Basica 107
Azuay Fiscal Presencial Educacion Bésica 103
Total Estudiantes 9.441

Fuente: Adaptado por el autor desde Direccion de Anélisis e Informacién Educativa.
Ministerio de Educacion.

La Tabla 3 proporciona datos de las principales instituciones privadas de

educacion inicial, primaria y bachillerato.



Tabla 3 Poblacion estudiantil de Principales Instituciones Privadas del

cantén La Mana

NOMBREDELA INSTITUCION  TIPO MODALIDAD  NIVEL ESTUDIANTES

Carlos Ricardo Sojos Leon Particular Laico ~ Presencial Educacion Basica 125

Técnico 19 de Mayo Particular Laico ~ Presencial Educacion Basica y Bachillerato 259
idad Educativa S doT

Unida uc]a 1VASCEUNCO TOMSS b rticular Laico A Distancia Educacion Basica y Bachillerato 229

Ext. La Mana

Republica Argentina Particular Laico A Distancia Educacion Basica y Bachillerato 187

Particular Carlos Lozada Particular Laico  Presencial Educacion Basica y Bachillerato 88

Centrlo de Formacion Artesanal la Particular Laico  Presencial Artesanal P.P 85

Mana

Total Estudiantes 973

Fuente: Adaptado por el autor desde Direccion de Andlisis e Informacién Educativa.

Ministerio de Educacién.

Ademas la ciudad cuenta con dos universidades, las que poseen un total de

780 alumnos, tal como se muestra en la Tabla 4.

Tabla 4 Poblacion estudiantil Educaciéon Superior cantén la Mana

NOMBREDE LA

. TIPO MODALIDAD  NIVEL ESTUDIANTES
INSTITUCION
UTC Publica Presencial Universitario 580
UTQ Extension La Mana Publica Presencial Universitario 200
Total 780

Fuente: Entrevista a autoridades de las universidades, por el autor

1.5.3. Sector Financiero

Se desarrolla en la ciudad una importante actividad principalmente comercial,

convirtiéndola en un mercado atractivo para las instituciones financieras.



Se han apostado en La Mand dos Instituciones Financieras privadas de
importancia nacional como son: Banco Pichincha y Bolivariano; y se encuentra
también una Institucion Financiera publica como es el caso del Banco de Fomento;
ademas atienden al segmento de la micro empresa varias Cooperativas de Ahorro y
Crédito de cobertura local y regional. Este aspecto positivo favorece al desarrollo
econdmico de la ciudad, ya que por un lado se facilitan las actividades comerciales y
a la vez se permite dinamizar las actividades productivas de la ciudad; lo cual se
refleja en la generacion de empleo para sus habitantes y por ende mejora la situacion

economica de los mismos.

Tabla 5 Instituciones Financieras en el Canton La Mana

NOMBRE DE INSTITUCION  TIPO

Banco Pichincha Privado

Banco Bolivariano Privado

Banco de Fomento Publico

Coop. Futuro Lamanense Cooperativa de Ahorro y Crédito
Coop. Cacpeco Cooperativa de Ahorro y Crédito
Coop. Virgen del Cisne Cooperativa de Ahorro y Crédito
Coop. Sumak Kausai Cooperativa de Ahorro y Crédito
Coop. Sinchi Runa Irda Cooperativa de Ahorro y Crédito
Coop. Sierra Centro Cooperativa de Ahorro y Crédito
Coop. Cotopaxi Cooperativa de Ahorro y Crédito

Fuente: Entrevistas realizadas por el autor



1.5.4. Sector Econ6mico

Existen varios factores que permiten tener una estimacion de la situacion
econdmica en la ciudad de La Mana. Uno de ellos es a través de las empresas que
operan en la ciudad. Existen alrededor de doscientos establecimientos afiliados a la
Camara de Comercio de La Mana, no obstante se debe sefialar que no todas las
empresas o0 negocios estan afiliados a dicha cdmara. La Tabla 6 contiene informacion
de los principales establecimientos empresariales del canton.

Tabla 6 Principales establecimientos del sector empresarial del canton
La Mana

NOMBRE DE LAEMPRESA ACTIVIDAD

Empacadora de Banano Saltos Exportacion de Banano
Empacadora de Banano Angueta Exportacion de Banano
Empacadora de Banano Capelo Exportacion de Banano
Tabacalera San Juan Procesamiento de Tabaco

Super Tia Expendio de productos

Agripag. SA Expendio de productos agricolas
Transportes Macuchi Transporte publico interprovincial
Transporte Costa Andina Transporte publico interprovincial
Transportes La Mana Transporte de carga

Fuente: Adaptado por el autor desde datos de la Camara de Comercio, La Mana

Otro factor que se debe considerar para determinar el nivel socioeconémico

de la poblacion de la ciudad de La Mana es el tipo de vivienda de sus habitantes.

En esta Tabla 7 se puede apreciar que existen un total de 6.396 viviendas en

la ciudad de La Mana, de las cuales 3.474 son casas o villas y 474 son
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departamentos. En conjunto los dos tipos de viviendas dan un total de 3948, lo que

corresponde al 62% de viviendas del canton.

Considerando el entorno que se ha descrito, se puede apreciar que existe un
importante sector que podria considerarse que esta dentro de nivel socioeconémico

medio.

Tabla 7 Tipos de viviendas en el canton La Mana

TIPO DE VIVIENDA CANTIDAD
Casa/Villa 3.474
Departamento en casa o edificio 474
Cuarto(s) en casa de inquilinato 1.422
Mediagua 888
Rancho 115
Otros 23
Total 6.396

Fuente: Adaptado por el autor desde (Inec, 2010)

1.5.5. Sector Turistico y Hotelero

El sector turistico de La Mand, basicamente tiene su fortaleza en el campo
ecologico, siendo sus principales atracciones las cascadas y los rios que estan
ubicados en los alrededores de la ciudad; sin embargo por su clima y gente, el
turismo también es atractivo dentro de la ciudad con sus comodos y creativos
complejos turisticos y sus expresiones de cultura en ocasiones especiales como el

desfile de carnaval, la eleccion de sus representantes de belleza, etc. que cada vez
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van adquiriendo mayor reconocimiento. En la Tabla 8 se puede apreciar los

principales establecimientos turisticos del canton La Mana.

Tabla 8 Principales establecimientos hoteleros y turisticos del canton La
Mana.

Z
o

NOMBRE DEL ESTABLECIMIENTO

Hotel Somagg

Hotel La Herradura

Hotel Internacional

Hotel José Ezequiel

Hotel Mongomery

Hotel Cristal

Hotel Aidita

Complejo Recreacional Carlos Patricio
Complejo Ecolégico Somagg
Complejo Las Chozas

NI R - NV I N UC I

Hosteria Las Piramides

—_
[\

Balnearios El Zapanal
Posa del Chimbilaco
15 Cascadas del Zapanal

—_
(98

Fuente: El autor

1.6.EMPRESAS DE TELECOMUNICACIONES

A pesar de que existen varias empresas que tienen la concesion a nivel
nacional para ofertar servicios de telecomunicaciones; todavia son pocas las
empresas que ofrecen estos servicios en la ciudad de La Mana. En la Tabla 9 se
identifican las compaiiias de acuerdo al servicio que ofrecen: Internet fijo, telefonia

fija, telefonia e internet movil, television por suscripcion, television satelital, datos.
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Tabla 9 Empresas de Telecomunicaciones que ofrecen sus servicios en
el canton La Mana

SERVICIO
PROVEEDOR ¢ Py
Telefonia fija Tele,fo_nla Internet Internet movil Vel Datos

movil Pagada
CNT-EP X X X X X X
TELCONET X X
CONECEL SA
OTECEL SA
JCCOMP X
DIRECTV X

Fuente: Adaptado por el autor desde (Conatel, 2012)

Adicionalmente los concesionarios de radio y television abierta en La Mana

se muestran en la Tabla 10.

Tabla 10 Operadores de Radio y TV abierta en el canton La Manéa

CATEGORIA NOMBR!E DE FRECUENCIA M/R COBERTURA
ESTACION

Amplitud Modulada Popular de La Mana 1480 M LaManay alrededores
La Mand FM 94.3 M LaMana

Frecuencia Modulaca Estéreo Popular 106.7 M La Man4, Quevedo

Tv Abierta Television del Pacifico 12 R LaMana

Fuente: Adaptado por el autor desde (Conatel, 2012)

Existe un grupo de negocios denominados Cibercafés que ofrecen sus
servicios que basicamente consisten en brindar acceso al internet; pero no todos estan
legalizados. Solamente tres de estos establecimientos se encuentran registrados en la

SENATEL, los mismos que se detallan en la Tabla 11.
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Tabla 11 Cibercafés regularizados que operan en el canton La Mana

N° NOMBRE
1 Cyber J] COMP
2 Cyber ConcellnetC

3 Centro de Computo D'Santis Comp |

Fuente: Adaptado por el autor desde (Conatel, 2012)

En la Tabla 12 se muestra un grupo de negocios de cibercafés que no estan

registrados en la SENATEL pero que estan operando en el cantdn.

Tabla 12 Cibercafés no Registrados en la SENATEL que operan en el
Cantén la Mana

N° NOMBRE

1 Cyber Koncell

2 Cyber Pato

3 Centro de Computo el Estudiante
4  Cyber Terapia Net

5 Cyber C@bin@s

6 Centro de Capacitacion “Americano” |

Fuente: El autor

1.7 CONCESIONES VIGENTES PARA PROVEER SERVICIOS

DE TELECOMUNICACIONES EN LA MANA

1.7.1 Concesiones para Telefonia fija

Las concesiones emitidas para algunas operadoras de telefonia fija han sido

determinadas para un plazo de 15 afios en unos casos y de forma indefinida para
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otros; en el caso de la CNT es la unica operadora de telefonia fija que se encuentra en

la ciudad de La Mana.

Tabla 13 Concesiones para Telefonia Fija en el canton La Mana

SERVICIOS DE TELEFONIA FIJA

N. CONCESIONARIO SERVICIO SDLI;SCCORI\II?I'(I;I;\')'I"\IO é(R;IIE\IA(\ZIEEION OéIlE_\’RE:CDIgN DURACION
1 CNT Condiciones generales 01/06/2011 Nacional Si Indefinido

2 ECUADOR TELECOM Servicio final de telefonia fija  26/08/2002 Nacional No 15 aflos

3 SETEL S.A. Servicio final de telefonia fija 26/08/2002 Nacional No 15 aflos

4  ETAPA EP Condiciones generales 03/11/2011 Nacional No Indefinido

Fuente: Adaptado por el autor desde (Conatel, 2012)

Las concesiones que tienen las empresas ECUADORTELECOM y SETEL

S.A. terminarian en el afio 2017.

1.7.2 Concesiones para Servicio movil

Las tres operadoras de servicios moviles que tienen concesion para operar en
La Mané son: CNT EP, CONECEL S.A. y OTECEL S.A. Sus concesiones son para
15 afios y estan vigentes desde 2011 para la CNT y desde el 2008 para las otras dos.

Es decir que no existen empresas locales que provean servicios moviles.
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1.8 TECNOLOGIAS EMPLEADAS POR PROVEEDORES DE

SERVICIOS DE TICS

1.8.1 Tecnologia utilizada por CNT EP

De acuerdo a lo detallado en la Tabla 9, la CNT ofrece servicios de Telefonia

fija y movil, internet fijo y mévil y television por suscripcion y servicios de portador.

1.8.1.1 Red de acceso

Segun la informacidn proporcionada por la propia CNT, ésta empresa dispone

de las tecnologias de acceso: ADSL2+, GPON y WIMAX para su red de acceso.

En La Man4, el medio a través del cual la CNT provee el acceso es
principalmente por un tendido de cobre y de forma excepcional llega al cliente a

través de fibra optica.

1.8.1.2 Red de Transporte

Dispone de tecnologia con IP/MPLS TE y DWDM. La red nacional IP/MPLS
TE de CNT es una red de ultima tecnologia, implementada en su totalidad con

tecnologia CISCO. La capacidad en la red de transporte es de hasta 192 [L’s].
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Tiene una interface de conexion con capacidades de hasta 10 [Gbps]. Cuenta
con una cobertura con fibra optica de mas de 10000 [Km] a nivel nacional, y en La

Mana posee un tendido importante de la misma.

1.8.2 Tecnologia utilizada por TELCONET

Esta empresa ha ganado gran presencia a nivel nacional y en La Mana no ha

sido la excepcion. Ofrece servicios de internet y datos a nivel empresarial.

1.8.2.1 Red de acceso

Cuenta con una Red de Nueva Generacién (NGN). Esta red de TELCONET
es una plataforma de comunicaciones que permite dar servicios de acceso desde 1
[Mbps] hasta 10 [Gbps]. El acceso de ultima milla lo hace a través de Fibra Optica y

radio principalmente.

1.8.2.2 Red de transporte

Telconet dispone de las siguientes tecnologias aplicadas al backbone
interurbano: DWDM, SDH, TDM, GBit MPLS. La capacidad de la red interurbana
es de 160 [A's]. Dispone de un tendido de fibra de 8500 [Km] a nivel nacional hasta
marzo de 2009. En La Mana cuenta con cobertura a través de fibra optica hacia

algunos usuarios empresariales (TELCONET, 2012).
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1.9.MEDICIONES DE ANCHO DE BANDA

Para medir la velocidad del internet que se provee en La Mana se ha utilizado

un software libre provisto por TV Cable en su pagina de internet.

Tabla 14 Medicion de la velocidad de Internet, proveedor CNT

MEDIC ION ANCHO DEBANDA VELOCIDAD DESUBIDA VELOCIDAD DEBAJADA

CONTRATADO MEDIDA Mbps MEDIDA Mbps
1 1 Mbps 226 650
2 1 Mbps 216 634
3 1 Mbps 217 518
4 1 Mbps 254 192
5 1 Mbps 190 520
6 1 Mbps 170 460
7 1 Mbps 203 593
8 1 Mbps 208 617
9 1 Mbps 185 493
10 1 Mbps 194 474 .

Fuente: Pruebas realizadas por el autor

De acuerdo a los datos obtenidos de la medicion del trafico se encuentra que

en ningun caso la velocidad alcanza el valor que fue contratado.

Las mediciones se realizaron en PC que tenian internet a través de la CNT se

muestran en la Tabla 14

1.10 TARIFAS DE SERVICIO

A continuacion se analizan los planes que disponen las empresas que brindan

servicios de telecomunicaciones en la ciudad de La Mana.
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No se realiza un analisis de las operadoras Claro y Movistar ya que estas dos
empresas proveen servicios de telefonia movil y a pesar de que también ofrecen
servicios de internet movil no es un servicio que sea difundido en la ciudad de La
Mana.

Tabla 15 Tarifas basicas de algunos servicios de telecomunicaciones
en el canton La Mané&

EMPRES A TELEI_:ONIA FIJ’A_ (Plan INTERNET DATOS TV HD (11 CANALES)
residencial basico) EMPRES ARIAL (1 MBPS)

CNT 6,2 112 8

TELCONET N/A 150 N/A

DIRECTV N/A N/A 15,46

JCOM N/A 180 N/A

Fuente: Adaptado por el autor desde (CNT, 2013), (DirecTV, 2013) y entrevistas.

En la Tabla 15 se muestran tarifas de algunos planes basicos de las empresas
que brindan servicios de telecomunicaciones en La Mana. Los valores indicados en

la referida tabla estan dados en délares.

Asi también, en la Tabla 16 se detallan las tarifas de los proveedores de

telefonia fija a nivel nacional.
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Tabla 16 Tarifas de telefonia fija de las principales operadoras del pais

COBERTURA CATEGORIA

CNT E.P. EtapaE.P. Setel S.A. Linkotel S.A.

Ecuadortelecom Level 3 Ecuador

S.A. S.A.
Categoria A $ 0,00 $ 0,00 $ 0,02
Categoria B $001 $001 $001 $0,02 $001 $0,02
LOCAL Residencial Off Net ~ §$ 0,02
Categoria C $0,02 $ 0,02 $002 $0,02 $002 $0,02
Comercial Off Net $0,03 $0,02
Categoria A $0,01 $0,02
Categoria B $0,02 $0,02 $0,04 $0,02 $0,04
NACIONAL  Residencial Off Net ~ $ 0,04
Categoria C $ 0,06 $0,09 $0,08 $0,02 $0,04
Comercial Off Net $0,01 $ 0,04

Fuente: Estadisticas. (SENATEL, 2013)

La pension basica de la telefonia fija varia de una operadora a otra tal como

se detalla en la Tabla 17

Tabla 17 Pensidon béasica de la telefonia fija

Categoria CNTEP. EtapaEP.  SetelSA. Linkotel 5.4 Ecuadortelecom  Lewl3
S.A. Ecuador S.A.
Pensién Categoria A $0,93 $ 0,80 $5,70
Basica Residencial  $620 $3,59 $9,00 $748 $5.99 $ 8,50
Mensual Comercial $ 12,00 $ 9,99 $ 12,00 $ 1138 $ 12,00

Fuente: (SENATEL, 2013)

Ademas cada operadora tiene su propia tarifa de derechos de inscripcion, asi

lo muestra la Tabla 18
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Tabla 18 Tarifas de derecho de inscripcion de telefonia fija

CNTEP. ETAPAEP.
On Net/ Off On Net/Off Linkotel S.A. Setel S.A.
Net Net
Derechos de Inscripcién (USD)
Categoria A $ 60,00 $ 60,00 $ 110,00 $ 200,00 $ 85,00 $ 60,00
Categoria B $ 60,00 $ 60,00 $ 110,00 $ 200,00 $ 120,00 $ 88,00
Categoria C  $ 60,00 $ 60,00 $11000  $20000  $20000  $200,00

Fuente: (SENATEL, 2013)

Ecuadortelec Lewel 3
omS.A. Ecuador S.A.

En la Tabla 18 se puede apreciar que la tarifa de inscripcion mas baja es $60
y corresponde a las operadoras CNT y ETAPA; mientras que la tarifa de inscripcion
mas alta de telefonia fija es de $200 y pertenece a las operadoras Setel,

Ecuadortelecom y Level 3 Ecuador.



CAPITULO 2

ANALISIS DEL MERCADO

2.1 INTRODUCCION

El estudio de mercado es una herramienta que permite y facilita la obtencion
de datos, que de una u otra forma son analizados y procesados mediante herramientas
estadisticas, cuyos resultados permiten determinar la aceptacion o no de un producto
y sus implicaciones dentro del mercado. Es decir busca probar que existe un numero
suficiente de consumidores, empresas y otros entes que en determinadas condiciones,
presentan una demanda que justifica la inversion en un programa de produccion de

un bien durante cierto periodo de tiempo (Blanco, 2005).

2.2 OFERTA DEL SECTOR DE TELECOMUNICACIONES EN

EL CANTON LA MANA

La ciudad de La Mana, cuenta con una poblacion total de 23.775 habitantes,
la misma que genera una demanda de acceso a las TIC’s importante; sin embargo no
existen todavia el suficiente nimero de empresas de telecomunicaciones que estén
proveyendo los servicios. Esto podria deberse principalmente a que la inversion
inicial para una empresa pequefla es una limitante, y para las empresas grandes a

pesar de que existe un mercado atractivo no cumple el volumen que les gustaria.
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Como parte de las politicas de estado de proveer el acceso a las TIC's a todos
los habitantes del pais a través de la CNT a costos considerablemente accesibles, en
este canton dicha empresa ha logrado posicionarse en el mercado con casi todos los

servicios que ofrece.

El sector de Telecomunicaciones a nivel nacional gira alrededor de las
empresas que ofertan los servicios de: telefonia fija, servicio movil avanzado,
servicio portador, sistemas finales de telecomunicaciones por satélite, servicios
agregados de internet, cibercafés, entre otros. (Conatel, 2012).

Tabla 19 Empresas con concesion para proveer Servicio de Telefonia
Fijay Servicio de Valor Agredo de Internet en el Cantén La Mana

Servicio final de telefonia fija Servicio de Valor Agregado de Internet
AREA DE AREA DE
N IONARI ERVICI . N IONARI ERVICI .
CONCESIO (OIS clo CONCESION CONCESIO (O] clo CONCESION
Condiciones generales
CNT para laprestacion de -\, o AMOGHI S.A. Valoragregadode (o
los servicios de Internet
telecomunicaciones
ECUADOR Serv1cuy) ﬁrTal de Nacional CLICKNET S A, Valor agregado de Cotopaxi
TELECOM telefonia fija Internet
SETELSA Serwcxc; ﬁn.al de Nacional CONDOLIO Valor agregado de Cotopaxi
telefonia fija GUAYA ANGEL Internet
Condiciones generales
ETAPA EP parala Pr.estacmn de Nacional ZORRILLA Valor agregado de Cotopaxi
los servicios de SOLEDISPA JUAN Internet
telecomunicaciones

Fuente: Adaptado por el autor desde CONATEL

En el canton de La Mana segiin el CONATEL las empresas que pueden

ofrecer el servicio de telecomunicaciones se muestran en la Tabla 19. Ahi se aprecia
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las empresas de telefonia fija y de valor agregado de internet que podrian operan en

el Canton La Mana.

Como se indico en el Capitulo 1, unicamente la CNT ofrece servicios de
telefonia fija en el canton de La Mana. Ademas, aqui operan nueve cibercafés entre
registrados y no registrados tal como se muestran en las Tabla 11 y 12
respectivamente. También existen tres proveedores de Internet fijo para la ciudad de
La Man4; sin embargo no han logrado mayor incidencia. La informacion relacionada

se detalla en la Tabla 9.

2.3 DEMANDA DEL SECTOR DE TELECOMUNICACIONES EN

EL CANTON LA MANA

El Sector de las Telecomunicaciones a nivel de pais durante los ultimos afios
ha mostrado una evolucidon positiva; sin embargo este comportamiento no se
desarrollaba en afios anteriores debido entre otras causas al marco regulatorio,
ingreso de los usuarios, restricciones fiscales a empresas publicas, dispersion de

usuarios entre los principales (Banco Central del Ecuador, 2013).

Actualmente, el crecimiento en el sector de las telecomunicaciones en la
ciudad de La Mana esta teniendo un importante despunte, debido principalmente a la
disminucion de los costos de servicios brindados tanto por la empresa publica como

por la privada y por otro lado la creciente necesidad de los usuarios de disponer de
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servicios de telecomunicaciones para las diferentes actividades cotidianas ya sean
estas de trabajo, educacion, entretenimiento, negocios, etc. A esto se debe sumar el
crecimiento demografico acelerado y el buen nivel socioeconéomico de su poblacion.
En la Tabla 20 de acuerdo a datos que proporciona el INEC en su ultimo censo de
2010 se tiene los siguientes valores para la ciudad de La Mana.

Tabla 20 Informacién de poblacién y acceso a las Techologias de
Informacién y Comunicacién (TIC'S) del Canton La Mana

Urbano Rural Total
Poblacion 23.775 18.441 42216
Telefonia Fija 2.190 463 2.653
Acceso al Internet 327 50 377
Television Pagada 1.300 192 1.492

Fuente: Adaptado por el autor desde INEC

La Figura 1 muestra el historial de usuarios de internet tanto fijo como movil

a nivel nacional segtin la publicacion de la SENATEL en septiembre de 2013.
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Figura 1 Servicio de valor agregado de internet. Usuarios y densidad de

internet a nivel nacional

La Figura 2 muestra la densidad de abonados de internet con acceso fijo por

provincias para el afio 2013. Ahi se puede apreciar que la provincia de Cotopaxi tiene

el 3.78 % de acceso Internet.
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Figura 2 Abonados de internet a través de acceso fijo por provincias.
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2.3.1 Principales variables de la demanda

Al hablar de la demanda del producto en el presente proyecto, se hace
referencia al paquete Triple Play que podria consumirse en la ciudad de La Mana.
Para lo cual se han considerado condiciones como: producto, tiempo y clientes para

determinar el esquema de promocion de estos productos.

2.3.1.1 Producto

Servicio Triple Play es el paquete de servicios y contenidos de telefonia fija,
internet banda ancha y television pagada. Este concepto ha sido creado por los
proveedores que comercializan estos productos como un elemento diferenciador de
estos servicios los cuales se transportan por un Unico medio fisico y equipo terminal.
Las principales ventajas de este servicio es que a proveedores y usuarios les permite
acceder a un servicio de calidad, tener nuevas posibilidades de tecnologia, disponer
de un abaratamiento de costos y facilidad de integracion de nuevos servicios en una

plataforma.

2.3.1.2 Tiempo

Se ha determinado el horizonte temporal de medicion de la demanda a cinco
afios de funciones de la empresa. Tener una medicion en el corto plazo permitira

intensificar las estrategias de mercado, de distribucion, de marketing y de venta.
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2.3.1.3. Compradores

Al determinar el mercado objetivo, se deberan enfocar estrategias, unificar
los conceptos de las variables de producto y tiempo, se consideraran los

planteamientos de estimacion de cada uno.

La demanda final de estos productos serd la del consumidor, quienes

accederan al Servicio de Triple Play.

Todas estas variables dependen una de la otra; el objetivo es descubrir la
influencia que cada una tiene sobre la demanda, para asi hacer una estimacion de la

misma para cada producto en el mercado considerado.

2.4 DESARROLLO DEL MUESTREO

2.4.1 Andlisis del Mercado

Este proyecto se desarrollard en el Canton de La Man4, en el sector central de
la ciudad principalmente por las oportunidades de mercado como consumidores
potenciales. Uno de los objetivos es realizar una exitosa estimacion de la demanda,
razén por lo que se dividio a la poblacion total en tres segmentos considerando
cualidades  independientes, necesidades particulares, requerimientos de
comunicacion, infraestructura disponible, valor que estarian dispuestos a pagar. Estos

segmentos son: residencial, comercial y educativo.
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2.4.2 Tamano del mercado

Para determinar el tamafio del mercado se decididé considerar toda la zona
urbana. Dentro de esta area geografica se aplicaran ciertos criterios para delimitar y
determinar el nimero de usuarios de cada sector. En el sector residencial se estima el
nimero de viviendas segun datos del INEC; para el sector Educativo se
contabilizaron los Centros Educativos segun datos de la Direccion Provincial de
Educacion de Cotopaxi y para el segmento comercial se consideran los comercios

registrados en la Camara de Comercio de La Mana.

2.4.2.1 Segmento Residencial

El segmento residencial lo conforman las viviendas tipo villas, casas y
edificios. Bajo éste criterio se tiene un tamafo residencial de 3.948 viviendas. Se ha
considerado solamente estos tipos de viviendas ya que de alguna forma determinan el

nivel socio econdmico de las personas.

2.4.2.2 Segmento Comercial

El canton de La Mana es una ciudad activa econdmicamente y su principal
ingreso proviene del comercio. Posee mas de doscientos establecimientos que

registra la cdmara de comercio de la ciudad, ademas operan alrededor de diez
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instituciones financieras, y también cuenta con importantes negocios de turismo

como: hoteles, centros turisticos y de diversion, entre otros.

Segtin la Superintendencia de Compaiiias en la ciudad se ha registrado 82
establecimientos comerciales; sin embargo de acuerdo a la Camara de Comercio de

La Mana se tienen aproximadamente 200 establecimientos comerciales.

2.4.2.3 Segmento Educativo

La Man4 cuenta con 11.930 estudiantes se encuentran cursando alglin nivel
de educacién en las principales instituciones educativas segin muestra la Tabla 2.
Las diez principales instituciones educativas abarcan el 80% de la poblacion
estudiantil, lo que indica que hay una concentraciéon de mas de 500 estudiantes por
establecimiento. Sin embargo hay varios centros educativos adicionales con un

importante numero de estudiantes.

Segun la Direccion Provincial de Educacion del Cotopaxi se encuentran
acreditados en la ciudad de La Mana 31 centros educativos. Todos estos centros

seran considerados para el segmento Educativo.
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2.5 DETERMINACION DE MUESTRAS SIGNIFICATIVAS

2.5.1 Determinacion del tamarfio de la muestra

Con el objetivo de establecer una muestra acorde a la implementacion de este
proyecto, se utilizard el método de Muestreo probabilistico estratificado, que se
caracteriza por “usar informacién auxiliar que permite agrupar a los elementos que

componen la muestra en estratos diferenciados” (Vivanco, s,f).

El disefio de una red de acceso con ingenieria de detalle, permitird que cada
usuario acceda a un servicio de acuerdo a sus necesidades, por esa razoén se
determinaron tres segmentos: residencial, comercial y educativo. Al estratificar la
poblacion en varios segmentos y aplicar un muestreo estratificado se consigue una
mayor precision de la muestra. Aplicando la formula estadistica (2.1) para obtener el
tamafio de la muestra y considerando una muestra representativa con un margen de
error de + 5%, una confianza de 95% y una proporcion esperada del 50%; se obtiene

que el tamafio de la muestra es de 352.

xd2xz72
n=_Nraz 2.1)

e2x(N-1)+z+d?

Donde:

e n= tamaifio de la muestra

e N = poblacion total =4179 (hogares, centros comerciales y educativos)
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e z=1.96. Se lo obtiene del 95 % de confianza
e ¢=0.05 Margen de error (5%)
e d= desviacion estandar = 0.5

e Varianza=d?=0.25

De tal manera que la cantidad de encuestas a realizarse es de 352, las cuales

se aplicaran de acuerdo a la siguiente proporcion:

ey (2.2)

Donde:

e N =Total de la poblacion 4.179 (estrato 1 + estrato 2 + estrato 3)

e N1 = Estrato 1, poblacion residencial = 3.948 hogares

o N2 = Estrato 2, poblacion comercial =200 establecimientos

o N3= Estrato 3, poblacion educativo= 31 establecimientos

Por lo tanto, el nimero de encuestas a aplicarse es de 333 por hogar, 17 por

comercio y 3 por centro educativo. Sin embargo de acuerdo a la tesis de (Quishpe &
Vinueza, 2010) se indica que al tener una poblacion muy baja en alguno de los
estratos se puede aplicar un nimero mayor de encuestas. Aplicando este criterio en el

sector educativo se considero la totalidad de la poblacion para las encuestas y en el

segmento comercial, se realizd las encuestas a la mitad de su poblacion.



Tabla 21 Determinacion de la muestra

SEGMENTO POBLACION PORCENTAJE SECTORIZACION ENCUESTAS A

% DELA MUESTRA REALIZARSE
Comercial 200 4,79% 17 100
Educativo 31 0,74% 3 31
Residencial 3.948 94,47% 333 333
Total 4.179 1 353 464

Fuente: Investigacioén realizada por el autor
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El tamafio de la muestra es de 464 encuestados, tomando en consideracion

que su valor minimo es de 353 del total de la poblacion que corresponde a 4.179

entre hogares, negocios, y centros educativos. Esto se evidencia en la Tabla 21.

2.6 FORMULACION DE ENCUESTAS

El disefio del cuestionario debe hacerse en base a los objetivos especificos

que se pretenden alcanzar en la investigacion, de tal manera que se deben seguir los

siguientes pasos logicos:

e Planear lo que se va a medir

e Formular preguntas para obtener la informacion

e Decidir sobre el orden y la redaccion de las preguntas
e Probar el cuestionario en una muestra pequeiia

e Corregir los problemas detectados
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De acuerdo a la determinaciéon del ntimero de encuestas a realizarse por
segmento, se han disefiado preguntas que buscan confirmar las caracteristicas de los
requerimientos de cada uno. Las encuestas en los hogares seran aplicadas a la cabeza
de hogar presente el momento de la visita, mientras que en los comercios y centros

educativos se abarcara mas temas especificos con la parte técnica.

Tomando en cuenta lo expuesto anteriormente y lo que muestra la Tabla 22,
se elaboraron ocho preguntas relacionadas con la busqueda de informacidon que

permita determinar la viabilidad del proyecto, cuyo formato se muestra en el Anexo

Al.

Tabla 22 Formulacion de Encuestas. Determinacion de las necesidades
de informacion

OBJETIVOS NECESIDADES DE INFORMACION

L. N .. Identificar cuales son las motivaciones
Delimitar el tamafio del mercado objetivo o
para contratar el Servicio Triple Play

Dt phisio Establecer. tipo de 'p¥an, costo y
caracteristicas del servicio

Conocer quien requiere el servicio,
identificando grupos de edad, género,
estado civil, profesidn, gustos y

preferencias

Establecer el perfil del cliente

Identificar la apreciacion cualitativa de ~ Determinar la percepcion sobre los
los usuarios en relacion a una opcion de productos y recopilar recomendaciones
servicio de los usuarios para mejorar

Fuente: Investigacién realizada por el autor
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2.7 ANALISIS DE RESULTADOS

Este analisis sirve basicamente para conocer la penetracion del servicio en
los segmentos de mercado en estudio e identificar el posible numero de clientes.
Ademas permite hacer un analisis de la aceptacion de la calidad del servicio y la
predisposicion o intension de inversion de recursos para la contratacion del servicio.
Con estos factores se determinara la proyeccion de usuarios a cinco afios, con el fin

de conseguir el dimensionamiento 6ptimo del proyecto a implementarse.

Concluida la aplicacion de encuestas, se procedio a la tabulacion de cada
pregunta por segmento. En la Tabla 23 se muestra un resumen de los resultados de

mayor interés para los tres segmentos de mercado.



Tabla 23 Andlisis de Resultados de Encuestas, Segmentos Residencial, Comercial y Educativo
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Segmento

Producto

Precio

Calidad en el Servicio

Nuevo Proveedor

Servicio
Triple Play

Residencial

Comercial

Educativo

Porcentaje de encuestados que no
cuentan con algiin producto
actualmente. El 55% servicio de
telefonia fija, el 85% servicio de
Internet y el 74% de TV por
suscripcion.

Porcentaje de encuestados que no
cuentan con algun producto
actualmente. El 16% servicio de
telefonia fija, el 58% servicio de
Internet y el 82% de TV por
suscripcion.

Porcentaje de encuestados que no
cuentan con algun producto
actualmente. El 19% servicio de
telefonia fija, el 58% servicio de
Internet y el 74% de TV por
suscripcion.

Telefonia Fija, 67% prefiere

contratar un plan popular.

Internet, 75% utiliza un plan de

1Mbps. Television, 62%
contrata un plan Basico.

Telefonia Fija, 73% contrata un

plan comercial y el 18% un
plan popular. Internet, 60%
utiliza un plan de 2Mbps.

Television, 58% contrata un

plan Basico.

Telefonia Fija, el 80% contrata
un plan comercial y el 14% un
plan residencial.. Internet, el

65% contrata un plan mensual

de 2Mbps. Television, 46%
contrata un plan Basico.

Calificacion en rango de MALO al
servicio de su actual proveedor:
Telefonia Fija 55%, Internet 50% y
Television 36%.

Calificacion en rango de MALO al
servicio de su actual proveedor:
Telefonia Fija 45%, Internet 50% y
Television 29%.

Calificacion en rango de MALO al
servicio de su actual proveedor:
Telefonia Fija 52%, Internet 54% y
Television 38%.

El 70% aceptaria contratar
un nuevo proveedor que
oferte servicios de
telecomunicaciones.

El 87% aceptaria contratar
un nuevo proveedor que
oferte servicios de
telecomunicaciones.

El 83% aceptaria contratar
un nuevo proveedor que
oferte servicios de
telecomunicaciones.

El 78% de
usuarios
contrataria
servicios
Triple Play

El 87% de
usuarios
contrataria
servicios
Triple Play

El 69% de
usuarios
contrataria
servicios
Triple Play

Fuente: Investigacion realizada por el autor

36
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2.7.1 Anadlisis de la encuesta para los segmentos Residencial,

Comercial y Educativo de mercado

1. ¢ Dispone usted de alguno de los siguientes servicios?: Internet, telefonia

fija o TV por suscripcion

90% - 85%

82%
80%

70%

60%

50% m TELEFONIA
0% m INTERNET
30% = TELEVISION

20%
10%

RESIDENCIAL COMERCIAL EDUCATIVO

Figura 3 Porcentaje de ausencia de servicios de Telecomunicaciones en
los sectores residencial, comercial y educativo.

De acuerdo a las encuestas aplicadas, los servicios de mayor escasez en los
tres segmentos de mercado son el internet y la television por suscripcion, mientras
que la telefonia fija es el servicio de mayor difusion. La Figura 3 y en el Anexo Bl se

detalla lo indicado.



38

2. ¢ Qué planes de servicios de telecomunicaciones utiliza usted?

De acuerdo a los resultados de la encuesta aplicada a los tres sectores de
mercado, los planes de servicios de internet, telefonia y television con mayor

aceptacion son los mas economicos. En el Anexo B2 se muestra el detalle.

3. ¢Cbémo calificaria el servicio recibido?

Los encuestados de los tres segmentos de mercado mayoritariamente
consideran que la calidad de servicios de telecomunicaciones es mala,
especialmente al internet y la telefonia fija. EI Anexo B3 presenta mayor detalle

sobre lo expuesto.

4. ¢Con qué frecuencia ha soportado pérdidas del servicio por parte de

su proveedor?

De acuerdo a los encuestados que utilizan alguno de estos servicios, han
presentado problemas por la pérdida del servicio con mayor frecuencia en el internet.

Los detalles se presentan en el Anexo B4.
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5. ¢Si una nueva de empresa de telecomunicaciones saldria al mercado,

optaria por tomar el servicio?

De acuerdo a la encuesta, el 70% de hogares, 87% de establecimientos
comerciales y 83% de instituciones educativas estarian interesados en contratar

servicios de telecomunicaciones si una nueva empresa los ofreceria.

6. ¢ Qué productos estaria interesado en contratar?

En esta pregunta algunos encuestados eligieron mas de un producto,
indicando que podrian contratar un paquete completo de servicios que incluye los
servicios de telefonia fija, internet, y television por suscripcion. Sin embargo la
mayoria de los encuestados presenta una preferencia por el Internet con un 62%
seguido de telefonia fija con 47%, y asi quedando en tercer lugar el servicio de

television con un 42%.

7. ¢Qué mejoras esperaria de este nuevo proveedor de servicios de

telecomunicaciones?

El resultado de la encuesta indica una mayor referencia a la calidad del
servicio con un 47%, mientras que el 34% dan una cierta preferencia al precio,
dejando solamente con el 20% con la calidad en la atencién por parte de los

proveedores. El Anexo B7 detalla los valores.
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8. ¢Si existiera un solo plan que le ofrezca telefonia, internet y television,

lo tomaria?

La mayoria de encuestados de los segmentos residencial, comercial y
educativo indican que optarian por tomar el servicio Triple Play. El 78% de hogares,
87% de comercios y 69% de instituciones educativas asi lo harian. El Anexo B6

detalla lo mencionado.

8.1. ¢Qué monto estaria dispuesto a invertir por este servicio de

telecomunicaciones?

De la totalidad de encuestados que respondieron que si tomarian el servicio
de Triple Play, han indicado que el precio que estarian dispuestos a pagar por este
tipo de servicio oscila entre $36 y $45 dodlares correspondiendo al 36% de hogares,

44% de instituciones comerciales y 42% de instituciones educativas.

2.7.2 Estimacion de la demanda

Luego del analisis de los resultados de la aplicacion de encuestas a los tres
segmentos, se ha determinado el nimero de clientes que se considerara para la puesta
en marcha de este proyecto. Posterior a este analisis, se ha identificado el nicho de
mercado de la empresa determinando el perfil del cliente al cual se dirigird en la
operacion. Actualmente en la ciudad de La Mana no existe un proveedor de oferte el

servicio Triple Play. Mediante las encuestas se logro recopilar datos sobre la
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penetracion y satisfaccion de los usuarios de los servicios de telefonia, internet y

television por suscripcion.

Tabla 24 Porcentaje de usuarios dispuestos a contratar el servicio
Triple Play en el Canton La Mana

ACEPTACION  SEGMENTO SEGMENTO SEGMENTO
TRIPLEPLAY RESIDENCIAL COMERCIAL EDUCATIVO

Sl 78% 87% 69%
NO 22% 13% 31%
TOTAL 100% 100% 100%

Fuente: Investigacién realizada por el autor

Mediante las encuestas realizadas se determind que el porcentaje mas alto que
estaria dispuesto a contratar el servicio Triple Play es el correspondiente al sector

comercial segun muestra la Tabla 24.

La Tabla 25 muestra el nimero de usuarios por segmento que estaria

dispuesta a contratar el servicio triple play.

Tabla 25 Posible nimero de usuarios dispuestos a contratar el servicio
triple en el Canton La Mana

SERVICIO TRIPLEPLAY
SEGMENTO RESIDENCIAL SEGMENTO COMERCIAL SEGMENTO EDUCATIVO
3079 174 21

Fuente: El autor

Con los datos de la Tabla 25 se realiza una proyeccion del mercado a 5 afios.
Se considera éste tiempo debido a la recuperacion de inversion, la vida 1til de los
equipos se concluiria y se habria conseguido una estabilidad en el mercado con el

servicio.
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2.8 PROYECCION DE LA DEMANDA DEL SERVICIO TRIPLE

PLAY

Dentro del servicio de Triple Play se incluye telefonia, internet y television
por suscripcion, por lo tanto es necesario realizar una proyeccion de los posibles
clientes para los proximos cinco afios que se interesen en los tres servicios. Para ello
resulta fundamental conocer la proyeccion del nimero de habitantes en ese periodo,
en relacion con el nimero de hogares, empresas y centros educativos que se ubican
en el Canton La Mana.

Tabla 26 Proyeccion del nUmero de habitantes, hogares, empresas y
centros educativos del Canton La Mana

Ao hasimanres NUMERODE NUMERODE o "
(URBANO) EDUCATIVOS
2013 23.775 3.948 200 31
2014 24.678 4.098 208 32
2015 25.616 4.254 215 33
2016 26.590 4.415 224 35
2017 27.600 4.583 232 36

Fuente: Adaptado por el autor desde Camara de Comercio del Cantén La Mana

Conforme a lo que se detalla en la Tabla 26, el nimero de habitantes para el
afio 2017 seria de 27.600. Este resultado se obtiene considerando una tasa de
crecimiento correspondiente al 3,8%, de acuerdo al valor que maneja el INEC para

ésta ciudad.
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Ademas, al tener 3.948 hogares para el afio 2013, dentro de los posibles
usuarios de acuerdo a las consideraciones de seleccion definida y una poblacion total
de 23.775 habitantes, se obtienen una relacion que en porcentaje es del 16,61%, con

la cual se realiza la proyeccion de hogares para los afios posteriores.

Se realiza el mismo procedimiento para el nimero de empresas y de centros

educativos encontrando una relacion del 0,84% y 0,13% respectivamente.

En la Tabla 27 se indica la proyeccion de la demanda para un periodo de

cinco afios en los tres segmentos de mercado.

Tabla 27 Proyeccion de la demanda del Servicio Triple Play por
segmento

) NUMERO DE SEGMENTOS TOTAL
ANO  |HABITANTES
(URBANO) |RESIDENCIAL| COMERCIAL |EDUCATIVO | SUSCRIPTORES

2013 23.775 3.079 174 21 3.274
2014 24.678 3.196 181 22 3.399
2015 25.616 3.318 187 23 3.528
2016 26.590 3.444 195 24 3.663
2017 27.600 3.575 202 25 3.802

Fuente: Investigacion realizada por el autor

Utilizando los resultados de la proyeccion de la poblacion para el periodo de
cinco afios y los resultados de las encuestas sobre la predisposicion para adquirir el
servicio Triple Play, se calcula la proyeccion de la demanda para los afos 2013

hasta el 2017 para los tres segmentos de mercado que se han considerado.
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2.9 ANALISIS DE LAS CINCO FUERZAS DE PORTER

Segun Michael E. Porter existen cinco fuerzas que determinan las
consecuencias de rentabilidad a largo plazo de un mercado o de un segmento, es
decir determinan la capacidad de beneficio del sector. El modelo se utiliza para
identificar y analizar las fuerzas que afecta un sector de la industria. Segun el
modelo, las empresas deben evaluar las oportunidades y amenazas que plantean los
competidores potenciales, la disponibilidad de los productos sustitutos en el mercado
y el poder de negociacion conferida a sus clientes y proveedores. En la Figura 4 se
presenta el modelo de las Cinco Fuerzas de Porter y a continuacién se hace un

analisis para el presente proyecto.

Competencia Amenaza
Potencial

+

Poder negocisdor Foder negociador

Competidores en la
Proveedores ™ Industria = Compradores
Rivalidad entre ellos

t

Sustitutos MM Enaza

Figura 4 Modelo de las Cinco Fuerzas de Porter

Fuente: Adaptado por el autor desde: http://sinergiacreativa.wordpress.com/
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2.7.1 Poder de negociacion de los Proveedores o Vendedores

En este punto se analiza la relacion con los proveedores de materia prima y
mano de obra. Se ha disefiado un sistema de seleccion, evaluacion y re evaluacion de
proveedores lo que permitira mediante pruebas obtener la calificacion de
proveedores y conocer su capacidad para atender requerimientos de la empresa. El

objetivo principal es mantener una relacion de mutuo beneficio.

El trabajo con los proveedores sera bajo un esquema de planificacion y de

acuerdo a la demanda del servicio, aqui se negociara cantidad y condiciones de pago.

2.7.2 Poder de negociacién de los Compradores o Clientes

La cartera de clientes al que se enfocara este proyecto se ha determinado en el
estudio del mercado, el mismo que se enfoca principalmente a los hogares de la zona
urbana, pequefias y medianas empresas y centros educativos de educacion inicial,
media y superior. La filosofia de trabajo sera trabajar estrechamente con el cliente,
procurar satisfacer sus necesidades y en base a eso delinear condiciones que permitan

llegar al segmento objetivo.

2.7.3 Rivalidad entre los competidores

Se determina la posicion de la empresa en relacion a los competidores. La
competencia son compaiiias como CNT y DirecTV, las dos empresas tienen muchos

afnos en el mercado y son lideres en la oferta de sus productos, sin embargo nuestra
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estrategia comercial sera generar un valor agregado al cliente: potencializacién del
poder brindar un servicio personalizado al ser una pequefia empresa y estar

enfocados en una localidad especifica y un servicio de alta calidad y capacidad.

2.7.4 Amenaza de nuevos entrantes

Al competir con compaiiias posicionadas y con una presencia comercial
considerable, es minimo el atractivo de la industria para nuevos proyectos como este,
sin embargo el aplicar adecuadamente una estrategia de negociacion con los
proveedores y un plan de marketing para captar clientes, permitird alcanzar las

metas.

2.7.5 Amenaza de productos sustitutos

Se considera que los productos sustitutos de este servicio son las nuevas
tecnologias que han ido tomando posiciéon comercial aceleradamente en nuestros
mercados. El diagnostico de acuerdo a las necesidades nos indica que nuestro
servicio debera tener un fuerte valor agregado que justifique sostener uno de nuestros

productos al cliente.

Television por cable: los productos sustitos son la television abierta y la
satelital, este ultimo dado por su precio estard enfocado en clientes de nivel

socioeconomico alto.
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Telefonia: el producto sustituto de este producto son las operadoras moviles,
su desventaja es el costo por tarifa por que la tecnologia utilizada en la telefonia fijo

€S menos costosa.

Internet: podemos mencionar que el Internet aun no tiene un sustituto real
sin embargo el aparecimiento de nuevas tecnologias como comunicacion moévil
terrestre y por satélite y comunicaciones inalambricas podrian convertirse en una
amenaza en el largo plazo. Para efectos de este analisis no aplica ninguno por ancho

de banda y costos.



CAPITULO 3

PROPUESTA TECNOLOGICA Y ECONOMICA

3.1 INTRODUCCION

Los acelerados cambios registrados en las empresas de medios de
comunicacion en los tltimos afios han reactivado y revalorizado de forma especial
algunos conceptos de gestion hasta el punto de convertirlos en una especie de
paradigma de transformacion. El mas manejado y usado ha sido el de la
convergencia. En este sentido una alternativa que estan adoptando las empresas de
telecomunicaciones para mejorar la competitividad, es proporcionar a sus usuarios

varios servicios en un mismo paquete como es el caso de Triple Play.

Para un mejor entendimiento y desarrollo del presente capitulo se hace
necesaria la presentacion de una breve descripcion de los términos y conceptos a

utilizarse.

Servicio Triple Play es un paquete de servicios, conformado por telefonia
fija, internet y television a través de una Unica conexion proporcionando ventajas
tanto para el usuario como para el proveedor de los servicios. Es una alternativa que

estan adoptando las empresas de telecomunicaciones para mejorar la competitividad.

Redes IPTV (Internet Protocol Television o IPTV) se trata de un sistema

donde un servicio de television digital es entregado a los usuarios usando el
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protocolo IP sobre una infraestructura de red. Generalmente lo entrega un proveedor

de banda ancha usando una infraestructura de red cerrada.

Tecnologias Cable Modem hacen posible modular la sefal de datos sobre una
infraestructura de television por cable. Cuando se habla de Internet por cable, se hace
referencia a la distribucion del servicio de Internet a través de esta infraestructura de
telecomunicacion. El cable-modem es utilizado principalmente para distribuir acceso
a Internet de banda ancha aprovechando el ancho de banda que no se utiliza en la red

de TV por cable.

3.11 REDES HFC

Las redes HFC (Hybrid Fiber Coaxial) por sus siglas en inglés, son redes de
acceso cableadas basadas en sistemas hibridos, compuestas por fibra optica y cable
coaxial. La Fibra optica es usada para el transporte de los contenidos y el cable

coaxial para el cableado de la acometida hasta los usuarios.

Actualmente, la red HFC es la red de acceso muy difundida, la cual
inicialmente se usaba para brindar solo servicio de TV pagada, pero luego se
comenzod a reemplazar los nodos Opticos, inicialmente unidireccionales, por nodos
bidireccionales (full duplex); con el propdsito de realizar un monitoreo
adecuado de los nodos de red y equipos terminales, y para entregar mas
servicios, tales como: canales PPV para television por cable y CABLEMODEM para

Internet de alta velocidad.
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Los estandares actualmente mas utilizados son: DOCSIS (Data Over Cable
Service Interface Specification - Especificacion de Interfaz de Datos sobre Servicios

de Cable) y PacketCable 1.0.

En la implantacion de redes HFC se tiene la posibilidad de enviar una sefal
analdgica en fibra sin necesidad de convertirla en una sefial digital, asi como Ia
facilidad de la utilizacion de la red para el trafico ascendente (upstream), esto

permite las labores de monitoreo y servicios tales como el Triple Play.

La sefal de television utiliza el rango de frecuencias altas entre 50 -500
[MHz] para el sentido descendente de las sefiales analogicas de TV, 500-750/860
[MHz] para los servicios de television digital, internet y VoIP.y para el sentido
ascendente se utilizan frecuencias entre 5 y 42 [MHz], principalmente para el retorno

de los datos provenientes de los clientes.

3.1.1.1 Seial CATV

El propdsito original de la television por cable consistia en enviar sefiales de
broadcast a aquellas areas en donde ésta no era recibida de manera aceptable por
medio de las antenas. Aquellos sistemas fueron llamados Antenas de Television
Comunitaria (CATV) por sus siglas en inglés; los mismos estaban constituidos por

un sistema de antenas, amplificadores y mezcladores de sefial.

Los sistemas de CATV en la actualidad son capaces de transmitir a través de

un mismo canal, cable coaxial o fibra dptica, un gran nimero de canales modulados



51

en RF, donde cada canal tiene a su disposicion un espectro de 6 [MHz] para

transmitir sus componentes de audio y video.

Las redes CATV inicialmente eran unidireccionales, ya que no se tenia la
necesidad de utilizarlas en sentido ascendente pues el servicio de television consistia
basicamente en la obtencion de sefiales visuales en los receptores de los usuarios; por
esta razon, los amplificadores actuaban con la unica funcion de amplificar solamente

las sefiales en sentido descendente.

3.1.1.2 Arquitectura de las redes HFC

Para las redes HFC se tienen dos niveles jerarquicos segun (CANITEC,

2012):

a) El principal, formado por un tendido de fibra que distribuye la sefial desde
el centro emisor (cabecera) hasta cada zona de la ciudad. Las partes troncales de la
red, donde hay largas distancias de cable con pocas ramificaciones, estin formadas

con fibra optica.

b) El secundario, en cada zona de la ciudad existe un nodo que se encarga de
convertir la sefial Optica en eléctrica para su distribucion final en cable coaxial a los

abonados.

Las redes HFC son una combinacion de fibra optica en la red troncal y de

cable coaxial en la red de distribucion y en la acometida.
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En la Figura 5 se muestra un ejemplo de la arquitectura de red HFC. Las
senales de video analdgicas o digitales de diversas fuentes como los transpondedores
de los satélites, la television abierta, y los servidores de video son multicanalizadas y
transmitidas a través de fibra optica desde la cabecera de la red de cable hacia los
concentradores primarios. Del concentrador primario la sefial pasa a concentradores
secundarios, los cuales son utilizados para la distribucion y multicanalizacion de las

sefales analogicas y digitales de video.

En el nodo de fibra la sefial Optica se convierte en sefial eléctrica y se
transmite al suscriptor a través del cable coaxial, utilizando diferentes tipos de
amplificadores de RF y Taps. En las redes HFC la red troncal une a cada nodo de la

red con la cabecera con fibra Optica.

. Acometida
N
Tap (derivador)

Red troncal Red distribucion -

Fibra optica Coaxial < >
Red interna de cliente

Figura 5 Arquitectura de la red HFC
Fuente: Tomado de (Reyes, 2010)
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Los elementos principales que lo componen las redes HFC son:

Cabecera, en la cabecera se establecen todas las interconexiones con otras
redes de transporte fijas o moviles, asi como los servidores de acceso a los diferentes

Servicios.

Red primaria, también conocida como red troncal. Esta red se despliega

desde la cabecera hasta los nodos. Esta formada de fibra optica.

Nodo optico, es el equipo en el cual termina la red primaria y comienza la
red de distribucion. Estd constituido por un receptor Optico y un amplificador de

radio frecuencia.

Receptor Optico, se encarga de transformar los pulsos de luz en la sefial de
radiofrecuencia que contiene los canales de television. La conversion es desarrollada
por un diodo foto detector PIN (semiconductor tipo P, semiconductor intrinseco,
semiconductor tipo N). Cuando existen nodos secundarios, los nodos Opticos

primarios envian sefales oOpticas.

Red de distribucion, se encarga de llevar las senales desde los puntos de
distribucion hasta los abonados, dentro de esta red se diferencian tres partes: la red de
distribucién coaxial encargada de la conexion del nodo final con el punto de
conexion de red (PCR), y red interior de cliente esta formado por cable coaxial donde

se distribuyen los servicios.
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Red de acometida, es el tramo de red desde el Tap hasta el edificio o la

vivienda.

3.1.1.3 Elementos Activos

Los principales elementos activos de una red HFC son: los transmisores
opticos, amplificadores de radiofrecuencia y nodos dopticos. Transmisores Opticos, es
una unidad cuyas entradas son la sefial procedente del codificador y la sefial de reloj,

siendo su salida impulsos luminosos.

La sefial luminosa se acopla a la fibra 6ptica mediante un conector optico, es
asi que a partir de la sefial eléctrica la fuente que genera los impulsos luminosos son

el LED y el Diodo Laser.

Amplificadores de Radio Frecuencia, debido a la atenuacion que sufre la
sefial de datos por la distancia recorrida, hace falta recuperar a un nivel adecuado. La

funcion de éste dispositivo es precisamente regenerar el nivel de la sefial eléctrica.

Nodo optico, este dispositivo recibe la sefial optica y la convierte en sefal
eléctrica, amplificandola y distribuyéndola sobre la red de cable coaxial. En los
sistemas bidireccionales se encargan de recibir las sefales eléctricas del canal de
retorno, es decir del abonado a la cabecera; para convertirlas en sefiales opticas y

transmitirlas a la cabecera.
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3.1.1.4 Elementos Pasivos

Son los dispositivos que no requieren de energia eléctrica para su
funcionamiento; aunque deben tenerla capacidad de permitir el paso de corriente AC
a través de ellos para alimentar los elementos activos. Todos los elementos pasivos

deben poseer capacidad bidireccional.

3.1.1.4.1 Acopladores

Se definen los acopladores o distribuidores de fibra Optica a aquellos
dispositivos pasivos que permite realizar la conmutacion o distribucion del haz

luminico proveniente de una o mas fuentes de luz.

Cuentan con un nimero de puertas de entrada y de salida variables a las que
se conexionan las fibras opticas. Son por tanto dispositivos punto a multipunto frente

a los dispositivos punto a punto, vistos anteriormente.

Constituyen los elementos fundamentales en las redes Opticas y su eleccion se
hace en base a los parametros de disefio requeridos por las redes de distribucion

opticas implementadas con fibra optica tales como:

e Numero de puertas de entrada/salida
e Longitud de onda de trabajo
e Sensibilidad

e Tipo de fibra 6ptica monomodo o multimodo
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e Nivel de potencia

e Pérdidas admisibles

Splitter, es un elemento pasivo que permite la derivacion de la sefial optica

por dos o mas fibras. Es un acoplador en T.

Para la ubicacion de los splitters se tienen dos opciones:

 Outdoor Cabinet, en la que los splitters se colocan en armarios ubicados en
sitios estratégicos, que presenta la ventaja de menores costos de despliegue y

requiere un mantenimiento on-site.

» Basement, los splitters se colocan en cuartos de Telecomunicaciones o
armarios existentes en las cercanias del usuario, por ejemplo, en un edificio. Presenta
la ventaja del ahorro de cables de fibra optica frente al uso ineficiente de puertos

PON (Passive Optical Network) y el requisito de un mantenimiento on-site.

« Directional Couplers, Un acoplador direccional se emplea cuando solo una

fraccion de la energia principal de RF necesita ser dirigida en otro sentido.

3.1.1.4.2 Conmutadores

Los conmutadores dpticos son dispositivos Opticos pasivos insertables en la
linea con varios puertos de salida y uno o varios puertos de entrada. Se caracterizan
porque permiten conmutar el haz luminico presente en un puerto de entrada entre dos

o mas puertos de salida mediante un mando que puede ser electromecanico o electro-
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optico. Consiste en lograr la modificacién que se desea en la trayectoria del haz
luminico entre el puerto de entrada y el puerto de salida. Se emplean para seleccionar

otra sefial en caso de que alguna falla.

3.1.1.4.3 Multiplexores y Demultiplexores

(Hernandez, 2010) Ambos son dispositivos Opticos pasivos insertables en la
linea y selectivos a las longitudes de onda. Los procesos que realizan son la
multiplexacion por division de longitud de onda y la demultiplexacioén por division

de longitud de onda

3.2 DETERMINACION DE TIPO DE RED DE ACCESO

A nivel mundial se ha venido produciendo de forma continua un gran
crecimiento en la demanda de servicios que requieren una mayor capacidad de ancho
de banda, y a la vez obligando a que las redes converjan para poder ofrecer a sus

abonados todos los servicios posibles a través de una sola infraestructura.

Para cumplir con esta exigencia, se debe llegar al usuario final con altas
velocidades, las cuales ya no se logran con el par de cobre tradicional utilizado en
principio para el servicio de telefonia. Una soluciéon para esta limitacion es el
reemplazo de este medio de transmision por otro que permita una alta capacidad

como es la fibra optica y el cable coaxial.
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3.2.1 Definicion de red de acceso

Existen dos puntos de vista que permiten definir la red de acceso (Quishpe &

Vinueza, 2010):

Geogréfico, considera como red de acceso a la infraestructura de

comunicaciones que existe entre la central de conmutacion y el domicilio del cliente.

Técnico, considera a toda la infraestructura de comunicaciones existente
entre el punto de conexién del terminal de usuario localizado donde el cliente y el
primer equipo que procesa la informacion en el nivel de red, localizada generalmente

en el edificio del proveedor de servicios.

Hay ocasiones que coinciden los dos criterios; sin embargo para el desarrollo
del presente proyecto la consideracion que se tomara para definir la red de acceso

serd la Técnica; es decir desde el usuario hasta el proveedor de servicios.

3.2.2 Tipos de Redes de Acceso

Para la presente investigacion solamente se consideraran las redes de acceso

de fibra y cable coaxial.

FTTH (Fiber to the home) Fibra hasta el usuario, es la de mayor ancho de

banda pero la mas cara; con una topologia tipo estrella llega una fibra a cada usuario.
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FTTC (Fiber to The Cabinet) Fibra hasta el vecindario, se concentran
generalmente en armarios para desde ahi y mediante coaxial llegar hasta el usuario.

Es mas barato que la FTTH.

FTTN (Fiber To The Node) Fibra hasta el nodo, cada 200 a 500 usuarios se
unen con un cable coaxial. Los coaxiales se concentran en los nodos que se unen

mediante fibra optica.

FTTB (Fiber to the Building) Fibra hasta el edificio, con cable coaxial o UTP

hasta el usuario. Para servicios superiores a 70[ Mbps].

HFC (Hybrid Fiber Coaxial) Fibra hasta el nodo, la Fibra optica es usada
para el transporte de los contenidos y el cable coaxial para el cableado de la red de
distribucion. Es similar a la red FTTN. Por sus caracteristicas técnicas y econdmicas

es el que se utilizara en el presente proyecto.

3.2.2.1 Estandares de la tecnologia HFC

Uno de los entes reguladores de los Operadores de Cable y fabricantes de
CATYV es CableLabs ha desarrollado varios estdndares para los servicios de acceso
de datos en las redes de cable HFC. Entre los principales estandares se tienen los
DOCSIS (Data Over Cable Service Interface Specification) en sus diferentes

versiones. En la Figura 6 se describen los principales estindares DOCSIS.
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ESTANDAR PRESTACIONES SERVICLLRY
BENEFICIOS
DOCSIS 1.0 5Mbit / s Alta velocidad de datos.

. Especificacion estandar
de subida p Acceso a Internet

DOCSIS 1.1 10Mbit / Dobl idad torno.
*75 " Calidad de Servicio. Seguridad Oble capacifiac en retorflo

de subida Bajo costo
DOCSIS 2.0 Advanced Servicios simétricos. Punto - a
PHY 30Mbit / s de S - CDMA. A - TDMA Punto. Business - to -
subida Business (B2B)

DOCSIS 3.0 Cualquier
capacidad (en ambos
sentidos)

Vinculacién de canales QoS para

multicast IPV6 VLD B L8

Figura 6 Principales Estdndares DOCSIS
Fuente: Adaptado por el autor desde (Donoso, 2012)

3.3 DIMENSIONAMIENTO DE LA RED

Para el dimensionamiento de la red que ofrecera servicios Triple Play en la

ciudad de La Mana se hacen varias consideraciones.

e Numero de usuarios, en funcion a la proyeccion de la demanda se considera al
quinto afio un total de 3.802 usuarios, los cuales estdn contenidos en tres
segmentos: 3.575 hogares, 202 comercios y 25 centros educativos.

e Los servicios a ofrecer son: Telefonia fija, internet y television por suscripcion

e Proyeccion para Servicios de Datos. Ancho de banda previsto: 2[Mbps]

e HDTYV con un estandar de tasa de compresion de datos de 8 [Mbps] por canal de
alta definicion.

e Lared a disefiarse es una red HFC que considera la ciudad de La Mana dividida

en 8 zonas, las que estaran cubiertas por un anillo de fibra optica.
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3.3.1 Calculo del trafico

3.3.1.1 Capacidad requerida para el servicio Telefonico

Se debe hacer una distincion entre la capacidad interna de la red HFC y la

capacidad requerida para el trafico que se tendra con la operadora de telefonia.

Calculo del namero de Canales, para el calculo de la intensidad de trafico
telefonico se debe considera la hora pico u hora cargada, que es aquella que se mide
a la misma hora todos los dias, por el periodo de 60 minutos consecutivos, cuando
mas ocupada pasa la central telefonica debido a la demanda que tiene esta, ya que la

mayor cantidad de usuarios desea ocupar el servicio en el tiempo indicado.

El valor tipico para trafico telefénico de un usuario promedio es de 0.09 [Erl].
(Bermeo, 2010) Por lo que para hallar el trafico generado por todos los usuarios del

servicio, multiplicamos el trafico promedio por el niimero total de abonados.

Considerando que se lograria una densidad del 40% la totalidad de posibles
usuarios, esto es 1500 usuarios, y una probabilidad de pérdida del 1%, se tiene que el

trafico es de 135 Erlang.

Para el calculo del numero de canales se utilizo las tablas de Erlang B, con

las que se obtuvo que se necesiten 167 canales.

Si cada E1 tiene 30 canales de voz, entonces el nimero total de E1 es:
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numero de canales
30

e #E1=

o #EI=167/30
o #E1=5.56; lo que significa que la cantidad de E1 requeridos son 6.

e #EI=6 (1 E1=2,048 Mbps)

3.3.1.2 Capacidad de la red HFC para los servicios de Internet, Telefonia e

IPTV

Asumiendo que en promedio los suscriptores utilizan dos televisores por
hogar, y que pueden sintonizar tanto canales de TV digital de alta definicion (HD)
como TV digital estandar (SD); se requerird un ancho de banda de 10 [Mbps]. El
ancho de banda maximo ofrecido para internet sera de 2 Mbps con una comparticion

de 8 a 1. Ademas se asume un ancho de banda para voz de [64] Kbps.

También se asume que maximo el 60% de los usuarios utilizaran la red

simultaneamente.
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Tabla 28 Trafico méaximo en lared HFC

ANCHO DE Total

NUmero de COMPARTI REDUCIDO
SERVICIO ?Q’;IDDS')A‘ usuarios R?&’;;s';jo CION8:1  (60%) (Mbps)
DATOS 2 1.500 3.000 375 225
TV HD 10 1.500 15.000 N/A 9000
TELEFONIA 0,064 1.500 96 N/A 57,6
TOTAL 9282,6

Fuente: El autor

Tomando en cuenta las consideraciones anteriores se tiene que el trafico total
a través de la red HFC es de 9282.6 [Gbps], es decir que éste es el maximo trafico
que debera estar en capacidad de gestionar la CRC al final de los cinco afios. Esto se

detalla en la Tabla 28.

3.3.1.2 Capacidad de la red de Datos hacia el ISP

El trafico off net de la red HFC lo componen el trafico de datos y telefonico;

lo cual es 225 [Mbps] correspondiente a datos y 6 E1 que pertenecen a voz.

3.4 DISENO DE LA PROPUESTA TECNOLOGICA

3.4.1 Consideraciones del disefio

El objetivo de la empresa es proveer servicios de Television HD, VoIP e

internet banda ancha a sus usuarios, a través de una red HFC.

A continuacion se detallan algunos criterios que se han considerado para el

disefio de la red HFC en el canton La Mana:
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e La senal de television proporcionada serd tomada de varios satélites

e El Proveedor de Servicios de Internet sera la empresa CNT

e El equipo terminal de usuario serd un Set Top Box

e La cabecera sera totalmente digital

e Division de la ciudad de La Mana en 8 sectores para administracion

e (Cada sector consta de uno o dos nodos dependiendo del area geografica que
abarca y la densidad poblacional de la misma

e (Cada sector tendra una capacidad de 400 hogares aproximadamente

e (Cada nodo optico realzara la converson de la sefial Optica a eléctrica y viceversa.
Hasta los nodos llegara la fibra optica que viene desde la cabecera y desde ahi se
distribuird el cable coaxial a cada sector

e (ada lado de una manzana tendra dos TAPs; desde donde se conectara la
acometida para el usuario

e Se utilizara fibra monomodo la de la norma G652D

e El cable Coaxial que conecta los nodos con los amplificadores sera coaxial 500.
Esta conexion se la conoce como conexion eXpress

e El cable coaxial que enlaza el amplificador con los TAPs también serd coaxial

500.

3.4.2 Disefio de la cabecera

Dado que el servicio que va a ofertar la empresa es Triple Play (TV, Internet

y Telefonia), la cabecera estara compuesta por estos tres servicios, manejados por un
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mismo sistema de control y administracioén y la informacién sera distribuida por una

misma infraestructura de red.

3.4.2.1 Disefio de la Cabecera IPTV

Se ofertara TV digital HD y SD, la misma que serd adquirida de algunos

Satélites con cobertura a Ecuador.

e Se ofertard como maximo 80 canales de TV

e Se empleara la salida HDMI de los receptor satelitales para dar alta
calidad de video

e Latécnica de codificacion sera Nagravision 3

e Antenas de recepcion satelital. Se requieren 20 antenas

e LNB. Se requieren 20 LNB de cuatro salidas

e Receptores satelitales : 80

o (Gateways: 10 de 8 entradas HDMI que convierten formato ASI a IP

El la Figura 7 se muestra el disefio de la cabecera de IPTV.

Para proveer el servicio IPTV se dispondra de los siguientes equipos:

e Switch Gb: 1 de 16 puertos
e Sistema de administracion y control: 1
e Encoding

e Servidor de almacenamiento de video
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e Router de borde de alta capacidad
e Firewall de contenido

e OLT
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Figura 7 Diagrama de la cabecera IPTV
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3.4.2.2 Cabecera VolIP e Internet

Se dispondra de un enlace de Fibra optica con la CNT para lo provision de
internet y de telefonia IP. Se contrataran 12,288 [Mbps] para solventar la demanda de
telefonia, y el servicio de internet con un ancho de banda de 225 [Mbps]. El

proveedor serd la CNT.
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Figura 8 Diagrama de la Cabecera de Telefonia e Internet

La central de VolIP tendra una capacidad para 4000 abonados. En la Figura 8

se muestra un diagrama de la cabecera de telefonia IP e Internet.

Para telefonia, la sefializacion como toda red de telefonia publica es SS7, sin

embargo dado que se dispondra de un servidor de telefonia IP se necesita realizar el

cambio. El servidor de VolP, sobre el cual corren los Protocolos H.323 y SIP. Es

aqui en este servidor donde se crearan las extensiones para cada usuario.

3.4.3 Disefio de la CRC

Considerando los servicios de IPTV, Telefonia e Internet que se ofrecera, la

CRC quedara integrada de la siguiente manera:

o Sistema de Telefonia IP con su respectivo servidor de voz y enlace hacia la
CNT

e Sistema de Internet que utilizara el mismo enlace hacia el ISP de la CNT.
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Sistema de Television con los equipos para captar y procesar la sefial de
los satélites, de la television digital terrestre, y de los servidores de video
Sistema de administracion y control tanto de accesos, ancho de banda,
facturacion, codificacion y aprovisionamiento

Router de borde de gran capacidad que dara acceso al sistema.
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3.4.4 Disefio de red Troncal

La red troncal estard constituida por un anillo de fibra Optica Monomodo
que cumple la recomendacion G652. Este anillo enlaza 14 nodos opticos distribuidos
de forma estratégica por la ciudad. Se tendrd un anillo de fibra redundante con su

respectivo transmisor Optico que servira de backup.

La red de fibra se disefiara para que soporte 10 [Gbps] en total y transportara

VolIP, internet y TVHD.

Los equipos deben estar en la capacidad de trabajar con DWDM, lo cual
implica operar sefales de 1310 [nm] para voz y datos en conexiones ascendentes,
1490 [nm] para voz y datos descendentes y a 1550 [nm] para video. La distancia

total del recorrido de la fibra optica es de 7.2 [Km)].

En el Anexo C2 se detalla el disefio de la red HFC sobre los planos de la

ciudad de La Mana.

3.4.3.1 Ubicacion de Cabecera y Nodos

La ubicacion de la cabecera se ha seleccionado considerando principalmente
la ubicacion del ISP al cual se enlazaré para acceder a internet y telefonia. Ademas se
ha tomado en cuenta para la seleccion del lugar, que haya disponibilidad de terrazas
para la ubicacion de las antenas y que no tenga obstrucciones de linea de vista hacia

los satélites.
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3.4.3.2 Especificaciones de disefio de la red troncal

La red troncal estard conformada basicamente por un anillo de fibra Optica
que enlaza los 14 nodos Opticos con la cabecera. Un transmisor Optico ubicado en la
cabecera, sera el encargado de enviar hacia la red toda la informacion proveniente de
la misma. El Anexo Cl muestra un diagrama del tendido de la fibra optica y la

ubicacion de los nodos opticos sobre los planos de la ciudad.

También la red contard con un anillo de fibra adicional y su respectivo
transmisor optico, que serviran de redundancia. Se empleara cable de fibra Optica de
estructura holgada, ya que es el mas adecuado para tendido aéreo, como es el caso.

Cada nodo 6ptico se conectara al anillo de fibra por medio de un splitter de fibra.

La Figura 10 muestra en detalle la conexion de los nodos al anillo de fibra.

CABECERA

TRANSMISOR TRANSMISOR -
RECEPTOR OPTICO RECEPTOR OPTICO

RED DE DISTRIBUCION

© NODO OPTICO n-1 I \ NODO OPTICO2

NODO OPTICO 1

Figura 10 Red de Fibra Optica
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El tipo de nodo 6ptico a implementarse serd el SG4000, el cual posee una

entrada de fibra y cuatro salidas de coaxial.

3.4.3.3 Red de Distribucién

A partir de los nodos opticos empieza la red de distribucion, y finaliza en los
Taps. Cada nodo se conectara a un amplificador BT-4 (Bridge Trunk) a través de
coaxial RG-500 de 75 Ohmio. Se utilizara el mismo cable coaxial RG-500 para

enlazar los amplificadores con los Taps.

Cada amplificador tendra cuatro salidas para coaxial por las que se distribuira
la sefial hacia los Taps que se encuentran alrededor de éste, cubriendo

aproximadamente a 25 manzanas en promedio.

Los Taps seran de 2, 4 y 8 salidas, empleandose de cuatro salidas para la
mayoria de usuarios residenciales y de ocho para usuarios residenciales en areas de

gran densidad poblacional y para usuarios comerciales y educativos.

El Anexo 3 muestra los planos con el detalle del disefio de la red HFC con

énfasis en su parte de distribucion.

3.4.3.3 Red de Abonado

En la Figura 11 se diagrama la red de abonado que comprende el tramo que

va desde el TAP hasta el equipo terminal donde el usuario
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Figura 11 Red de Abonado
Cada lado de una manzana dispondra de dos Taps desde donde se instalara la
acometida a cada usuario con cable coaxial RG-6 para usuarios residenciales y RG-
11 para comerciales y educativos o donde la concentracion de usuarios sea alta como

en un edificio. Ademas en el hogar de cada usuario dispondra de un Set Top Box.

3.5 DETERMINACION DE BASES TECNICAS

3.5.1 Bases Técnicas de la Cabecera

El objetivo es disefiar una cabecera digital para la prevision de los servicios
de TV digital, Internet y Telefonia IP con una capacidad de proveer por lo menos 80
canales de Television, 2 [Mbps] para datos y telefonia utilizando la misma red. Con
esta finalidad se tomara la sefial de television de algunos satélites o de la senal libre

de canales nacionales.
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3.5.1.1 Caracteristicas del Backbone

Considerando la necesidad de manejar altos flujos de trafico y un importante
namero de usuarios, el backbone del Centro de Recepcion y Control sera de Fibra

manejada por una red MPLS.

3.5.1.2 Caracteristicas de las antenas

Se tiene dos tipos de antenas en el CRC: las antenas para recepcion de la

sefal de TV satelital y las antenas para recepcion de la sefial de Tv terrestre.

La senal de TV satelital se receptara de los transponders de banca C y Ku lo
cual determina el diametros de las antenas. Para receptar sefales de la banda C se
utilizan antenas parabolicas desde 1.8 [m] de didmetro y para receptar senales de la

banda Ku se utilizan antenas parabdlicas de 0.6 [m] como minimo.

La sefial de television terrestre serd captada por antenas Yagui. Mientras que
se utilizara LBNs 1x4 para recibir cuatro sefales de TV a través de una misma

antena.

3.5.1.3 Encoding

Este equipo debe ser capaz de recibir sefial en formato ASI y una vez

codificado enviarlo en formato IP.
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3.5.1.4 Caracteristicas de los Receptores Satelitales

Los receptores satelitales reciben la sefial del satélite a través de los LNB'.
Tanto el LNB como los receptores deberan tener especificaciones técnicas de

acuerdo a la banda de frecuencia de la cual van a adquirir la sefial.

3.5.1.5 Router de Borde

Este equipo debe ser de gran capacidad para que maneje los diferentes
formatos y capacidades de transmision. En vista de la gran velocidad que se
requieres para enviar los datos hacia la red HFC, este equipo debe manejar puertos de

FO con una capacidad de 10 [Gbps].

3.5.1.6 Switch

La red interna de la cabecera interconecta varios equipos de computo y
comunicacion, para lo cual necesita un equipo de alta velocidad. El equipo que se

utilizara es un switch de capa 3 de 16 puertos, con un puerto de cascada de FO.

3.5.1.6 Servidores

El CRC esta compuesto por varios servidores:

" LNB por sus siglas en Inglés Low Noise Block. Conversor de Bloque de bajo Ruido. Es un
dispositivo electronico que se instala a la salida de la antena receptora para amplificar la sefal de radio
entrante y bajar la frecuencia para la transmision por cable hacia el receptor satelital.
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Servidor de TV para usuario de PPP o video bajo demanda. La principal
caracteristica de este servidor es que debe tener una gran capacidad para el

almacenamiento del video.

Servidor de VoIP para configurar el servicio de Telefonia sobre IP. Este

equipo no requiere mucha capacidad, y sera configurado con software libre.

Servidor de paginas web y mail. Estos servidores tampoco requieren mucha

capacidad. Puede ser el mismo servidor que cumpla las dos funciones.

3.5.1.6 Firewall.

Para proteger la informacién y a la vez controlar los accesos, se requiere de
un equipo que cumpla dicha funcién. La combinacioén de un dispositivo de hardware

con un apropiado software puede realizar esta mision con mayor efectividad.

3.5.2 Bases Técnicas de red HFC

3.5.2.1 Nodos 6pticos

El nodo optico recibe la sefial dptica enviada por el transmisor dptico a través
de la Fibra y lo convierte en sefial eléctrica para ser transmitida a través del cable

coaxial.
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Para una mayor cobertura y garantizar el nivel de la sefial se utilizard un nodo
optico con cuatro salidas de coaxial. Debe manejar todo la banda de sefial de TV,

esto es desde 56 [MHz] hasta 850 [MHz]

3.5.2.2 Fibra optica

El disefio de la red troncal estda formado por un anillo de fibra doptica que

recorren 7,2 [Km].

Se utilizara fibra 6ptica monomodo por sus caracteristicas de baja perdida.

3.5.2.3 Cable coaxial

Se utilizara el cable coaxial de 75 Ohm, que es el apropiado para redes de
CATYV. El cable RG 500 servira para enlazar los nodos con los amplificadores. Esta
parte de la red se debera instalar en su totalidad al inicio de la operacién, para lo cual
se necesitaran 8.750 metros de cable. Esto se obtiene de enlazar 50 amplificadores
con sus nodos a una distancia promedio de 175 metros de distancia (2.5 manzanas de

70 metros de longitud en promedio).

Ademas este mismo tipo de cable servira para conectar los amplificadores
con los TAPs. La cantidad total de cable que se requiere para cubrir
aproximadamente 300 manzanas es de 4.7625 [m]. Se utiliza este tipo de cable
porque brinda una baja atenuacion y es adecuada para cubrir distancias decenas y

hasta centenas de metros.
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La instalacion de los TAPs se lo realizard mientras se le brinda el servicio al
usuario, con lo que al terminar el primer afio se tendra instalado aproximadamente la
tercera parte del cableado correspondiente, dando como resultado que se requieren

15.875 [m] de cable coaxial.

Se utilizara coaxial RG 6 Y RG 11 para enlazar entre los TAPs y el usuario,
es decir la red de abonado. La longitud promedio de cada tipo de cable es de 30 [m],
siendo el cable tipo RG11 el que se utilice para usuarios comerciales y Educativos y
el RG6 para usuarios residenciales. Para el primer afio se consideran 450 usuarios

residenciales y 50 entre usuarios comerciales y educativos.
3.5.24 TAPs

Debido a que se trata de una ciudad con una mediana densidad poblacional no
se requiere de TAPs que concentre un alto numero de salidas, por lo tanto se
utilizaran de cuatro y ocho salidas solamente. Para el primer afio se considera instalar

la tercera parte de los TAPs, esto da un total de 333 Taps.
3.6 SELECCION DE EQUIPOS Y ELEMENTOS

Cumpliendo con la base técnica se han seleccionado los equipos tanto para el
CRC, la red HFC y el usuario. La Tabla 29 presenta los equipos de la red Primaria y

secundaria.
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El cable coaxial RG 500 y el coaxial express son del mismo tipo de cable;
unicamente se diferencia por su funcion ya que el cable express sirve para enlazar los
nodos opticos con los amplificadores de forma directa, sin permitir la conexion con
ningin TAB; mientras que el cable coaxial 500 sirve para enlazar los amplificadores

con los TAPs.

Tabla 29 Equipos de red HFC
EQUIPOS Y ACCESORIOS DE RED HFC

EQUIPO MODELO CANTIDAD
NODO OPTICO MOTOROLA SG4000 14
AMPLIFICADOR BT-4 MOTOROLA BT-4 50
FUENTE DE PODER 14
COAXIAL 500 (express) 75 Ohm 500 8750
COAXIAL 500 75 Ohm 500 47625
COAXIALRGI!1 75 0Ohm 11 40500
COAXIALRG6 75 Ohm 6 4500
TAPS 4 WAYS DMT-1000-4 DMT-1000-4 600
TAPS 8 WAYS DMT-1000-8 DMT-1000-8 400

Fuente: El Autor

Los principales elementos activos de la red de distribucion son: nodo dptico,
amplificador BT-4, fuente de poder. El nodo optico es alimentado directamente
desde la fuente de poder, y a su vez energiza al amplificador por medio del cable

coaxial.
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Tabla 30 Equipos del CRC
EQUIPOS DE HEADEND

EQUIPO DESCRIPCION CANTIDAD
Antena Parabodlica banda C 1.8 m diametro 10
Antena Parabodlica banda C 2.5 m diametro 5
Antena Parabodlica banda ku 0.6 m diametro 3
Antena Yagui 2
LBN 1x4 20
Receptor satelital Power VU D9835 10
Receptor satelital D 9234 5
Receptor satelital Power VU D9850 3
Receptor cisco D9865 2
Gateway Envivio 3
Encoding Envivio 1
Router cisco 3745 ROUTER CISCO 3745 1
Switch catalys 3560 capa 3 SWITCH CATALYS 3560 CAPA 3 1
Router cisco 2900 3
Firewall 1
Server video 1
Server VoIP 1
Server web 1
Server mail 1
OLT 1
Tx optico 1
Rx optico 1
Ups 1

Fuente: El Autor

En la Tabla 30 se detallan los equipos seleccionados para la instalacion del

centro de Recepcion y Control.



81

3.7 ANALISIS DE LA PROPUESTA ECONOMICA

Asumiendo que el proyecto se ejecutara en un plazo de cinco afios y
considerando que en el primer afio se tendra un total de 500 usuarios, la inversion en

infraestructura tecnologia necesaria para arrancar el proyecto es de $287.373,18.

3.8.2 Inversion en Red HFC

La Tabla 31 detalla el costo de implementar la red HFC considerando que se
pretende alcanzar 500 usuarios el primer afio. Aqui se ha considerado solamente la

red troncal y red de distribucion.

Tabla 31 Inversién inicial en infraestructura tecnolégica de la red HFC.
INVERSION INICIAL EN INFRAESTRUCTURA TECNOLOGICA DE LA RED HFC

ITEM PRECIO UNITARIO CANTIDAD PRECIO TOTAL
NODO OPTICO SG4000 MOTOROLA $2.129,14 14 $29.807,96
AMPLIFICADOR BT-4 MOTOROLA $312,34 50 $15.617,00
FUENTE DE PODER $ 11420 14 $ 1.598,80
COAXIAL 500 (express) $1,23 8750 $10.762,50
COAXIAL 500 $1,23 79375 $9.763,13
FO 24 HILOS $1,85 7200 $ 13.320,00
TAPS 4 WAYS DMT-1000-4 $16,13 100 $1.613,00
TAPS 8 WAYS DMT-1000-8 $22,73 66 $1.500,18
HERRAJES Y ACCESORIOS DE SUJECION POR POSTE $6,19 3000 $ 18.570,00
Terminal de red $1,30 300 $ 390,00
CONECTOR, SPLITTER, ACOPLADOR y ATENUADOR $ 1,00 3000 $ 3.000,00
Instalacion red HFC $ 6.000,00
TOTAL $111.942,57

Fuente: El Autor

La implementacion inicial de la red troncal se lo realizara desde la cabecera
hasta los nodos y desde los nodos hacia los amplificadores. También se ha
considerado como inversion inicial el costo del cableado de distribucion y Taps para

250 usuarios; ademas de la totalidad de terminales conectores y accesorios.
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La inversion que se realizaria al término de los cinco afios para conseguir

brindar el servicio a 1500 usuarios es de $176.437,74.

Tabla 32 Inversion en infraestructura tecnoldgica de la red HFC anual
INFRAESTRUCTURA TECNOLOGICA DE LA RED HFC ANUAL

ITEM PRECIO UNITARIO CANTIDAD PRECIO TOTAL
COAXIAL 500 $ 1,23 7937,5 $9.763,13
TAPS 4 WAYS DMT-1000-4 $ 16,13 100 $ 1.613,00
TAPS 8§ WAYS DMT-1000-8 $2273 67 $ 1.52291
TOTAL $12.899,04

Fuente: El Autor

En la Tabla 32 se hace un calculo del costo de instalacion de la red HFC por
afno considerando un crecimiento de 250 usuarios anual. Aqui no se incluye la red
troncal ya que como se indico anteriormente ese tramo de red se instalo al inicio y se
considera como inversion inicial. Bajo este criterio la inversion anual en ésta parte de

red es de $12,899.04.

3.8.1 Inversion en el CRC

La Tabla 33 muestra el detalle de precios referenciales que tendria el Centro

de Recepcion y Control, dando un valor total de $140.331,13.
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Tabla 33 Inversion en la Infraestructura tecnoldgica del CRC

INFRAESTRUCTURA TECNOLOGICA DE LA CABECERA

ITEM PRECIO UNITARIO CANTIDAD PRECIO TOTAL
Enlace internacional $ 4.000,00 1 $ 4.000,00
Instalacion, configuracion del sistema $ 5.000,00 1 $ 5.000,00
Instalacion red de backbone de fibra, $ 1.200,00 1 $ 1.200,00
Instalacion y configuracion de servidores $ 500,00 4 $ 2.000,00
Antena Parabolica banda C 1.8 m $1.230,00 10 $ 12.300,00
Antena Parabolica banda C 2.5 m $1.472.21 5 $ 7.361,05
Antena Parabolica banda ku 0.6 m $ 786,14 3 $2.35842
Antena Yagui $ 543,12 2 $ 1.086,24
LBN 1x4 $ 132,23 20 $ 2.644,60
Swit DISEqC 4x1 $42,54 20 $ 850,80
Receptor Scientific Atlanta $1.214,00 10 $ 12.140,00
Receptor Scientific Atlanta $ 1.354,76 5 $6.773,80
Receptor Scientific Atlanta $1.158,98 3 $3.476,94
Receptor cisco $ 63223 2 $ 1.264,46
Gateway $ 1.346,21 10 $ 13.462,10
Encoding $11.356,43 1 $11.356,43
ROUTER CISCO ASR 1002 $2.576,99 1 $2.576,99
SWITCH CATALYS 3560 CAPA 3 $1.732,54 1 $1.732,54
ROUTER CISCO 2900 $1.285,82 3 $ 3.85746
FIREWALL $1.943,87 1 $ 1.943,87
SERVIDOR VIDEO $2.84543 1 $2.84543
SERVER VoIP $ 1.200,00 1 $ 1.200,00
SERVER WEB $2.000,00 1 $ 2.000,00
SERVER MAIL $2.000,00 1 $ 2.000,00
OLT $ 1.300,00 1 $ 1.300,00
TX OPTICO $ 3.400,00 2 $ 6.800,00
RX OPTICO $ 3.400,00 2 $ 6.800,00
UPS $ 10.000,00 1 $20.000,00
TOTAL $140.331,13

Fuente: El autor

3.8.3 Inversion en red de acometida y equipo de usuario

Se consideran dos grupos de usuarios:

e Residencial. Utiliza cable coaxial RG6

e Comercial y educativo. Utiliza cable coaxial R11



84

Tabla 34 Inversion por acometida y equipo terminal al primer afio
INVERSION INICIAL INFRAESTRUCTURA DE ABONADO

ITEM PRECIO UNITARIO CANTIDAD PRECIO TOTAL
SET TOF BOX $ 75,00 250 $ 18.750,00
COAXIAL RGI11 $092 750 $ 690,00
COAXIAL RG 6 $0,83 6750 $5.602,50
TOTAL $ 25.042,50

Fuente. El Autor

Aqui se ha considerado como inversion inicial de infraestructura de usuario al

monto que cubre a 250 usuarios.

A cinco afios la inversion sera de $ 150.225,00 por 1500 suscriptores. La
inversion por cada suscriptor residencial es de $99,9 y por cada suscriptor comercial
o educativo es de $102,6. Se pretende llegar al cabo de los cinco afios a 1500

usuarios lo cual representa una inversion adicional en tecnologia de $65.000.

3.8.4 Costos en Recurso Humano

Considerando que la instalacion y configuracion inicial se realizard con
personal contratado temporalmente para el efecto, se incluye en éste aspecto

solamente el personal que ha de laborar continuamente en la empresa.

Se puede clasificar en varias areas la estructura del recurso humano:

administrativo, servicio al cliente, técnico, ventas y cobranzas.
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Tabla 35 Costo anual en recurso humano
COSTOS EN RECURSO HUMANO PARA EL PRIMER ANO

AREA NUMERO DE PERSONA COSTO MENSUAL ~ COSTO ANUAL
ADMINISTRATIVO 2 $ 1.850,00 $22.200,00
VENTAS Y COBRANZAS 3 $ 1.000,00 $ 12.000,00
SERVICIO AL CLIENTE Y CALL CENTER 4 $ 900,00 $ 10.800,00
TECNICO 4 $ 2.800,00 $ 33.600,00
TOTAL 13 $6.550,00 $ 78.600,00

Fuente: El Autor

Para el primer afio se prevé gastar $ 78.600,00 en el recurso humano; sin
embargo cada afio tendrd un crecimiento considerable esta area, y se tendra la
suficiente flexibilidad para acelerar o detener dicho crecimiento o realizar

contrataciones temporales.

3.8.5 Permisos de operacion y costos de sefial e Internet

En este rubro se debe considerar los costes por enlace con CNT para la
provision de acceso a internet y telefonia, costes de permisos en el CONATEL y

costos por la adquisicion de la sefial de TV de los satélites.

Tabla 36 Costos de permisos y constitucion.
INVERSION PERMISOS Y CONSTITUCION

ITEM PRECIO ANUAL
PERMISOS $ 5.000,00
CONSTITUCION $ 500,00
TOTAL $5.500,00

Fuente: El Autor

El costo por el ISP y los proveedores de la sefial se muestra en la Tabla 37.
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Tabla 37 Costo anual de enlace y sefial.
COSTOS EN ENLACES Y SENAL

ITEM PRECIO ANUAL
ENLACES $ 4.000,00
PROVEEDOR $ 12.000,00
ISP $ 18.000,00
TOTAL $ 34.000,00

Fuente: El autor

3.8.6 Inversion en oficina y mobiliario

Comprende el alquiler del local y los enceres necesarios para el

funcionamiento de la empresa. La Tabla 38 detalla lo referido.

Tabla 38 Inversion en oficina'y mobiliario
INVERSION OFICINA

ITEM PRECIO ANUAL
GARANTIA $ 300,00
MOBILIARIO $2.500,00
TOTAL $ 2.800,00

Fuente: El Autor

La inversion en mobiliario sera de un monto total de $2800, de los cuales

$2500 corresponde a mobiliario.

3.8.7 Inversidn herramientas de instalacién y mantenimiento

Se requiere de herramienta para la instalacion de la red HFC en sus

componentes tanto de abonado como de distribucion.

Se lo realizara una tUnica inversion de $5000 cada afo.
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3.8.7 Marketing

Se aplicaran varias estrategias de Marketing con una inversion total para el

primer afio de $12.000,00. La Tabla 39 detalla lo mencionado.

Tabla 39 Inversion en Marketing
COSTOS MARKETING

ITEM PRECIO
TELEVISION LOCAL $ 7.500,00
RADIO $ 3.500,00
PRENSA ESCRITA $ 500,00
TELEMARKETING $ 500,00
TOTAL $ 12.000,00

Fuente: El Autor

3.9 PROPUESTA ECONOMICA

De forma resumida se muestra en la Tabla 40 la inversion que se debera

realizar el primer afio.

Se requiere una inversion inicial de $302.616,20 para ejecutar el proyecto.

Adicional a la inversion inicial, se debe considerar los gastos que existirdn
durante el afio inicial. El monto madas representativo en este sentido es el

correspondiente a sueldos de los empleados.
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Tabla 40 Inversion inicial total
INVERSION INICIAL TOTAL

ITEM INVERSION
INFRAESTRUCTURA TECNOLOGICA DE CABECERA $ 140.331,13
INFRAESTRUCTURA TECNOLOGICA DE RED DISTRIBUCION $111.942,57
INFRAESTRUCTURA DE RED DE ABONADO $25.042,50
PERMISOS Y CONSTITUCION $ 5.500,00
OFICINA $ 2.800,00
HERRAMIENTAS $ 5.000,00
MARKETING $ 12.000,00
TOTAL $302.616,20

Fuente: El autor

La Tabla 41 presenta el gasto total generado durante el primer afio.

Tabla 41 Gastos totales durante el primer afo
GASTOS GENERALES ANUALES

ITEM PRIMER ANO
INFRAESTRUCTURA TECNOLOGICA DE RED DE DISTRIBUCION  $ 12.899,04
INFRAESTRUCTURA DE RED DE ABONADO $25.042,50
ENLACES Y PROVEEDORES $ 34.000,00
OFICINA $ 2.800,00
RRHH $ 78.600,00
HERRAMIENTAS Y MANTENIMIENTO $ 5.000,00
MARKETING $ 12.000,00
TOTAL $ 170.341,54

Fuente: El autor

En el Capitulo 4, se presenta un resumen de los gastos proyectados para cada

uno de los afios de un periodo de cinco afnos.



CAPITULO 4

MODELO DE NEGOCIOS

4.1 INTRODUCCION

El modelo de negocio permite delinear la forma de funcionamiento interno de
una empresa, con el fin de asegurar la permanencia en el tiempo, para lo cual debe
obtener rentabilidad a cambio de ofrecer un bien o servicio. Con el desarrollo del
modelo de negocios implicitamente se trabaja en la planeacion estratégica,

organizacion y ejecucion de los planes de negocio.

En el presente proyecto se creard una empresa cuyo nombre sera: ECUTELECOM
S.A. la misma que se constituird con las aportaciones de capitales de tres socios,
quienes invertiran un capital inicial en partes proporcionales hasta cubrir el capital

inicial total.

La creacion de un modelo de negocios implica visualizar el funcionamiento
ideal de todas las areas del negocio para poder convertir una idea de negocio en una

empresa totalmente rentable, basandose en nueve pilares basicos:

e Propuesta de valor del producto
e Relaciones con los clientes
e (Canales de distribucion

e Segmentos de mercado
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e Fuentes de ingreso
e Actividades clave
e Recursos clave

e Socios clave

e Estructura de costos

4.2 ESTABLECIMIENTO DE MISION, VISION, Y OBJETIVOS

DE LA EMPRESA

4.2.1 Mision

Proveer servicios Triple Play en el Canton La Mana, a través del desarrollo,
innovacion y soluciones tecnologicas que satisfagan las necesidades de los clientes y

generen una rentabilidad adecuada para la empresa.

4.2.2 Vision

Ser una empresa lider en calidad y servicio, en un sector de las
Telecomunicaciones dentro del canton La Mana, basado en la tecnologia de

vanguardia y en la excelencia de su recurso humano.
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4.2.3 Objetivos

Los objetivos empresariales permiten guiar y coordinar las diversas
actividades que se desarrollan en la empresa, aportar con una base para la evaluacion

y control de los resultados obtenidos.

Los objetivos estratégicos en este proyecto son los siguientes:

e Brindar servicios tecnoldgicos de la mejor calidad a la poblacion del Canton

La Mana.
e Fidelizar a los clientes utilizando herramientas de CRM
e Contribuir al desarrollo econémico y social del Cantén La Mana.
e Consolidar la posicion de nuestra empresa en el mercado a través de la

calidad del servicio.
e Incorporar los mejores talentos a la empresa, ofreciendo todas las seguridades

laborales, incentivos y oportunidades de desarrollo empresarial.

4.3 ESTRUCTURA ORGANICA DE LA EMPRESA

La empresa se dividird en cinco areas: Operaciones, Marketing, Comercial o
Ventas, Recursos Humanos, Contabilidad y Finanzas. Se contratara de manera
externa los servicios de Tecnologia y Asesoria Legal. Las cuales tendran las

siguientes funciones, tal como lo muestra la Figura 12:
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DIRECTORIO

GERENTE
GENERAL

RRHH TECNOLOGIA OPERACIONES FINANCIERO LEGAL

CRM MARKETING VENTAS

Figura 12 Organigrama de la empresa

Departamento de Operaciones:

e Planificar y coordinar y ejecutar con los Departamentos de Marketing, Ventas
y CRM las actividades que permitan el funcionamiento de la organizacion y

el cumplimiento de sus objetivos

e Cumplir con los procesos definidos para cada servicio

Departamento de Marketing, Ventas y CRM:

e Disefar estrategias que permita llegar a los clientes con los productos que se
oferten

e Ejecutar los objetivos de ventas planteados, enfocado en alcanzar rentabilidad

e Atender y fidelizar a los clientes

e Gestion de recuperacion de cartera vencida

e Gestion de apertura de nuevos canales de ventas
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e Promocionar el producto en el mercado objetivo
e Realizar reporte mensual de la gestion comercial y planteamiento de planes

de accion para alcanzar presupuesto

Departamento de Recursos Humanos. Estas funciones las realizara el Gerente con
el apoyo del area que tuviera el requerimiento de incorporar el personal. En caso de
requerir un recurso especial se lo hara a través de alguna firma consultora externa

especializada en procesos de seleccion.

Departamento Legal. Se contrataran los servicios de empresas especializadas.

Departamento de Contabilidad y Finanzas:

Presentacion de estados financieros mensualmente para conocer estado actual
de la empresa

e Emision de facturas, control y seguimiento de ventas

e Emision de cheques para pago a proveedores

e Compra de materia prima, materiales, suministros, etc.

Departamento de Tecnologia. Se encargara de la configuracion administracion y

mantenimiento de toda la infraestructura tecnologica de la empresa.

e Instalacion configuracion y mantenimiento del servicio a nuevos usuarios
¢ Configuracién y mantenimiento de las instalaciones de la cabecera y red.

e QOperarios.
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4.4 ANALISIS REGULATORIO

Existen varias normas, leyes y reglamentes que rigen el funcionamiento de
las TICs en nuestro pais, todas ellas enmarcadas dentro de la Constitucion Politica

del Ecuador.

4.4.1 Ley Especial de Telecomunicaciones

La principal ley que rige cualquier actividad en el territorio nacional es la
Ley Especial de Telecomunicaciones que en su articulo primero dice: “tiene por
objeto normar en el territorio nacional la instalacion, operacion, utilizacion y
desarrollo de toda transmision, emision o recepcion de signos, sefiales, imagenes,
sonidos e informacién de cualquier naturaleza por hilo, radioelectricidad, medios

opticos u otros sistemas electromagnéticos.” (REGISTRO, 2011)

Servicios Finales. De acuerdo a la Ley Especial de Telecomunicaciones, se
define como los servicios de telecomunicaciones que proporcionan la capacidad
completa para la comunicacion entre usuarios, incluidas las funciones de equipo

terminal y que generalmente requieren elementos de conmutacion.

En este grupo tenemos los servicios de telefonia.

Servicios Portadores. Servicios portadores son los servicios de
telecomunicacion que proporcionan la capacidad necesaria para la transmision de

sefiales entre puntos de terminacion de red definidos.
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Aqui se encuentran los Carrier o Portador

Servicios de Valor Agregado. Son servicios de valor agregado aquellos que
utilizan servicios finales de telecomunicaciones e incorporan aplicaciones que
permiten transformar el contenido de la informacion trasmitida. Esta transformacion
puede incluir un cambio neto entre los puntos extremos de la transmision en el

codigo, protocolo o formato de la informacion.

Un proveedor de servicios de internet (ISP, por sus siglas en inglés de

Internet Service Provider)

4.4.2 Reglamentos

Existen un gran nimero de reglamentos que rigen las telecomunicaciones en
el pais, entre ellos tenemos el reglamento para prestacion de Servicios de valor

agregado, reglamento para prestacion de servicios portadores

4.4.3 Entidades de Regulacion

La entidad encargada de la administracion y regulacion de las
Telecomunicaciones en el pais es el CONATEL, por mandato de la Ley Especial de

Telecomunicaciones.
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El CONATEL se apoya con su brazo ejecutor que es la Secretaria Nacional
de Telecomunicaciones (SENATEL) y la Superintendencia de Telecomunicaciones

(SUPTEL) encargada del Control.

4.5 ANALISIS DEL CAPITAL INICIAL DE LA EMPRESA

El proyecto necesitara contar, en su fase inicial, con una serie de inversiones

encaminada a la correcta consecucion del mismo.

Se ha procurado ajustar al maximo estas inversiones, buscando el equilibrio
que permita contar con una estructura en activos lo suficientemente solida como para
poder desarrollar correctamente nuestra actividad, pero evitando sobredimensionar la
empresa, ya que el exceso de inversion inicial, podria disminuir la rentabilidad
economica del proyecto, a la vez que haria necesario contar con una mayor estructura
financiera en pasivos, lo cual disminuira la rentabilidad financiera e incluso podria

poner en peligro la solvencia del mismo (Sisman, 2013)

La inversion total necesaria para el arranque del proyecto es de $ 302.616,20,
de acuerdo a lo indicado en la Tabla 40, la misma que para efectos de este proyecto

sera financiada por los aportes de los socios en su totalidad y en partes iguales.
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Sin embargo como minimo lo que el inversionista esperaria de utilidad es la
tasa de Interés Nominal para emprendimientos de las PYME?, que de acuerdo al

Banco Central es de 11.20 % (Banco Central del Ecuador, 2013)

4.6 ANALISIS FODA

Es una metodologia de estudio de la situacion de una empresa o un proyecto,
analizando sus caracteristicas internas: Debilidades y Fortalezas, y su situacion
externa: Amenazas y Oportunidades en una matriz cuadrada. La Figura 13 muestra el

detalle de la matriz FODA aplicada a éste proyecto.

> PYME. Pequefia Y Mediana Empresa



FORTALEZAS

Personal capacitado para brindar
asesoramiento a clientes

Ubicacion estratégica de la empresa
Rapida gestion e instalacion
Publicidad informativa
Tecnologia de punta

Baja carga operativa

OPORTUNIDADES

Demanda creciente en el Canton La Mana

Aprovechamiento de falencias de la
competencia en el mercado

Cambio Tecnologica constante

Lugares apropiados para instalacion de
infraestructura

Crecimiento poblacional acelerado

DEBILIDADES

Empresa nueva en el mercado

Costo elevado de equipos e
mnstalacion
Poca relacion con proveedores

Capital Limitado

AMENAZAS

El reconocimiento que tienen ciertas
empresas

Ofertas de la competencia
Capital de otras empresas
Problemas externos no controlables

Entrada de nuevos competidores

Figura 13 Matriz FODA
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Al realizar la Matriz FODA se han podido identificar las siguientes estrategias

empresariales:

e [Establecer una adecuada politica de seleccion de proveedores que permitan

costos de produccion y gastos administrativos en un nivel aceptable.

e Disponer de una capacidad de atencion y servicio al cliente, solucion de

requerimientos en tiempos cortos.
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e Desarrollar un Plan Estratégico de Mercadeo que permita definir un enfoque
de mercado y asi aprovechar la apertura de nuevos mercados y los clientes
potenciales sin atender.

e Establecer una politica de la empresa que permita tener una baja desercion de
clientes y una alta fidelizacion de los mismos basados en la calidad del

producto y la atencion y servicio al cliente.

4.7 PROYECCIONES DE VENTAS DE LOS PAQUETES DE

SERVICIO

De acuerdo andlisis del mercado y su segmentacion realizada, se considera
que es adecuado disponer de tres paquetes de productos que se ofreceran a cada uno

de los segmentos.

Los planes se diferencian de un segmento a otro bdsicamente por la
preferencia en los canales de television, el ancho de banda de Internet y los minutos

que disponen libres.

4.7.1 Paquetes de servicios Triple Play

4.7.1.1 Paquetes para el segmento Residencial

Se priorizan los canales de television de entretenimiento y deportes. La Tabla

42 muestra en detalle los paquetes para el sector Residencial.
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Tabla 42 Paquete de servicios de Telecomunicaciones del Segmento
Residencial

PRODUCTO

SEGMENTO PLAN SDTV HDTV INTERNET TELEFONIA COSTOS
PLAN BASICO 20 10 2 Mpbs 500 mn  $ 25,00

RESIDENCIAL PLAN OPTIMO 30 20 2 Mpbs 500 min  $30,00
PLAN TOTAL 30 30 2 Mpbs 500 min  $ 45,00

Fuente: El autor.

Plan Bésico. Constituido por 30 canales de television entre Internacionales y
Nacionales; internet de 2 [Mbps] y Telefonia IP incluidos 500 minutos internos

gratis. Costo del plan $25,00.

Plan Optimo. Conformado por 20 canales adicionales del plan basico. Costo

$30,00. En este plan se dispone de 20 canales de HD y treinta canales de SDTV

Plan Total. El plan incluye 30 canales adicionales del plan Familiar. En total

son 60 canales. Costo $45,00.

4.7.1.2 Paquetes para el segmento Comercial

Se priorizan los canales de television de entretenimiento y se mejora el ancho
de banda de datos con respecto a los paquetes del sector residencial. En la Tabla 43

se puede apreciar los paquetes de servicios del segmento Comercial.
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Tabla 43 Paquete de servicios de Telecomunicaciones del Segmento
Comercial

PRODUCTO

SEGMENTO PLAN SDTV HDTV INTERNET TELEFONIA COSTOS
PLAN BASICO 20 10 4 Mpbs 1000 min  $ 30,00

COMERCIAL PLAN OPTIMO 30 20 4 Mpbs 1000 mn  $ 35,00
PLAN TOTAL 30 30 6 Mpbs 1000 min ~~ $ 55,00

Fuente: El autor

Plan Basico. Constituido por 30 canales entre Internacionales y nacionales;
internet de 4 [Mbps] de velocidad y Telefonia IP incluidos 1000 minutos locales

gratis. Costo $30,00.

Plan 6ptimo. Conformado por 20 canales adicionales del plan basico. En este

plan se dispone de 20 canales de HD y treinta canales de SDTV. Costo $35,00.

Plan Total. El plan incluye 30 canales adicionales del plan Basico. En total

son 60 canales. Costo $55,00.

4.7.1.3 Paquetes para el segmento Educativo

Los canales de Tv de entretenimiento y educativos se ofreceran en todos los
planes, y en este segmento se da preferencia a canales educativos. La Tabla 44
detalla los paquetes de servicios para el segmento Educativo. Todos los paquetes del
sector Educativo disponen de 1000 minutos gratis de telefonia IP para llamadas

locales entre usuarios de la empresa.



102

Tabla 44 Paquete de servicios de Telecomunicaciones del Segmento
Comercial

PRODUCTO
SEGMENTO PLAN SDTV HDTV INTERNET TELEFONIA COSTOS
PLAN BASICO 20 10 4 Mpbs 1000 min  $ 30,00
EDUCATIVO PLAN OPTIMO 30 20 4 Mpbs 1000 mn  $ 35,00
PLAN TOTAL 30 30 6 Mpbs 1000 min ~~ $ 55,00

Fuente: El autor

Plan Basico. Constituido por 30 canales entre Internacionales y nacionales;
internet de 4 Mbps y Telefonia IP incluidos 1000 minutos locales gratis. Costo

$30,00.

Plan Optimo. Conformado por 20 canales adicionales del plan basico.

En este plan se dispone de 20 canales de HDTV vy treinta canales de SDTV.

Costo de $35,00 dolares

Plan Total. El plan incluye 30 canales adicionales del plan Bésico. En total
son 60 canales. Este es el unico plan que ofrece 6 [Mbps] de velocidad de descarga.

El costo del plan es de $55,00.

4.7.2 Proyeccion de ventas

En la Tabla 45 se expone una proyeccion de ventas a cinco afios plazo de los
productos en los tres segmentos de mercado. Esta aproximacion se hace

considerando unicamente los precios de los paquetes de servicios del sector
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residencial, teniendo presente que la proporcion de usuarios de este sector con
respecto a los otros dos es bastante mayor, y la diferencia en precios del producto

para cada segmento no difiriere mayormente.

Tabla 45 Resumen de proyeccion de ventas de los tres segmentos
RESUMEN DE PROYECCION DE VENTAS

ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5

PRECIO USUARIOS PRECIO USUARIOS PRECIO USUARIOS PRECIO USUARIO PRECIO USUARIO
PLAN BASICO $ 25,00 100 $ 25,00 300 $22,00 400 $22,00 500 $ 20,00 500
PLAN OPTIMO $ 30,00 300 $ 30,00 325 $ 28,00 400 $ 28,00 500 $ 25,00 750
PLAN TOTAL $ 45,00 100 $ 45,00 125 $ 40,00 200 $40,00 250  $3500 250
TOTAL USUARIOS 500 750 1000 1250 1500
VENTAS POR ANO $ 192.000,00 $ 274.500,00 $ 336.000,00 $ 420.000,00 $ 450.000,00
TOTAL GLOBAL $1.672.500,00

Fuente: El autor

Se tiene un total de ventas de $1.672.500,00 durante los cinco afios

4.8 ESTRATEGIAS DE MERCADO

Las estrategias de mercado para el producto retnen las directrices de marketing que
se deberan seguir para alcanzar los objetivos. Por una parte, se identifica a que
publico objetivo se dirige el producto y se definiran los diferentes segmentos que lo

componen a partir de sus caracteristicas (Rodriguez Ardura, 2006).

Para el proyecto se han identificado las siguientes estrategias:

¢ Identificar necesidades de clientes actuales.
e Identificar grupos de posibles clientes de acuerdo a los segmentos de

mercado.
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e Valorar el interés de los segmentos de mercado identificados, atendiendo a su
volumen, poder adquisitivo, competencia, etc.

e Orientar las ventajas competitivas en oportunidades de mercado.

e Desarrollar un plan de Marketing delineando los objetivos de
posicionamiento de mercado esperados.

e Promocionar el producto por todos los medios. Mostrar

e Mantener el producto como lider en calidad

e Dar una cobertura inmediata en la zona de gestion.

e Mantener precios competitivos con la competencia

Rumbo de la Empresa.

La estrategia sera mantener una empresa pequefia de pocos productos que

lidere el mercado local en aspectos de calidad.

4.9 ANALISIS DE LAS VARIABLES DE RENTABILIDAD VAN Y

TIR EN UNA PROYECCION DE CINCO ANOS

Para realizar el analisis del VAN y el TIR es necesario disponer de la
siguiente informacion: Inversion inicial, proyeccion de gastos, proyeccion de ventas,

tasa de interés.
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4.9.1 Inversion Inicial

De acuerdo a los calculos mostrados en la Tabla 40 se tiene una inversion

inicial de $302.616,20.

4.9.2 Proyeccion de gastos

Considerando los datos de la Tabla 41, la proyeccion de gastos para el afio 1
es $187.141,54. El mayor rubro en éste aspecto se debe a gastos en el Recurso

Humano, luego se tiene gastos en equipos de usuario e infraestructura tecnologica.

La Tabla 46 muestra un resumen de la proyeccion de gastos anuales para un

periodo de cinco afios.

Tabla 46 Proyeccién de gastos a cinco afios

PROYECCION DE GASTOS PARA CINCO ANOS

ANO 1 $ 170.341,54
ANO 2 $ 195.541,54
ANO 3 $ 170.541,54
ANO 4 $ 194.641,54
ANO 5 $ 168.241,54
TOTAL $ 899.307,68

Fuente: El autor
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4.9.3 Proyeccion de ventas

Segtin lo indicado anteriormente en la Tabla 46 se muestra la proyeccion de

ventas a cinco afios.

4.9.4 Tasa de interés

De acuerdo al Banco Central del Ecuador, la tasa de interés para PYMES es

de 11.20 %

Con estos parametros se calcula los flujos netos de cada afo, para lo cual
restamos los flujos de egresos de los flujos de ingresos de los respectivos afios, tal

como se muestra en la Tabla 47.

Tabla 47 Flujos de Caja

FLUJOS CAJA
FLUJOS INGRESO EGRESOS EFECTIVO NETO
ANO 1 $192.000,00  § 187.141,54 $ 4.858,47
ANO 2 $274.500,00  §195.541,54 $ 78.958.47
ANO 3 $336.000,00 § 183.741,54 $ 152.25847
ANO 4 $420.000,00  §194.641,54 §225.358,47
ANO 5 $450.000,00  § 168.241,54 $ 281.758,47

Fuente: El autor

4.9.5 Calculo del VAN y el TIR

Aplicando las herramientas de Excel para el calculo de los indicadores en

estudio o por medio de las formulas se obtienen los siguientes resultados:
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VAN = —Ii + Y3 —L. 3)

1 (1+Ta)t

Donde:

Ii= Inversion Inicial=$ 302.616,20.
fi= Flujo neto del afio i

Ta= Tasa de interés= 11.20 %

n= 5 afios

VAN= $186.064,64

El Valor actual neto (VAN) consiste en traer a valor presente los flujos de
caja que generaria el proyecto en la totalidad del periodo analizado, calculados al

interés del 11.20%, y compararlo con el importe inicial de la inversion.

La tasa interna de retorno (TIR) es aquella tasa que hace que el valor actual

neto sea igual a cero. De la ecuacion del VAN se puede calcular el valor del TIR.

— _gioyn__fi
VAN = —li + X1 s 4)

TIR=27%
4.10 VALIDACION DEL MODELO DE NEGOCIOS

El valor obtenido del VAN es de $186.064,64 lo cual nos indica que al ser un

valor mayor a cero el proyecto podria ser rentable.
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Por otro lado el valor obtenido para la Tasa Interna de Retorno es 27%. Si se
compara con la tasa de interés nominal dada por el Banco Central del Ecuador para
PYMES que es de 11.20 % se puede apreciar que es mucho mejor invertir en el

proyecto.

Los indicadores economicos como el VAN y el TIR nos permiten conocer la
factibilidad de un proyecto y de acuerdo a los resultados obtenidos del calculo de
¢éstos indicadores se puede concluir que el proyecto es factible, por lo tanto se podria

implementarlo.
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CAPITULO 5

CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

5.1 CONCLUSIONES

La propuesta de Modelo de Negocio del presente proyecto ofrece servicios
Triple Play conformados por: Telefonia IP, Internet y TV, a través de una red HFC

para un sector de la poblacién urbana del canton La Mana.

El analisis de los indicadores VAN y TIR permiten concluir que el presente
proyecto tiene viabilidad financiera y permite la recuperacion del capital invertido

dentro de un plazo favorable; por lo tanto puede aceptarse para su ejecucion.

La infraestructura tecnoldgica propuesta en el presente proyecto es capaz de
cubrir los requerimientos tanto en calidad como en capacidad de servicios que
demandan los usuarios del cantdén y a la vez soportar un crecimiento futuro, con lo

cual se contribuye a reducir la brecha digital existente.

El analisis de mercado indica que existe la necesidad de servicios de
telecomunicaciones en el canton La Mana, y que ademas retine las condiciones socio
economicas la poblacion, asi como el entorno del negocio, para que una nueva
empresa de telecomunicaciones tenga la oportunidad de empezar a ofrecer sus

Servicios.
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El moderno disefio del Centro de Recepcion y Control, compuesto por
equipos que permiten la total digitalizacion de las sefiales de voz datos y video, y su
configuracion del backbone para que se maneje a través de MPLS, facilitan la
administraciéon y control de los servicios, lo cual es una ventaja frente a la

competencia.

La oferta de tres productos en un mismo paquete hace que los costos para el
usuario sean menores y su gestion sea mas agil; mientras que para la empresa mejora
el ARPU y su nivel de competitividad con respecto a las otras operadoras de

Telecomunicaciones.

El hecho de ser una empresa nueva y pequefia permite tener un trato
personalizado con el usuario y ademas con el apoyo de un buen sistema de Manejo

de la Relacion con el Cliente (CRM) facilita su atencion y fidelizacion.

La inversion realizada en marketing es importante debido a que es una
herramienta muy efectiva para lograr que el usuario se interese en el producto, con lo

cual se incrementan las ventas.

5.2 RECOMENDACIONES

Es recomendable que la empresa asuma el costo de los equipos de usuario
para mantener una similitud o ventaja de captacion de suscriptores, con los otros

proveedores de servicios de telecomunicaciones.
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A medida que la empresa empiece a percibir rentabilidad y continte su
crecimiento se recomienda invertir en un sistema de manejo automatizado de los
procesos, lo cual facilitara el manejo de la facturacion, CRM, inventarios, atencion

de incidentes, etc. que permitira una reduccion en el tiempo y costos de produccion.

Mantener en stock una cantidad suficiente del equipamiento necesario para
realizar nuevas instalaciones a usuarios o para la reposicion de equipos dafiados seria
una politica muy recomendad, con la finalidad de dar solucion a los requerimientos

en un plazo menor a 48 horas.

Se recomienda disponer de personal en el Call Center 24/7 para que los
requerimientos del usuario sean atendidos y solucionados inmediatamente de ser

posible o registrados para su futura gestion.

Priorizar los aspectos de calidad del servicio y atencion al usuario, asi como

también la fidelizacion de los clientes

Realizar continuamente estudios de mercadeo para detectar oportunidades de
ingresar con un nuevo producto e identificar las preferencias y necesidades del

cliente.
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