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Intemet actualmente es el medio de comunicación más desarrollado en toda la

historia. Tiene un gran impacto en el mundo educativo, laboral y de ocio. Unos años

atrás, Intemet comprendia solo la transferencia de correos electrónicos, ahora con los

avances tecnológicos se cuenta con un mayor ancho de banda en nuestros hogares que

nos permite realizar un sin número de actividades en la red; como proporcionar y buscar

información en tiempo reducido, subir o bajar libros y archivos, escuchar música, crear

websites, hacer compras y comunicamos a nivel mundial mediante correos, chats. video

chats, etc. lntemet a través de los años ha experimentado un gran crecimiento y se ha

convertido en algo importante en la vida de la personas ya que ha roto las barreras

fisicas, por lo que ahora se puede realizar muchas funciones sólo con el uso de un

dispositivo electrónico conectado a Intemet. Por esta razón las empresas de

telecomunicaciones tienen que estar en mejoras continuas para cubrir las necesidades de

sus clientes, y en este caso la empresa Netlife en la ciudad de Quevedo busca analizar la

viabitidad de la implementación de nueva tecnologia para mejorar la calidad de su

servicio, consiguiendo mayor rentabilidad y satisfacción de sus usuarios. Mediante

recolección de información primaria se determina si existe la demanda que justifique la

inversión, posteriormente se realiza la proyección de costos que se incurriría en la

instalación de redcs y finalmente un análisis financiero utilizando los métodos de VAN,

TlR, Payback y Análisis de sensibilidad para establecer el rendimiento que generaria la

implementación de fibra óptica.
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CAPITULOI INTRODUCCION

1.1 Antecedentes

La ciudad de Quevedo está ubicada en la costa ecuatoriana, es la cabecera

cantonal de Quevedo en la provincia de Los Rios. Cuenta con una población de 150.827

habitantes (INEC 2010). Existe una empresa pública Co¡poración Nacional de

Telecomunicaciones (CNT) y algunas empresas privadas como es el caso de Netlife,

que bnndan sen,icio de intemet f,rjo por medio de Linea de Abonados Digital

Asimétrica (ADSL) y Sistema de Distribución Local Multipunto (LMDS) para sectores

apartados y ciertos Proveedores de Servicio de lntemet (lSP) locales por medio de radio

enIace.

Netlife entró a operar en la ciudad de Quevedo en marzo del 2009 como

TRANSTELCO, instalando su primera red ADSL en la ciudadela El Guayacán. En

mayo del mismo año se aÍnaron redes en el centro de Quevedo y medida que crecía la

demanda se construyeron más redes, cubriendo un 60% de la ciudad, hasta agosto del

2014 que cambió su nombre comercial a NETLIFE que ahora cuenta con I100 usuarios

activos.

1.2 Definición del Problema

El promedio de velocidad de transmisión de datos de lnternet en Quevedo es de

I a 2 Megabits por segundo (Mbps). Existe una gran demanda del servicio e

inconformidad por parte de los usuarios debido a la lentitud de la conexión e

intemrpciones de transmisión. Netlife ya tiene saturadas sus redes ADSL existentes,

por lo que ha ocasionado una disminución de ventas e ineficiencia del servicio, y para

poder resolver estos inconvenientes la empresa evalúa la instalación Fibra Hasta el

Hogar (FTTH), ya que ésta permitirá satisfacer las necesidades de los actuales usuarios

y expandir redes a lugares apartados para captar nuevos clientes. La implementación

logrará que los usuarios puedan acceder a velocidades de l5 a 90 Mbps local y de 3 a I 8

Mbps de velocidad internacional. Sin embargo, para proporcionar la nueva tecnologia,

incurrirán muchos costos para la empresa, por lo que se desea realizar un estudio de

viabilidad económica para ésta futura inversión

1.3 Objetivos

1.3.1 Objetivo General

Establecer la existencia de demanda que justifique la implementación de redes

FTTH en la ciudad de Quevedo y elaborar un plan de negocios para su implernentación.



1.3.2 Objetivos Especificos

. Realizar una investigación de mercado para identificar el grado de satisfacción de

los actuales usuarios de Intemet residencial.

¡ Determinar la predisposición de las personas para contratar el servicio de Intemet

FTTH.

. Füar el capital necesario para la implementación de FTTH en redes actuales y

construcción de nuevos puertos.

o Demostrar la rentabilidad de la implementación de tecnología FTTH.

r Establecer e[ periodo de recuperación de la inversión en conjunto con los

rendimientos exigidos.

L4 JustiJicación y/o Importancia

Para poder satisfacer las necesidades de los clientes dando un servicio de mejor

calidad, aumentando las velocidades de Intemet y su ancho de banda, es conveniente la

implementación de redes FTTH. Es importante cubrir las necesidades de los clientes

para garantizar su fidelidad con la empresa y obtener captación de nuevos usuarios.

Este estudio permitirá a Netlife tomar la decisión de construir las nuevas redes,

probando que la empresa podría aumentar su rentabilidad, ya que con la tecnología

FTTH sería más sencillo expandir sus redes, y obteniendo un valor agregado con

respecto a su competencia directa, Netlife se haría más competitivo logrando

posicionarse como líder en el mercado, convirtiéndose en el principal proveedor de

intemet fijo en la ciudad.

1.5 Marco Referencial

1.5.1 Evolución de Internet Fijo en Ecuador

En el año 2014, intemet en el Ecuador reportó un crecimiento de usuarios del

24Yo aproximadamente, con un promedio de l3'351.453 de usuarios que representa el

83% de la población. El gráfico no l.l, muestra el crecimiento de usuarios de internel de

los últimos 5 años. (SENATEL, 2014) (SUPERTEL, 2014)
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Gráfu'o n" l.l - Crecimiento de usuorios de Internet.
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L5.2 Crecimiento de Interrret lijo en la provincia de Los Ríos

Los Ríos es una de las 24 provincias de la región costa del Ecuador con una

población de 7'78.1l5 habitantes según el INEC que realizó el último censo en el 2010.

En ésta provincia se encuentra localizada la ciudad de Quevedo, siendo ésta la ciudad

más poblada de la provincia con 150.827 habitantes. (lNEC, 2010) Como muestra el

gráfico no 1.2, el total de suscriptores de Intemet ha tenido crecimiento los últimos años

hasta el 2014 y se considera que seguirá en ¿¡scenso los siguientes años.

Gnifico no 1.2 - Crecimiento de Usua¡ios de Internet Fijo en la Provinciq de Los Ríos
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1.5.3 Participación en el Mercado de Empresas Proveedoras de lnterfiet Füo

Netlife es un empresa de Telconet proveedora de intemet corporativo con la

red más grande de fibra óptica de Ecuador. Como se puede observar en los gráficos no

1.3 y 1.4, para el año 2014 ha mostrado crecimiento en Ia participación de mercado a

nivel nacional de I .56%, así mismo CNT con 0.87olo, mientras otros han reducido su

participación, como es el caso de Suratel - Tv Cable que decreció un 1.979/o y Ecuador

Telecom - Claro Fijo un L85%. (SENATEL, 2014)

GrdJico no 1.3 - Participación de Mercado 2013
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GráJico no 1.4 - Panicipación de Me¡cado 2014
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Con respecto a las tasas de crecimiento de suscriptores de intemet fijo en el

2013 Netlife reportó el mayor crecimiento con respecto a sus principales competidores,

como se muestra en el gráfico nol.5.

GráJico ao 1.5 - Crecimiento de Suscriptores
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Actualmente Netlife oliece el servicio de fibra óptica solo en las ciudades de

Guayaquil y Quito, pero obsenando el gran crecimiento de usuarios estos últimos años,

se plantea ampliar su cobertura de FTTH a otras ciudades, entre ellos, la ciudad de

Quevedo - Los Ríos. (SUPERTEL, 2014)

1.5,4 Evolución de tecnología FTTH con respecto a otras tecnología:;.

El siguiente gráfrco nol.ó muestra el comportamiento de servicio de lntemet

entre 2 clases de tecnología. La tecnologia FTTH - fibra óptica hasta el hogar, que es la

mejor a nivel mundial con respecto a las demás tecnologías; entre ellas, HFC con cable

coaxial y ADSL con cable de cobre. Para junio del 2014 la tecnologia FTTH tuvo un

crecimiento del 4.9oA por lo que muestra que su participación sigue creciendo mediante

pasan de los años. (Moreano,20l4)



Grdfico n" 1.6 - Evolución de Tecnología FTTII
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1.5.5 Ventajas y desventajas de la tecnología FTTH frente a la tecnología ADSL

Las dos tecnologías de mayor bando de ancha de lntemet que se encuentran

disponibles actualmente son:

r Tecnología ADSL

r Tecnología FTTH

La tecnología ADSL ofrece Intemet por medio de cable de cobre (Badia,

2002). Las ventajas de esta tecnología son:

r Reducido coste

r Facilidad de Instalación

o Posibilidad de utilizar el servicio de telefonía e Intemet al mismo tionpo.

Y las desventajas:

o Disminución de velocidad de transmisión con e[ aumento de distancia que debe

recorrer la señal.

o Utilización de muchas repetidoras

o Vulnerabilidad a piratas informáticos

La tecnología FTTH es el sisterna más modemo, y se basa en la transmisión de

datos por medio de ases de luz a través de un cable de fibra óptica. Ésta tecnología tiene

un eno¡rne ancho de banda comparado con la tecnología ADSL, puede transmitir

información a grandes distancias sin atenuar su señal. No se ve afectada por

IIIIII
tIrI

il!I
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interferencias electromagnéticas y es de fácil instalación por la ligereza y flexibilidad

del cable (España, 2005). Entre sus desventajas más destacadas:

o El coste del servicio, que es más alto que las demás tecnologias

. La complejidad de conexionarlo ( Liáearo & Miralles, 2005).

1.6 Marco Conceplual

Viabilided Econémica: se define mediante comparación de costo-benefrcio si es

rentable la inversión. justificada por la ganancia que generará.

Paybeck: periodo de recuperación de capital. Tiene como objeto medir en cuánto

tiempo se recupera la inversión, incluyendo el costo de capital involucrado (Sapag,

2007).

Análisis de sensibilidad: mide el impacto que podria ocasionar las variaciones en el

comportamiento que pueda tener el proyecto y así permitir que las empresas puedan

reacciona¡ adecuadamente a éstos (Sapag, 2007).

Red: consisten en dos o más dispositivos electrónicos conectados entre sí, que

posibilitan la transmisión de información (Herrera, 2003 ).

ADSL: es una técnica de transmisión de información por medio de una red telefonica

con un elevado ancho de banda. (Badia, 2002)

FTTH: Fiber To The Home, Fibra Hasta el Hogar. Es una tecnología de

telecomunicaciones, se basa en el uso de cables de fibra óptica para la distribución de

servicios avanzados como Intemet de alta velocidad, cuyas velocidades mínimas rondan

los 40 Mbps. Ésta tecnología también permite el acceso a la televisión de alta definición

y telefonía. (Casademont, 2010)

Fibra óptica: es un medio de transmisión de cable flexible, muy delgado y transparente

a base de vidno. La señal digital se transporta a través de la fibra en la forma de rayo de

luz. (Bedmar, 198ó)

Repetidoras: son equipos de regeneran las señales. La señal que se transmite por cable

coaxial, se va atenuando a medida que se aleja del punto de emisión, por Io que estos

equipos permiten restablecer la señal amplificrindola. (Macías, Santos, & Ochoa)

Kbps y Mbps: kilobit por segundo y megabits por segundo es una unidad de medida

que representa la velocidad de transferencia de datos a través de una red.
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CAPiTULO 2 METODOLOGIA

Se realizará un estudio de mercado mediante recolección de datos a base de

encuestas a la muestra obtenida de la población objetivo, para determinar la demanda

del servicio, analizar los actuales y potenciales consumidores, sus preferencias y

distinguir la competencia actual y los precios del servicio de lntemet que ofrecen.

Para la obtención actualizada de la población existente al mercado que

queremos dirigimos, se utilizó datos de proporcionados por la Corporación Nacional de

Electricidad (CNEL) de Quevedo. Después de analizar y definir los resultados se

rcalizará un estudio financiero para determinar si el proyecto es o no factible.

2.1 Investigación de Mercado

Se busca determinar si existe un número aceptable de consumidores para

establecer una denranda que justifique la implonentación del proyecto. Para esto se

determinará la muestra para realizar las encuestas.

2.1,I Tipos de Invesigación

2.1.1.1 Exploratoria

Se realizó entrevistan al gerente técnico y gerente comercial de Netlife-

Quevedo para familiarizarse y obtener un panor¿una más amplio del tema de

investigación a realizarse. También se realizó entrevistas a personas sobre el

conocimiento de Intemet FTTH.

2.L1.2 Descriptiva

Busca establecer lo que está ocurriendo en el mercado y cuantificar una serie

de características con respecto al servicio de Internet, como la demanda actual, el grado

de satisfacción, etc.

2.1.1.3 Causal

Se analiza las relaciones entre las variables del problema para determinar con

claridad la conducta del consumidor.

2.1.2 Fuentes de Información

2.1.2,1 Fuentes Secundarias

Se utiliza datos registrados por la Corporación Nacional de Electricidad en

Quevedo e información aportada por Netlife.

2.1.2.2 Fuentes Primarias

Información proporcionada por los consumidores entrevistados en la ciudad de

Quevedo.
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2.1.3 Diseño de Investigación

El diseño de la investigación es de tipo no experimental cuantitativa, donde se

proyecta el comportamiento de un universo mediante una muestra representativa sin

manipular las variables de estudio. Esta investigación será de manera transversal, es

decir, recopila datos en un determinado momento de un tiempo único.

2,1.3,1 Segmentación

El mercado demandante de lntemet se clasifica en clientes corporativos y

clientes residenciales. Debido a que Netlife Quevedo está dirigido a clientes

residenciales, este estudio se enfocará en usuarios de Intemet en el hogar que hacen uso

de éste generalmente para:

r lnvestigacionesacadernicas

r Streaming de audio y video

¡ Juegos en línea y demás entretenimientos.

. Comunicación por correos electrónicos o redes sociales.

. Compras o pagos de bienes y sewicios en linea

2.1.3,2 Población y Muestra

Se determina la población objetivo, al número de hogares existentes en la

ciudad de Quevedo. Este dato lo proporcionó la CNEL - Quevedo en base al número de

abonados que tiene a la fecha 30 de diciembre del 2014.

El número de residencias en Quevedo es de 40.395, del cual se extraerá la

muestra para ser encuestada mediante el muestreo probabilístico con el cálculo de la

siguiente fórmula:

n = k2.N.p.q / e2. 1N-l¡+k2p.q

Donde;

N = es el tamaño de la población.

k = valor del nivel de confianza del 95%

e = error muestral deseado

p = probabilidad de que ocurra

q = probabilidad que no ocuna

Reemplazando estos valores obtenemos:

N = 40395

k = 1.96



t0

e: 5% :0.05

p=s0%=0.5

q=50%=0.5

n : (1.96)? * (40.395 * 0.5 * 0.5) / (0.05)2 + (40.395 - I ) + (1.96)2 * (0.s * 0.5)

n = 381

2.1.3.3 Técnica de recolección de Datos

La recopilación de información de los consumidores se la realizó mediante

cuestionarios con entrevistas personales, donde se agregó un pequeño concepto sobre

FTTH, para que las personas que desconozcan de esta tecnología se informen acerca de

ésta. Además al final de la misma, se dio la opción de proporcionar información

personal para pasar a la base de datos de la empresa Netlife y poderlos contactar cuando

el servicio de lntemet FTTH esté disponible para la ciudad.

2.1.3.3.1 Objetivos de la encuesta

. Conocer la cuantía de hogares que posee y no posee lntemet.

¡ Definir el grado de satisfacción de los usuarios que poseen actualmente el servicio

de Intemet.

o Conocer la disposición de los usuarios a contratar el servicio de intemet FTTH.

¡ Establecer si existen usuarios que estarian dispuestos a cambiar de proveedor de

lnternet.

¡ Determinar si la empresa Netlife es conocida en el medio.

2,1.3,3.2 Resultados y Análisis de las Encuestas

Del total de encuestados se evidenció una proporción considerable de personas

que no posee el serv'icio de lntemet residencial, que es del 45%. Estos manifestaron

razones impofantes por las que no adquieren el servicio de intemet. Como se muestra

en el gráfico n" 2. I , el 26Vo indicó que no obtenia Intemet por razones variadas; la razón

más frecuente fue que los encuestados no consideraban necesario obtener el servicio

debido a que ya tenían el servicio de lnternet móvil, otros porque acudían a cybers.

Demás respuestas fueron que arrendaban sus viviendas o que no poseian computadora-

El 24% expresó que que no obtenia Intemet porque consideran de alto costo el

servicio; que en Quevedo es de $20 a $30 mensuales en promedio y cuentan con

velocidades de transmisión de datos entre I a 2 Mbps. El 22% indicó que no había
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cobertura en los sectores de sus residencias y el 2loA habian tcnido antes el sewicio

pero lo cancelaron por ser deficiente.

Gráfico no 2.1 - Motivos de no adquirir Internetfijo.

Motivos de no poseer lnternet Fijo

s Tuvo el servicio deficiente

E Falta de cobertura

¡ Alto costo del servic'ro

I Falta de conoc¡miento de
lnternet

¡ Otros

Del 55% de las personas que tienen actualmente el servicio de lntemet

residencial, el 750á son clientes de CNT, demostrando que éste es actualmente el

proveedor de lntemet líder en el mercado de Quevedo. Netlife posee sólo el l3% de

abonados al servicio y los restantes los provee cuatro IPS locales como muestra el

cuadro n" 2.1 . La tarifa mayor pagada por el sen icio es de S20 a S30, donde el 90.48%

de los usuarios paga este monto, el 8.1% paga más de S30, estos porcentajes se detallan

en el cuadro no 2.2.

Cuad¡o no 2.1 - Pincipales proeeedores de Internet en Quewdo

Otros

C.N'I 157 7 4,7 6./"

N rt life

74,7 60/0

E8,10"1,

.4, irnet

2¡r

7

13,330/o

3,3-3%

9,57y"

9 t ,43y¡

r00%

Tot¡l 210 l0OYo

Elahoración:,lutoro

I8

26%

24%7Yo

Proveedores de Internet I\" Personas I Porcentaje i Porcetrtaje acumulado
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Cuadro no 2.2 - Tarilas de Internet l:ijo

El.rboración: Auto¡a

Se consultó a los usuarios de lntemet sobre su conformidad con su actual

servicio. El 44o/o eslá confonne con el servicio, mientras que el 56% expreso tener

disconformidad, entre las razones más expuestas fue la lentitud e inestabilidad del

servicio. A contuación el gráfico no 2.2, representa el nivel de disconformidad por cada

fazon.

Gúftco no 2.2 - Ra;,ones de disconformidad del semicio

lnconformidad del serv¡c¡o de lnternet

E Servicio lnestable

E Lent¡tud del servicio

E Costo del servicio

E Antenc¡ón al cl¡ente

syo
E No tiene

discon formidad

La tendencia de actividades en Intemet, en su mayoria es la investigación,

descarga de documentos o progr¿rmas didácticos y de trabajo, el 60% de los usuarios

realizan altamente esta actividad. La comunicación también es considerada una de las

S15 a §21) 3 r,{-1,70 I,¡137o

§20 a §-10 t90 90.{8% 9r,48%

S-30 a §-15 9 1,29y" 96,190/o

NIás de S-15 ll -3,8 t % t 00%

'I otal 210 1000/0

Costo de Internet No Person¡s I Porcentaje
Porcentrje

arumuhdo

44yo
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actividades más importantes por medios de redes sociales, chat, videochats y correo

electrónico, 48%. También se realizan actividades que requieren mayor velocidad de

datos como es el caso de visualización y descarga de videos, etc. El cuadro n" 2.3

identifica las actividades que los usuanos más realizan en Intemet.

Cuadro no 2.3 -.'lctiyi¿udes Des.trrolla.las en Internet

Elsboración: Auto¡a

En el siguiente cuadro n" 2.4 se evidencia la disposición de los encuestados en

adquirir el servicio de Intemet FTTH. De las personas que actualmente no posee

Intemet, el 7l% manifestó su deseo de contratar el servicio, y de las personas que si

tienen lntemet residencial, el 73% esta dispuesto a suspender su actual servicio para

contratar Intemet FTTH.

^ltamente 
Realizada t26 60yo r{ t7 8./" t2 6'/" {{ 2ly"

NIu¡'realizada l7 t8y, 21 I lok {0 19"/" l0 5./" I0l 4Eo/"

llledianamente

realizada
t9 9" {6 77 37yo 2t 100/o .t2 20Y"

Poco Realizada ll 1DlJ/o q9 470h 59 ?80 l5 lli 9,^

§o Realizad¡ 7 3"/" 27 l3% l7 8'h 152 5

'I'otal l00o/o 210
100

2t0
r00

oa
210 100r,1. 2r0

r00

Actirtd¡des realiz¡d¡s

eD ltrternet

Iovertigrcl

ó¡y
deccergr

dc mrterirl

edr¡crtivo

Ver

vldco y

Juegos

onlioe

Descarge

de

música,

fotos )
videos

Redlz¡r

trrncaccion

e3

Comunic¡ci

ón

210
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Cuadro no 2.4 - Disposición a Contrdtar Inte¡net FTTH

No

Elaboración: Autora

Estos datos demuestran que el 72,44Vo del total de los encuestados tiene

intención de contratar el servicio de lntemet FTTH, un porcentaje muy importante de

potenciales clientes.

Gráfico no 2,3 - Disposición e Conbatar Inrenet FTTH

Disposición a contratar lnternet

ESi

¡No

En la encuesta se informó acerca de los planes de intemet que estarían

disponibles, sus precios y características respectivas. Las personas que manifestarón su

intención de contratar el servicio de Intemet residencial FTTH, escogieron el plan que

más se ajustó a sus necesidades y poder adquisitivo.

El cuadro n'2.5 detalla los planes disponibles y que planes fueron más

atractivos para los clientes; exponiendo que un 86.59% contrataría el "Plan l" de $35.82

Si t 5.l 7 3r,/o 122 7 to/o 276 72.41" 72,44y"

56 {9 29'/, llr5 27 ,56'/" 100%

Totel 210 t7l lO0Yo 381 l00o/o

Disposlción e

contret¡r senicio

Internet F"I-rH

N' Person¡s

que po§ecn

lnternet

N" Per¡on¡s I No Itl
Cue NO noseea 

I 
Personrs 

I 
Porcenteje

Intcrnet I I

Porcentaje

acumulado

roo%i
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mensuales y el I I.59% el "Plan 2' que duplica la velocidad del anterior plan, y aumenta

su precio a $58.24 mensuales, ambos valores incluyen impuestos.

Cuodro no 2-S - Planes Disponibles

Plan I - $35.Er

Plan 2 - S58.¡r

Plan -1 - §l5.or

Pl¡n 4 - Sl2-1,01

Pl¡n 5 - $l5l.o:

Elaborución: Autorq

Las promociones más requeridas al momento de la contratación, es del 49% en

la instalación gratis del sewicio, seguida de un l9% en duplicar la velocidad durante

dos meses y el lSyo le gustaría un mes de s€rvicio gratis como muestra el cuadro n'2.ó.

Esta información servirá para analizar que incentivos se puede ofrecer al cliente que

motiven a la contratación del servicio.

Cuad¡o no 2.6 - Promociones

2

2.19 86.597.} 8ó,59%

I I,59% 98,55%

0,720 99,287.

3-1

2

0,72y"

0 0./,

100(,1,

t00%

l-15 48,91olo 48,91o/.

50 t8,lzyo 67,03V.

I nstalación gratis

i\Ies gratis de Internet

19,20/" 86,21y,

t7

5.1

6,16,)Á 92,39yo
I)escuentos por cambiar de

proveedor

Descuentos por rcferidos 2l 7,61.h 100%

Tot¡l 276 1000/" I
Elaborución: .4utora

Duplicar velocidrd contratads

por 2 meses

Planes No Person¡s I Porcentaje i Porcentaje acumuledo

l,* uol roo%l

Promociones N' Personas Porcentaje ¡cunrulado
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Por último se queria investigar cuán conocida es [a empresa Netlife en

Quevedo y 74% de las personas entrevistadas declararon que Netlife es una empresa

poco conocida, lo que revela una gran desventaja debida a este desconocimiento de la

mafca_

Grájico no 2.1 - Conocimienro de la Marca

Conocimiento de Netlife

¡5¡
ENo

2.1.3.3.2.1 Análisis de la Oferta

Como demuestra el estudio realizado, el mayor competidor de Netlife-

Quevedo, en el servicio de lntemet por ADSL, es la Co¡poración Nacional de

Telecomunicaciones - CNT. Se evidencia que CNT tiene un liderazgo del 75% en el

mercado quevedeño, mientras que Netlife solo tiene captado el 137o de usuarios.

A pesar de que CNT lidera el mercado, muchos de sus usuarios no están

satisfechos con su servicio, y otra desventaja que se detecta, es que CNT ofiece el

servicio de lntemet por cable telefonico, lo cual es obligatorio tener u obtener una línea

telefónica para adquirir el sen'icio de Intemet.

La estrategia de Netlife para conquistar el mercado, es Ia instalación de

tecnología FTTH, puesto que en la ciudad no se encuentra disponible, y este servicio

diferenciado de Intemet de alta velocidad, ayudaría a la captación de nuevos clientes,

expandiendo sus redes a ubicaciones donde no existe cobertura para el servicio de

Intemet y para quienes no se encuentran satisfechos de su actual servicio.
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2. 1.3.3.2,2 Análisis de la Demanda

En [a ciudad de Quevedo existe una gran cantidad de usuarios que requieren el

servicio de lnternet. Actualmente Intemet es considerado un servicio básico e

importante debido al desarrollo e inclusión de nuevas Tecnologías de información y

comunicación que se está dando en Ecuador.

En la investigación se evidencia una gran proporción de demanda del servicio

de lntemet de alta velocidad, donde se observó que el 72.447o de los entrevistados

totales están dispuestos a contratar el servicio de lntemet FTTH, por esta razón Netlife

quiere satisfacer las necesidades, que los usuarios requieren para el desarrollo de sus

actividades, mejorando el acceso a los beneficios que ofiece Intemet, con [a

implernentación de redes de fibra óptica en toda la ciudad de Quevedo.

2.1.3.3.2.3 Análisis de los Precios

CNT, el mayor proveedor de Intemet en la ciudad solo ofiece un único plan de

I Mbps con velocidad asimétrica a un precio incluido IVA de 20,16 dólares. Este precio

no pueden ser comprado a los precios dados para el servicio de Intemet FTTH ya que

estos precios son de Intemet con tecnología ADSL, que brinda ancho de banda mucho

más bajo que el lntemet FTTH que tendrá ancho de banda desde l5 Mbps a 90 Mbps,

con velocidades simétricas.

Netlife ya tiene una posición con respecto a los planes y precios que se

ofrecería por el servicio de Intemet FfiH. Los precios serían los mismos que se ofrecen

para la ciudad de Quito y Guayaquil. Se considera que estos precios van a ser aceptados

ya que en la investigación de mercado se reflejó los precios más atractivos para los

usuarios que desean contratar el servicio FTTH. Los precios más aceptados fueron

$35,82 por el 86.59% de los encuestados y 58,245 por el 11.59%. Estos precios sin

impuestos serán utilizados para demostrar la rentabilidad del proyecto.

Otro punto que se considera, es que según la Supertel, la tarila promedio de

intemet residencial con velocidad de I a 5 Mbps en el Ecuador el 2014 fue de 34,75

dólares.

2.1.4 Fuerzas de Porter

Es una estrategia competitiva que analiza cualquier industria y determinan los

efectos de rentabilidad a largo plazo. Este modelo señala 5 fuerzas que se ajustan a la

estructura básica de una industria.
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GráJico n" 2.5 - Í'uerias de Porte¡

2. 1. 4, I Rivalidad entre competidores ru.yi stentes

Actualmente en Quevedo no existe el servicio de intemet FTTH, por lo que la

rivalidad es baja ya que no existirían competidores directos para Netlife. A pesar de esto

existen varios proveedores de lntemet, que brindan el servicio con tecnología ADSL,

entre ellos la CNT que tiene un fuerte posicionamiento en el mercado. CNT podría

convertirse en el mayor competidor si instala también redes FTTH para brindar el

mismo servicio, por lo que Netlife tiene que captar el mercado objetivo en el menor

tiempo posible ofreciendo este servicio de calidad obteniendo clientes satisfechos y su

fidelidad.

2.L4,2 Amenaza de entrada de nuevos competidores

A medida que el Intemet se posiciona en la vida las personas, este servicio se

hace más indispensable por lo que podría ser objetivo para la creación de nuevos

proveedores de Intemet. Para la entrada a este mercado, se puede considerar que la
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barrera más fuerte cs el capital monetario para emprenderlo, ya que la instalación de

redes para ofrecer el servicio es elevado, por lo que esto controlaría la entrada de nuevos

proveedores. Con respecto a los actuales proveedores de lntemet, estos podrían contar

con el capital necesario para la instalación de estas redes por Io que a futuro pueden ser

una amezada para Netlife, especialmente CNT que está altamente posicionada en

Quevedo, por lo tanto se concluye que la amenzada es media.

2.1.4.3 Amenaza de posibles productos sustitutos

Intemet FTTH es un bien intangible, por lo que podría sustituirlo, cs una

tecnología más avanzada, de fácil acceso, menor costo y que brinde mayor bando de

ancha, pero actualmente la mejor tecnología para el servicio de Intemet residencial de

alta velocidad, la tecnologia FTTH es la más avanzada. Por lo que esta fuerza sería muy

alta para Netlife, ya que brindaría el senicio de Intemet de mejor calidad que existe en

la ciudad siendo esta amenaza nula.

2.1.4.4 Poder de negociación de los proveedores

Se clasifican en dos los proveedores, los que proveerán el Internet y los que

proveerán los materiales para la instalación de las redes de frbra óptica. Netlife es parte

del grupo Telconet, el mayor proveedor de Intemet dedicado por medio de fibra óptica

en Ecuador. Telconet es un socio estratégico que venderá el sen,icio de Intemet a

Netlife a precios convenientes para las dos empresas. Y para la obtención de materiales

para la instalación de redes se cuenta con muchos proveedores nacionales e

internacionales a los que se les comprará a los que ofiezcan las mejores ofertas. En

resume, el poder de negociación de los proveedores es media.

2.1.4,5 Poder de negociación de los clientes

En esta industria de Intemet es diversa, ya que existen cybers y varios

proveedores, pero el servicio de lntemet FfiH será bastante diferenciado, ya que

proporcionará velocidades mucho más altas que las disponibles en el mercado

quevedeño. Los usuarios se darán cuenta de los beneficios que dará esta tecnología por

lo que la empresa obtendrá mayor poder de negociación fiente a sus clientes.

2.1.5 Análisis FODA

Ayuda a identificar factores estratégicos importantes del proyecto para

aprovechar las fortalezas, minimizando las debilidades. Así mismo analiza el entomo

utilizando las opofunidades que óste brinda, tratando de reducir o eliminar las

amenazas que puedan existir en el mercado.
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2.1.5.1 Fortalezas

o Tecnologia avanzada.

o Servicio diferenciado con Intemet FTTH.

o Primeros en ofrecer Internet FTTH en el mercado.

r Capacidad de antender altas demandas.

. Seguridad en el servicio.

r Amplia cobertura.

2.1.5.2 Debilidades

. Precio del servicio.

r Poco conocimiento de la marca.

2.1.5.3 Oportunidades

. Demanda insatisfecha existente.

o Posicionamiento en el mercado con el nuevo servicio de Intemet FTTH.

o Alianza estratégica con el mayor proveedor de fibra óptica en Ecuador.

2,L5,4 Amenazas

o Baja capacidad adquisitiva del mercado.

r Desconocimiento de las ventajas que ofrece Intemet FTTH.

r Instalación de redes FfiH por la competencia.
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CAPÍTULO 3 ESTUDIO TÉCNICO

3.1 Organigrama del Proyecto

En el siguiente organigrama se detallan las personas de la empresa que estarán

involucradas en la instalación de las redes de fibra óptica.

Gráfico no 3,1 - 0rganigrama

3.Ll Manual de Funciones

Gerenci¡ Técnica: Administrará y Organizará la adquisición de los recursos necesarios

para la instalación de las redes FTTH. Será responsable del funcionamiento eficiente de

las redes. Controlará el desempeño de sus colaboradores.

Jefe Técnico: Coordinará la gestión y hará el seguimiento de control respectivo al

contratista en la instalación de la redes FTTH.

Jefe Comercial: Se encargará del manejo financiero para el proyecto realizando los

respectivos pagos a proveedores y al contratista.

Técnicos: Estos técnicos serán contratados para la instalación del servicio y el soporte

de las redes FTTH.

3.2 Localización del Proyecto

La implementación de la redes FTTH se ubicarán alrededor de toda la ciudad

de Quevedo, provincia de [,os Ríos con un total de 7 nodos. Los nodos son puntos de

conexión para la redistribución de transmisión de datos.

Jde Técaico Jde Comercial

Técnicos

Gerencia Técaica



Gráfico ta 3.2 - Locdliíación del Pro!ecto

3.3 Localización de los Nodos en la Ciudad

La instalación de los 7 nodos; seis alrededor de la ciudad localizados en los

sectores: parroquia 7 de Octubre, Los Chapulos, La Judith, Nicolás Infante Diaz, Nuevo

Amanecer y La Venus; y uno principal que se encontrará en el centro de la ciudad. La

red inicial tendrá l0 rutas de 4 km de cableado de fibra óptica.
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GráJico to J-J - Locali;ación de l\odos

3.4 Capacidad de Clientes

lnicialmente para la instalación de las redes FTTH, se adquirirá material que

tendrá capacidad para dar servicio de Internet de alta velocidad a 5000 usuarios en la

ciudad. Pero la meta exigida por Ia empresa es; captar 1200 usuarios el primer año de
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3,5 Disponibilidad de Recursos Financieros

Como se mencionó anteriormente, Netlife es una empresa del grupo Telconet,

y ésta cuenta con los recursos financieros para la inversión de implementación de las

redes FTTH en la ciudad de Quevedo, con un total de $430.440 que serán netamente de

capital propio.

3.ó Disponibilidad de Mano de Obra

Para la instalación de las redes FTTH, Netlife hace convenio con un contratista.

Este contratista informa que a su cargo tendrá a lg trabajadores que realizarán la

instalación de las redes FTTH en Quevedo en el transcurso de 30 días. El costo de

instalación se hará de acuerdo al total de metros de tendido de cableado de fibra óptica.

Para la instalación de toda la red se tenderá un total de 40.000 metros, donde se

coloca¡án 250 cajas de dispersión, 100 mangas y 625 splitters. Para Ia costos de

transpolación sólo serán los gastos de combustile ya que la empresa cuanta con sus

propios vehiculos. En el cuadro n' 3.1 se detallan los costos.

Cuqdro no 3.1 - Coslos de lnstalaúón de las ¡edes FTTH.

Elaboroción: Auroro

Una vez realizada la instalación, la empresa tendrá la responsabilidad de

contrata a 6 técnicos calificados, quienes se encargarán de supervisar las instalaciones

del servicio en cada hogar y dar soporte a la nueva red de fibra óptica.

3.7 Disponibilidad de Materiales e Insumos

Los materiales que se necesitarán para el proyecto, se detallan en el siguiente

cuadro no 3 -2-

Tendido de Cable FO 144 hilos 400()0 nr s 1.50

lnstalación de cajas dispersión 250 s 1 5,00

Armar Mangas r00 s 20,00

Splitters 625 s 10,00

Transporte 30 dias s 30,00

Velor por metro de

tendldo.
l\l ano dc Obra Cantid¡d
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Cuadro n" 3.2 - Materiules e Insumos para lu Instalación de las Redes I:TTII.

Elabo¡oción: Aulo¡a

Estos materiales se los adquirirá de parte de proveedores nacionales y

extranjeros con los que actualmente cuenta la empresa Netlife.

3,8 Recursos para Publicidad

Para dar a conocer más la empresa y promocionar el nuevo servicio de Intemet

FTTH, se recurrirá a la publicidad mediante volanteo. El presupuesto total para

financiar la publicidad es de $5.000 para el primer año.

[:sca Icra l0

Esquipos de Seguridad 20

Herramientas básicas ( destomilladores, playos,

ponchadora )

l0

H erraj es 1J000

Cables de Fibra Optica de 144 hilos 80000 m.

Cable de Acceso 2 hilos I 60000 m.

Cajas dc Dispersión 250

Mangas 200

Splittcr 500

5000oNt^

L]PS 1

Materiales clóctncos en los Nodos 7

Detrlle C¡ntidad



76

CAPiTULO 4 ESTUDIO FINANCIERO

4.1 Presupuesto de inversión

La inversión requerida para la implementación del proyecto ascienden a

S430.440, esta inversión será realizada con capital propio.

4.L l Activos Fijos

Los siguientes bienes materiales son necesarios para la instalación de la redes

FTTH, en los siguientes cuadros se muestra el costo, cantidad y depreciación de cada

uno de los bienes.

Cuadro no 4.1 - Actiros Fijos

Escale¡a l0 5 400,00 s 4.000.00

liquipos de Seguridad+ 20 s 100,00 s 2.000,00

Herramientas básicas (

destomilladores, playos, ponchadora ) ?0 § 60,00 § 1.200,00

I Ienajes E000 §100 5 24.000,00

Cables de Fibra Óptica de 144 hilos 40000 5 r,00 s 40.000.00

Cable dc Acceso 2 hilos tt0000 q o 50 s 40.000,00

Cajas de Dispersrón :50 s óó,00 s r 6.500,00

Mangas 200 s 120.00 s 24.000.00

Splitter 500 s 32,00 s r 6.000,00

ONI' 5000 ( 1t oo $ 175.000,00

UPS s 120,00 s 840,00

Materiales electricos en los Nodos 7 s 2.000.00 s r4.000,00

t'ot'AI_ s 357.540,00

I)laboración: ,4uto¡u

t)I. I .\t_l.L CANTIDAD
COSTO

I,JNITARIO

COSTO

TOTAL
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4,I.Ll Depreciación de Activos Fijos

La depreciación es la disminución del valor de los activos tangibles, por el

desgaste debido al uso o el paso del tiempo. Para este cálculo se utilizara el método de

depreciación en línea recta, donde e[ valor del activo se deprecia en función del tiempo.

Este tendrá la misma cantidad de valor de depreciación para el número de años de vida

útil del activo como muestra el cuadro n' 4.2.
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4.1.2 Mano de Obra

Para la instalación de la red, se hace un acuerdo con el contratista para que se

finalice la instalación en un máximo de 30 días. Los costos de instalación de define por

metro de tendido de cableado y equipamiento

Cuadro no 4.3 - Costo de Mano de Obru

Elaboración: Autora

4.1.3 Capital del Trabajo

Se refiere a los recursos necesarios para el inicio de operación del negocio.

Esta inversión es para respaldar los costos y gastos de operación inicial.

Para este análisis se utilizó el metodo de déficit máximo acumulado, y se

determinó, que no se requiere de capital de trabajo para este proyecto, ya que desde el

primer mes de inicio del proyecto, [a diferencia entre ingresos y egresos, resulta positivo

como se muestra en el cuadro n'4.4. Esto se debe a que la empresa ya está constituida y

esta inversión no requiere muchos costos. Por otro lado, se considera que el negocio de

las telecomunicaciones es bastante rentable, por lo que genera ganancias en tiempo

reducido.

El cuadro n'4.4 de costo de capital muestra los valores mensuales que incurrirá

la empresa para la ejecución del proyecto. Los ingresos se detallan en los cuadros no 4.5

y n'4.6 y los gastos de técnicos se ven en el cuadro n%.8 que se analizan en las

siguientes páginas. Para los gatos de Intemet, energia, publicidad, mantenimiento y

movilización se hace un prorateo mensual del total de los gastos anuales que se indican

en el cuadro n" 4.9.

Tendido de Cable

FO 144 hilos 40000 Metros s t,50 s 60.000.00

Instalación de cajas

dispersión 250 uds. s 1s,00 s 3.750.00

Armar Mangas 100 utls s 20.00 s 2.000,00

Splitters ó25 uds. s 10.00 5 6.250.00

s 30,00Transporte -t0 Días s 900.00

TOTAL s 72.900.00

Nlano de Obra Cantidad Conversión \¡alor Subtotel
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4,2 Presupuesto de Ingresos

Se calculará los ingresos dependiendo de los clientes que contraten el servicio

con el precio del plan conlratado, más el costo de instalación que corresponda. Para el

primer año se estima las ventas a 150 clientes mensuales, que son las exigidas por la

empresa y se reflejan en la alta demanda del servicio en la investigación de mercado;

cuadro no4.5. Pero para este análisis se castigará la demanda proyecta en 30%,

presentando un escenario pesimista.

En los ingtesos por instalación del servicio en el cuadro n" 4.6, se calcula en

función de su modalidad de pago y los descuentos por promoción que se ofiecerá. Las

proporciones estimadas serán de acuerdo a la modalidad de pago de los actuales clientes

de Netlife del servicio de Intemet ADSL. El 35% de los clientes actuales pagan el

sen'icio de lntemet por medio de cuenta corriente, el 40% por débito ba¡cario de

cuentas de ahorro y otro 25t:o por medio de ventanillas.

La proyección de ventas para los siguientes dos años se pronostica un aumento

de l5o/o, esta tasa se determina por el crecimiento de ventas que ha tenido la empresa

durante los últimos 5 años por el servicio de lntemet ADSL. Para este cálculo se

utilizará los precios de los dos planes más demandados sin impuestos.

Cuadro no 4.5 - Ingresos Proyectados por el Semicio FTTH.

Mcs I 105 s 12 s55 s 3,601 .50

Mes 2 210 s12 s5s § 7,201.00

N{ es -l lt5 s 32 s55 s 10,804.50

Mes 4 420 s 12 s55 s 14.40ó.00

N'l es 5 525 s 32 s55 s 18,007.50

N'tes 6 6i0 s32 s5s s 2 r.609.00

Mcs 7 715 512 s 55 s 25.2 t 0.50

N'l es 8 ri.l0 s 12 $55 s 28.8 t 2.00

Mes 9 9.15 s12 55s s 12,4 8.50

Mes l0 1050 s32 sss s 36,0r 5.00

N'f cs ll ll55 s32 s 55 s 39.6 r 6.50

Mes 12 1260 s32 s55 $ 43,2 r8.00

Año I § 2E0.917.00

Elaboración:.luu¡ta

NI ESIS ('l.t l.\'rus PRT]('IO PI,.\N I PRECIO PI,A¡i 2
INGR"ESOS POR

SERVICIO
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Cuodro n" 4.ó - Ingresos pro!:ectados por lnstalación del Senicit¡.

Elabo¡ación: Autoro

4.3 Presupuesto de Egresos

Conesponde a los gastos operativo§, gastos de sueldos y costos de ventas.

4.3,1 Presupuesto de Personal

El sueldo de la contratación de 6 técnicos para el soporte de las redes FTTH. El

cuadro no 4.7 detalla los rubros del salario anual de un técnico. El cuadro n'4.8 indica

los gastos anuales de ó técnicos. El sueldo de los técnicos se incrementará l0% anual.

Cuadro no 4.7 - Sueldos ¡ Salaios

Airo l 1 2ó0 l2ó0 s 100 56,700

Año 2 | 4.19 I E9 s r00 s 505

s 100 9,781Año 3 t 66ó 2t7

Año 4 I 91ó t -50 l I ,248

12,935Año 5 I10,1

Año ó t 51.1 -1-r I 14,875

Sueldo Mensual §§00 0f) s550,00 §Á05 00 §665 50 §732,0-5 s 8 05.26

IESS I I.I5%

Mensual (5f 75 s6r,33 s6'7 .46 (7¿ ?O s8 I,62 qtq ?g

Fondos de

Reserva Mensual s0,00 54_5,82 s_50,40 s55.44 s60,98 s67,08

Surldo Anual s6.000.00 §6.600.00 s7.260.00 s7.98ó.00 s8.?E,1.ó0 s9.óó3.0ó

Décimo Cuano s0,00 s.¡71 .70 q?q{) rq s409,80 s430.29 s451,80

Décimo Tercero s500,00 s5-50,00 só05.00 s665.50 s732,05 s805,00

IESS I I,I5%

anual s669.00 s809.49 s890.44 §q70 4R $1,077,43q715 q0

Fondos de

Reserva anual s0.00 qSls ?n s604.76 s665.23 s7l r,76 §RO4 S¡

'f otal Anual §7. r 69.00 s8.80738 §9.669,53 § 10.616.97 §r1.658,r8 $ 12.802.90

Í)laboración: Autora

PT.RIODOS
PRECIO DE

INSTALACIóN

INGRE§OS

FOR

IN§TALACIÓN

CLIENTES

TOTALES

CLIf,NTES

NUEVOS

ssoool

s50ool

ssoool

$ 50.00

$ 50.00

S 5U,UU

s 100

5 IUU

S 
'O'

SAI,ARIO Año I Año 2 Año 3 ,\ño 4 Año 5 Año 6
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Cuadro no 4.8 - Sueldos ¡' Stlarios de 6 Técnicos

Elaboración: Autora

4.3.2 Presupuesto Costos y Gastos Operativos

En el siguiente cuadro se exponen los gastos operativos anuales del proyecto.

Los gastos de Intemet. son por el servicio de transmisión de datos que nos ofrece

Telconet, Ios sueldos de los técnicos y publicidad anteriormente detallados, el costo de

energia que se necesitará para el funcionamiento de los nodos, los gastos por

mantenimiento de la red de fibra óptica y [a movilización para la instalación del servicio

a las residencias.

Cuadro no 4.9 - Costos Ope¡qtivoli.

Elaboración: Autoru

4.4 Análisis del proyecto

Se realiza¡á el estudio financiero para un periodo de 6 años. El objetivo de este

análisis es el cálculo de las siguientes variables:

o VAN

. TIR

¡ Payback

o Análisis de Sensibilidad

I () 1 ..\t.

,\Nt;^1. s.13.01.1,00 s 5l .ll.r { , 2It s58.0 r 7,20 $ó3.701.8-1 $ó9.9{9.08 s76.814,90

lotanrct s 120.000.00 s 120.000.00 s 120.000.00 s 120.000.00 s120.000.00 s 120.000,00
Técnicos s 43.0 r4.00 s 52.8,r4.28 s 58.017.20 s 63.701.81 $ 9.949.08 § 76.814.90

lJncrgia s r 5.000.00 s 15.000.00 s 15.000.00 s r 5.000.00 s 5.000.00 $ 15.000,00

Publicidad § 5.000.00 s 3.600.00 s 3.600.00 s 1.600.00 s 3.040.00
Mantenimiento
de la red s 5.000.00 $ 5.000.00 s 5.500.00 q fi oso oo s 6.655.00 § s.000.00
lvlor ilización s 6.000.00 s 6.000.00 s 6.000.00 § ó.000.00 s 6.000,00

SALARIO Año I Año 2 Año 3 Año 4 Año 5 Año ó

COSTOS Año I Año 2 Año 3 Año 4 Año 5 Año 6

DeDreciación $ 90.246.ó7 s 90.246.67 $ 88.@ó.67 § 20.700.00 s 20.700.00

l s 6 ooo.oo

s 3.600,00

$ 88.@ó,67
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4.4.3 Valor Actual

Calcula el valor presente de todos los flujos de caja proyectados desde el

primer periodo de operación restándole la inversión inicial, determinando la rentabilidad

deseada después de recuperar la inversión. Este sistema es el más aceptado en la

evaluación de proyectos.

Para esta inversión Netlife exige una Tasa Mínima Atractiva de Retomo

(TMAR) de l5%- A ésta tasa se descuenta los flujos para el cálculo del VAN, dando el

siguiente resultado.

1 \t.\ R

s 166.487.38

4.4.4 Tasa Interna de Retorno (TIR)

Es la tasa de descuento por la que el VAN se hace cero. En otras palabras, es la

tasa máxima que se puede exigir al proyecto, en este caso se calculó la siguiente tasa.

'I IR

4.4.5 Payback Descontado del Proyecto

Mide en cuanto tiempo se recupera la inversión incluido el retomo exigido de

Ia inversión.

Cutdro n" 4.12 - Payback del Proyecto

Elaboración: Autora

Para esta inversión el periodo de recuperación es de 5 años, con un excedente

de ganancias de $95.300,79.

I s 430,440.00 s I 25,621 .92 s ó4.566.00 s 6r,055.92 5 ó1,055.92

2 s 369.384.08 s I I 6.016.55 s 55.407.61 $ ó0,608.94 $ l2l .6ó4.85

3 s 308.775.15 s 144,689.80 s 4ó.3 r 6.27 $ 98,373.53 $ 220.038.39

.l s 210.401 .61 s 155,577.85 s 3l.560.24 s124.017,61 s 344,055.99

-5 s 86,384.01 s 194.642.40 s 12,957.60 s l 8l .684.79

s289.794.14 s 8l 5.s35.436 s (95,300.79) s 27 5.499.52 s (14,29s.12)

Años
Seldo de la

Inversión
Flujo de Caja

Retorno

Exigido

Recuperocién

de l¡ Inversión

Anu¡l

Recupereción

Inversión

Acumulsd¡

s 525.740.79
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4.4,6 Análisis de Sensibilidad

Analiza los posibles efectos sobre el VAN debido a las variaciones de los

ingresos o costo que incurren en el proyecto. Este estudio puede determinar si el

proyecto sigue siendo atractivo aún cambios sigrrificativos de las variables en los

ingresos y egresos.

Para este análisis se determinará la variación de los ingresos desde un aumento

del 5% a la disminución d,el l7%o; y [a variación de los egresos en una disminución del

l07o al aumento de ésta a un 30%.

4.4.6.1 Sensibilidad en la Variación de los Ingresos

Al existir cambios en los ingresos automáticamente cambia los valores en el

VAN. Los ingresos y el VAN son directamente proporcionales, pero para que el

proyecto ya no sea muy atractivo, los ingresos deben disminuir en más de l0%. Como

vemos en el cuadro no 4.13, Ia variación de los inglesos en -l7o/o, el VAN resulta

negativo.

Cuadro n" 4.13 - Sensibilidad de los lngresos

Iilaboroción: ,lutoro

s 2t7.'77 4.t9 30% Irac tih lc

0 s 166,487.38 Fact iblc

-5 -0,/" s r 15,200.58 23Yo I'ac t iblc

-10% s 63.887.76 209; Fact ihlc

(s 7.§ S7.7ó) l4% No lactiblc'

vARTACTON VAN TIR RESULTADO
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Grólico n" 1.1 - Sensibilidad de los lngreso

+VAN

-20Yo -1s% -10% -5% 5% tW"

4.4,6.2 Sensibilidad en la Variación de los Costos Totales

Muestra los cambios en e[ VAN cuando los costos varían de manera negativa o

positiva. Los costos tienen que ascender a más del 20o/o para que el proyecto tenga un

VAN negativo, deduciendo que los egresos son menos sensible que los ingresos.

Cuqdro nó 4.14 - Sensibilidad de los Costos

309.',o s (36,38e.54) No fhct ible

20% s 3 t.23ó.10 Factible

r0% $ 98.861.74 l act ible

0 s 166,487,38 2'tr'" lactible

-100/" s 234,r r3.02 ll% Iractible

E laho¡ación:,1 utt¡¡¡t

yARIACION VAN ltR Rf,SULTADO
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Grúfico n" 4.2 - Sensibilidad en los C'ostos

-2M -10% tflo zWo 4ffo

+r5o#e@
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CONCLUSIONES

La industria del lntemet y las telecomunicaciones son altamente rentables ya

que este servicio se está haciendo necesario e indispensable para el desanollo de

actividades de las personas teniendo así una alta demanda del mismo.

El tráfico en lntemet aumenta mediante pasa el tiempo, por lo que se tiene que

ir desarrollando y brindando nueva tecnología para mantener y aumentar la calidad de

este servicio.

Como se analizó en la investigación, el 56% de usuarios de Intemet no están

satisfechos con su actual servicio, muchos de estos usuarios expresaron su intención de

adquirir el servicio de intemet por fibra óptica. Entre las personas que no poseen el

servicio de intemet el 73Yo estin dispuestos a contratar intemet FTTH.

En la evaluación sobre el total de inversión que se necesita para financiar el

proyecto se determinó el capital monetario de S430.440,00. Una vez frjados los ingresos

y costos de la operación del negocio se realizó el análisis financiero del proyecto

durante 6 años. dando como resultado una Tasa de Retomo del 27oA, simultáneamente

con un rendimiento esperado del l5%, es decir con el total de S 430.440,00 para la

inversión, ésta proporcionará un VAN de S 166.487,38. Con este análisis se estima la

recuperación de la inversión, incluido los rendimientos esperados en el 5to. año de

operación del servicio.

Debido a esto se puede concluir que es el momento de invertir para la

instalación de redes FTTH, y que el proyecto es totalmente viable, aprovechando

también que no existe este servicio actualmente en la ciudad.
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RECOMENDACIONES

Realizar la instalación de redes FTTH para el servicio de lntemet, ya que en

este proyecto se demuestra la recuperación total de la inversión y rentabilidad que

podría generar en un plazo de 5 años.

Crear estrategias constantes para posicionar la marca de la empresa, ya que se

evidenció un alto desconocimiento de la misma en la ciudad e invertir más en

publicidad y marketing.

Ofrecer más promociones para la contratación del servicio y crear tácticas de

dilerenciación del servicio para atraer más clientes.
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ANEXOS

ElIiCI., ESI'A

Dirccción dc su Rcside ncia:

l. ¿Posec lntcrnet fijo en su casa? Si su respuesta es "NO", pase a [a pregunta 7.

Si No

2. ¿Cuál cs su actual proveedor d€ lnternet?

CNT
Netlife - Transtelco
Aimet
Otro, escriba cuál:

3. ¿Cuánto paga actualmcntc por cl servicio tle Internet fijo?

E sr5a$zo E $20a$30 E $¡oas¡s E más dc S35

4. ¿Cuál de las siguientes razones son nrotivo dc disconformidad en su actual
sen'icio?

Sen icio lnestable.
Lentitud en el Servicio.
Costo del Servicio.
Atención al cliente.
No tengo inconformidad.

5. Enumere las siguientes actividades del I al 5, que se realizan en su hogar por
lnternet; siendo I la actividad más realizada. Una vez contestada esta
pregunta, prosiga a la pregunta 8.

Investigación y descarga de documentos o programas diücticos y de trabajo,
Ver películas, videos y jugar online.
Descargar música, fotos, videos, y juegos.
Realizar transacciones bancarias, pagos de servicios y/o compras online
Comunicación (correo electrónico, chats, videochats, redes sociales).

6. ¿Cuál de las siguientes razones son motivo de no adquirir el servicio de
Internet rcsidencial?

Tuvo el servicio, pero era deficiente
Falta de cobertura en mi ubicación.
Alto costo del servicio.

EE
E
E
E
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7. ¿,F.staría usted dispuesto a contralar cl scrricio rlc Intcrnet dc alta rclocidad (de
fibra óptica - ¡-l"l ll)? Si su respuesta cs "No", pasc a la pregunta I l.

Esi l\ ()

8. En caso dc conlratar el scrvicio de Intcrnct dc alt¿ lelocidad .1Quí' plan de
estaría dispuesto usted a contratar?

T-l 35.E1 f-l s58.r{

Plan I Plan 2
¡ Descarga I canción de 4MB

en 4,3 segundos
¡ Descarga I video de 40MB

en ó0 segundos
. Descarga I pclícula de 4GB

en 3ó minutos
. Descarga l0 fotos lOMB en I t

segundos
r Velocidad local: l5 Mbps
o Veiocidad internacional: 3

lltbps

f--l S7s.n'

Pl¡n 3
r Descarga I canción de 4MB

en 1,4 segundos
. Dcscarga I video de 40MB

en l4 segundos
o Descarga I pelicula de 4GB

en 24 minutos
¡ Descarga l0 fotos lOMB en 4

segundos
¡ Velocidad local: 45 l\{bps
. Velocidad internacional: 9

Mbps

o Descarga I canción de 4MB
en 2,1 segundos

r Descarga I video de 40MB
en 2l segundos

. Dcscarga I película dc 4CB
cn 28 minutos

. Descarga l0 fotos I OMB en 5
segundos

¡ Velocidad local: 30 Nlbps
r Velocidad internacional: 6

Ntbps

s I 23.0r

PIan.l
. Descarga I canción de 4MB

en 0,9 segundos
o Descarga I video de 40MB

en 9 segundos
. Descarga I pelicula de 4GB

en l4 minutos
. Descarga l0 fotos lOMB en 2

segundos
¡ Velocidad local: 75 lltbps
e Velocidad internacional: l5

Mbps

f--l Falta de experiencia o conocimiento de intemet.
f-l otros.

E

E
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E s151.02

Plan 3
. Descarga I canción de 4MB en 0.7

segundos
. Descarga I video de 40MB en 7

segundos
. Descarga I pelicula de 4GB en I 2

minutos
. Descarga l0 fotos lOMB en 2

segundos
r Velocidad local: 90 Nfbps
c Velocidad ¡nternacional: l8 NIbps

9. ¿Qué tipo de promoción le gustaría recibir por la contratación del servicio de
Internet de alta velocidad?

E Instalación gratis.
f--l Mes gratis del servicio de intemet.
f--l Duplicar la velocidad contratada por 2 meses.
T-l Descuentos por cambiar de proveedor.
f--l Descuentos por clientes referidos.

10. ¿tlsted considera que Netlife €s una empresa muy conocida cn Quevcdo?

I lsl E No

Por favor, si desea ser contactado cuando el servicio de intemet FTTH esté disponible
en la ciudad de Quevedo, deje sus datos a continuación.

Gracias

Nombre :

n-únrero telefónico o móvil:

Corre o clectrón ico:


