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TEMA: CREACION DE UN NEGOCIO DE INTERNET INALAMBRICO Y SU
APLICACION EMPRESARIAL COMO MEDIO DE TRANSPORTE DE DATOS,
IMAGENES, VOZ Y VIDEO PARA LA CIUDAD DE CUENCA.



RESUMEN EJECUTIVO
Introduccion

PACIFICTEL S A. tomara ventaja de una oportunidad para convertirse en un operador
inalambrico de Telefonia Fija en la ciudad de Cuenca. Una de las metas de la compaiiia es
identificar nuevas oportunidades de negocios, las cuales le permitan en el largo plazo
mantener su posicion en el negocio de las Telecomunicaciones, dado el nivel de
crecimiento y avances tecnoldgicos que han tenido otros sectores como los operadores

Celulares y los proveedores de Internet.

Consistente con el objetivo de la compafia, se ha desarrollado el siguiente Plan de
Negocios, el cual propone la implementacion de una “Red de banda ancha inalimbrica”
para proveer servicios de voz y datos bajo la tecnologia Punto-MultiPunto Wi-Max,

inicialmente para la ciudad de Cuenca.

Paralelamente, el Gobierno actual ha emprendido acciones que estan dirigidas a mejorar los
niveles de pobreza de la poblacion y reducir los altos niveles de corrupcion existentes. Esta
problematica se ve favorecida debido a escasa o nula actividad del comercio electronico y

falta de sistemas de rendicion de cuentas en el pais.

Sin duda alguna, la implementacion de este proyecto en otras ciudades, cuya cobertura
tiene PACIFICTEL S.A , ayudaria al Estado a contar con “Infraestructura de Acceso” que
permitiria dirigir sus estrategias y a la vez provee a PACIFICTEL S.A. una alternativa de

negocios que le permitira actualizarse en los ultimos avances tecnologicos.

La Compaiiia

Debido a las intenciones de los Gobiernos de turno en modernizar y achicar el tamafio del
estado, en el afio 1997 mediante Ley Reformatoria, se escinde la empresa estatal de
Telecomunicaciones EMETEL, dando nacimiento a Pacifictel S.A. como operador en la
Costa y a Andinatel en la region Sierra. Ambas empresas como sociedades anénimas,

siendo su unico accionista el Fondo de Solidaridad.




Pacifictel S.A., es una empresa privada cuyo duefio es el Estado Ecuatoriano que presta
servicios de Telefonia Fija, Acceso a Internet y Transmision de Datos en la region
occidental (Costa) del Ecuador operando en las provincias de Guayas, Manabi, El Oro,

Quevedo, Los Rios, Loja, Morona Santiago, Azuay, Galapagos y Zamora Chinchipe.

Al 31 de agosto de 2003 contaba con una némina interna y externa de 3.192 empleados
distribuidos a lo largo de las diferentes provincias; es decir Pacifictel S.A. ya esta en el
negocio de voz, Acceso a Internet y Transmision de datos. Pacifictel S.A: ya cuenta con la

infraestructura fisica y humana para desarrollar el proyecto.

Para lograr las metas de este Plan de Negocios, Pacifictel S.A. debera crear una nueva
Unidad de Negocios y espera contar con personal altamente calificado para la direccion del
mismo. Ya que por ser un negocio inalambrico y dirigido a un segmento diferente de
consumidores, requerira de ejecutivos, representantes de ventas y personal de atencion a

clientes con caracteristicas y perfiles diferentes.

Los servicios

Los servicios basicos que se proveeran mediante esta red son los de voz (POTS) y el de
Acceso a Internet de alta velocidad, lo cual permitira multiples aplicaciones de los servicios
basados en IP como son el comercio electronico, la educacion virtual, telemedicina, Tele

marketing, Web Services, etc.

El proyecto inicialmente cuenta con una sola Estacion Base para proveer servicios a
clientes Residenciales de alto consumo y Comerciales dentro del cantén Cuenca. El
negocio se percibe como muy bueno, en término de las ventajas que provee la tecnologia,

con relacion a la competencia y sustitutos.

El mercado objetivo inicial definido para este Plan de Negocios es el segmento
Corporativo, y se ha proyectado que captando 205 Clientes Corporativos, que aspiramos
seran vendidos durante el primer afio de operacion; se obtendran beneficios econdémicos

para la compaiia. Estos permitiran a PACIFICTEL S.A. posicionarse en el mercado de




Cuenca y obtener crecimiento, ya sea en el mismo segmento de mercado o por captacion de

los Clientes Residenciales.

La plataforma inalambrica a instalar en Cuenca requiere una inversion inicial de $ 531.028,
los recursos para este proyecto deben ser aprobados por el directorio y el accionista, ya que
de las utilidades generadas por PACIFICTEL S.A. se obtendran los recursos para su

ejecucion.

Pacifictel cuenta con una licencia para telefonia inalambrica que no ha explotado, posee la
ventaja de la infraestructura respecto de sus posibles competidores; y existe un mercado
importante compuesto por un sector industrial de dificil acceso terrestre y edificios dentro
de los cuales se mueven una gran cantidad de negocios permitiendo un nivel de movilidad

que a una velocidad adecuada competiria de muy buena manera con el sustituto celular.

El mercado

En el canton Cuenca existe una demanda insatisfecha en el sector Residencial y Comercial.
El 48,7% de las viviendas residenciales habitadas no tienen servicio telefonico fijo, segiin
la informacion publicada por el INEC. Y la densidad de la oferta del servicio para el sector
Comercial es muy baja. ETAPA sirve al sector Comercial con apenas 7,219 lineas siendo la
cantidad de compaiiias y sociedades de 2,568; lo cual da un promedio de 2,81 lineas por
compafia. Siendo un indicador muy bajo y denota un déficit de lineas telefonicas para el

sector Comercial.

El proyecto es muy conveniente ya que con una penetracion de apenas 205 negocios
considerando una sola Estacion Base se estima una TIR de 27%. Considerando las ventajas
tecnologicas que ofrece la Plataforma Wi-Max, da la oportunidad de crear un producto

diferenciado y con altos indices de calidad e innovacion.

La tendencia de la Industria de Telecomunicaciones es de constante crecimiento, la

compaiia cree que el mercado meta es alcanzable y puede convertirse en un producto




estrella a largo plazo. Ya que el mismo esquema es aplicable en otras regiones donde se

concentran negocios y compaiiias.

El sector de las telecomunicaciones se caracteriza por estar en libre competencia desde el
pasado afio, existiendo operadoras que al igual que Andinatel y Pacifictel cuentan con
licencia para telefonia inalambrica y otras que como TVCABLE ya estan ofreciendo
Internet de banda ancha a sus clientes, no obstante, Pacifictel S.A. no tendria problemas en
entrar a competir en el canton Cuenca y con una minima penetracion del 3% sobre la oferta
de lineas comerciales de ETAPA, muy por debajo incluso que el servicio celular, podria
obtener beneficios palpables, apuntalando su estrategia a la expansion y crecimiento del

negocio.

Consideraciones Financieras.

En un analisis a 3 afios, la TIR es mayor al 27%, muy superior a cualquier opcion
financiera existente en el mercado; y, el valor presente neto luego de tres afios de operacion
es de $ 104,782 con una tasa de descuento del 16%, y el tiempo de recuperacion de la

inversion es en dos afios.

La ventaja competitiva de esta opcion inalambrica radica en su bajo tiempo de
construccion e implementacion, menor a tres meses, en el bajo tiempo de atencion al
cliente (48 horas), en el alcance practicamente ilimitado en el Area de cobertura lo que lo
convierte en una opcion ideal y en la competencia mas importante para el servicio de

Internet por cable e Internet celular.

Objetivos del Plan de Negocios
e El Crecimiento de la compaiiia.
e Posicionarnos como distribuidores de Servicios de Comunicacion inalambricos.
e Incrementar los ingresos percibidos.
e Entrar a competir en un sector nuevo, expandir el area de cobertura, en ciudades y

lugares de dificil cobertura.
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INTRODUCCION Y JUSTIFICACION

Como justificativo de este plan de negocios vamos a responder a las siguientes preguntas:

.Qué es y en qué consiste el negocio?

El negocio consiste en la provision de servicios de datos, acceso a internet y servicios de
voz convencional y VolP para el sector corporativo.

Para el negocio se utilizara un estandar abierto el 802.16x, conocido como WiMAX, que es
una especificacion para redes metropolitanas inalambricas (WMAN) de banda ancha, que
esta siendo desarrollado y promovido por el grupo de la industria WiMAX (Worldwide
Interoperability for Microwave Access), cuyos dos miembros mas representativos son Intel

y Nokia.

¢ Quién dirigira el negocio?

El negocio va a ser dirigido por administradores profesionales con experiencia en el area de
las Telecomunicaciones y la Informatica y por ejecutivos de de cuentas especializados en
brindar soluciones integrales de telecomunicaciones para empresas, vamos a minimizar las
barreras de salida al contratar los servicios de un ISP Provider (Empresa que nos conectara
al back bone de internet via fibra Optica para la prestacion de un servicio de excelencia).
(Cuales son las causas y razones de éxito?

Las causas que van a motivar el éxito, son la satisfaccion de las necesidades de las
empresas de estar enlazadas con cualquier lugar del mundo para sostener una comunicacion
confiable y oportuna, de facil acceso y de precios competitivos, que les permita enviar y
recibir documentos, datos, videos o voz, y disponer de herramientas para mantener su
publicidad en la red mediante servicios de Web server, servidores de aplicaciones y de
bases de datos; con ancho de banda de hasta 70Mbps para el nodo WiMAX, esta plataforma
debera tener un servicio carrier class y que nos permita la firma de convenios SLA (Service
Level Agreement), documento en donde se asienta por escrito los niveles de servicio que
seran provistos como: disponibilidad, throughput efectivo, retardo, tiempos de respuesta a
fallas y problemas, tiempos de reparacion, tiempo medio entre fallas, tiempo medio de

recuperacion ; la necesidad nace de la globalizacion de economia del mundo en la cual los



negocios se realizan a una velocidad vertiginosa con cualquier lugar del mundo, en la que

estar bien comunicados hace la diferencia entre ganar o perder un negocio.

.Cuales son los mecanismos y las estrategias que se van a utilizar para lograr las
metas previstas?

La estrategia genérica de Porter que vamos a implementar sera diferenciada con un servicio
al cliente personalizado y de respuesta rapida, que se complementara con los siguientes
mecanismos, como usar canales de distribucion multiples, recurriendo al inicio del primer
afio con una publicidad ligera y especializada, de acuerdo a nuestra estrategia genérica no
vamos a tomar los precios del mercado por el valor agregado que ofrecemos con la garantia

del servicio y recompensando al personal sobre las metas conseguidas.

La estrategia de Marketing para los servicios que ofreceremos esta basada en la cadena de
servicio utilidades y el manejo de la diferenciacion, calidad y productividad del servicio;
esto significa que tenemos que vincular las utilidades de la compaiiia con la satisfaccion de
los clientes y de los empleados, a través de capacitar y motivar eficazmente a todos los
empleados de apoyo al servicio para que trabajen en equipo y de manera comprometida con

los objetivos de la empresa.

La estrategia promocional de penetracion tendra como objetivo publicitario iniciar de
manera directa con nuestro mercado seleccionado, poniéndose €nfasis en el servicio que
vamos a brindar, el disefio del logotipo y contenido del mensaje de la empresa,
complementandose con material promocional tales como: tripticos, volantes, afiches,
tarjetas de presentacion, etc. Ademas los servicios se van a promocionar en linea en la

pagina Web que se disefara para el efecto.

También hemos considerado los tres atributos basicos de nuestro servicio, como:

v" Nuestro servicio cuenta con los suficientes clientes comerciales e
industriales dispuestos a adquirirlo, en la via industrial de Cuenca.
v" Nuestro principal proposito es contar con personal comprometido y muy

competitivo en lo empresarial, humano, técnico y administrativo.



v" Los procesos operacionales estan definidos de acuerdo a las estrategias, los
requerimientos de recursos y los resultados esperados, con el fin de

alcanzar los objetivos y las metas propuestas.



CAPITULO L- DESCRIPCION DEL NEGOCIO

1.1.- DESCRIPCION DEL NEGOCIO

Vamos a describir el negocio en términos de sus valores corporativos, cultura empresarial
que deseamos adquirir y fomentar, los enunciados de su vision y su mision, asi como el

analisis FODA.

1.2.- VALORES Y CULTURA ORGANIZACIONAL DE LA EMPRESA

La cultura organizacional

Puede definirse cultura como el patron de comportamiento general, creencias compartidas y

valores comunes de los miembros de una comunidad.

Si nos percatamos bien, resulta que la cultura se demuestra en todas las areas de desarrollo
de los seres humanos. La cultura organizacional puede ser definida como los patrones de

comportamiento, creencias, que se encuentran dentro de una empresa.

La cultura organizacional, en primer lugar, es dada por los gerentes de nivel superior de la
empresa. Son sus creencias y formas de percibir las situaciones las que se vuelven normas.
Un elemento de suma importancia inmerso en la cultura organizacional es el término valor,
el cual se convierte en una creencia permanente, o de muchos afios, que se sirve de guia a

los trabajadores, tratando de alcanzar los objetivos de la empresa.

Debemos comprender que la cultura es algo muy estable en las empresa, y no se modifica
facilmente, puede llevar varios afios, puesto que conlleva a cambiar valores, simbolos,
conductas, etc. No debe confundirse la cultura organizacional con el clima organizacional,
el cual consiste en crear un ambiente de trabajo propicio en las relaciones interpersonales
entre funcionarios y empleados. Es el medio interno de una empresa y su atmosfera
psicologica particular, la cual esta intimamente relacionada a la moral y a la satisfaccion de
las necesidades humanas de sus miembros. El clima puede ser positivo o negativo, calido o

frio, favorable o desfavorable, tenso o flexible, etc.



Este concepto abriga aquellas caracterizaciones que diferencian unas empresas de otras, y

que influyen en el comportamiento de los individuos en la organizacion.

Los valores que vamos a fomentar como la honestidad, responsabilidad, organizacion vy
puntualidad deben permitir que la cultura organizacional gire en torno a un excelente
servicio al cliente, compromiso y lealtad con la empresa, proactividad y reconocimiento al
desempefio laboral, responsabilidad en el servicio y cumplimiento de las politicas de la

empresa.

1.3.- DEFINICION DE VISION Y MISION

VISION
En 5 afios seremos la mejor alternativa en proporcionar servicios de banda ancha
inalambrica en voz y datos IP para la Ciudad de Cuenca, El Ecuador y América Latina,

usando equipos confiables y de alta tecnologia.

MISION

Ser la mejor opcion para proporcionar servicios de banda ancha para la transmision de
datos y voz ip inalambrica, mediante un servicio garantizado y de calidad que nos permita
posicionarnos como una empresa solvente y lider en el mercado local, con vocacion de
servicio para el cliente interno y externo, garantizando la revaloracion de acciones y

utilidades para los accionistas y colaboradores.

1.4.- ANALISIS FODA

En este analisis, vamos a enlistar los factores internos fortalezas y debilidades, asi como los
externos como las oportunidades y amenazas, en los factores internos tenemos injerencia y
podemos cambiar, modificar o potenciar; mientras que en los factores externos tenemos que
recurrir a los planes de contingencias para mitigar el impacto de una amenaza o para

aprovechar la aparicion de una oportunidad.



1.4.1.- FORTALEZAS

v" Equipo técnico altamente calificado

v" Infraestructura y equipos adecuados

v' La calidad en la prestacion del servicio
v Area de ventas altamente motivado

v" Compatibilidad de equipos para interconexion

1.4.2.- DEBILIDADES

v" Escaso recurso financiero
v" Dependencia de un proveedor de servicios
v" Larapida obsolescencia de los equipos

v" Expectativas diferentes de los socios

Los factores externos son aquellos en los que no tenemos injerencia y que por lo tanto,
debemos aprovechar su oportunidad o tratar de minimizar sus efectos mediante planes

contingentes.

1.4.3.- OPORTUNIDADES

Servicio Nuevo

Servicio altamente demandado por Pymes y usuarios residenciales
Tendencia mundial hacia los servicios via internet

Necesidad de interconexion y conectividad

Los costos de equipos de tecnologia a la baja

La apertura del mercado de las telecomunicaciones

RS SN KNS K

Facilidad de asociacion con socios estratégicos



1.4.4.- AMENAZAS

El marco regulatorio en el sector es todavia confuso

La facilidad de entrar al mercado nuevos competidores

La experiencia de la competencia y su capacidad de reaccion
El cambio rapido de la tecnologia

La inestabilidad politica y econdmica.

% RN K%

WiMAX es una tecnologia nueva no desarrollada completamente con pocos casos

de éxito.



CAPITULO II.- ANALISIS DEL MACRO ENTORNO

Para el analisis del esquema del impacto del macro entorno, le hemos asignado a cada
variable un nimero o un orden ascendente, para determinar su ubicacion en el cuadrante de

impacto y de incertidumbre. Asi tenemos:

2.1.- VARIABLES ECONOMICAS

2.1.1.- PIB per capita (1).-
Es un indicador del nivel de vida de un pais y resulta de la division del PIB para el nimero

de ciudadanos.

2.1.2.- PIB (2).-
El PIB es el concepto economico que refleja el valor total de la produccion de bienes y
servicios de un pais en un determinado periodo, por lo general de un afio con independencia

de la propiedad de los activos productivos.

2.2.- VARIABLES TECNOLOGICAS

2.2.1.- Tasa de obsolescencia (3).-
Es la rapidez con que la tecnologia se vuelve insuficiente para solucionar los problemas

existentes.

2.2.2.- Nueva tecnologia (4).-
Es la innovacion y desarrollo de nuevas herramientas que permiten maximizar la
productividad y rentabilidad de los diferentes sistemas, en menor tiempo y con ahorro de

recursos.



2.3.- VARIABLES SOCIO-CULTURALES

2.3.1.- Crecimiento demograifico (5).-

Es un indicador del crecimiento de la poblacion.

2.3.2.- Migracion (6).-
Desde un contexto economico ayuda al pais en su desarrollo por las remesas enviadas, sin

embargo, crea un conflicto social al desintegrar al nucleo familiar.

2.3.3.- Cambios en el estilo de vida (7).-
La globalizacion a través del internet ha permitido que las tendencias internacionales no

tengan barreras, ocasionando cambios en el estilo de vida.

2.3.4.- Penetracion telefonica (8).-
La penetracion telefonica en el Ecuador es una de las bajas de América Latina, asi tenemos

ue en promedio es del 10% para la region costa.
q p p g

2.4.- POLITICOS LEGALES

2.4.1.- Apertura del mercado (9).-
La apertura del mercado tiene sus limitaciones, una de las barreras de entrada, es el alto

costo de las licencias y fuerte inversion en tecnologia.

2.4.2.- Regulacion (10).-
En el Ecuador el marco regulatorio es aun incipiente y esta sujeto a condicionamientos

politicos.

2.4.3.- Inestabilidad politica (11).-
La pugna entre el Legislativo y el Ejecutivo, por mantener sus espacios de poder han

logrado que los afios de Democracia sean marcados por atropellar la Constitucion,



mantener la mediocridad, atentar contra el aparato productivo privado y desalentar la

inversion interna.

2.4.4.- Riesgo pais (12).-
La debilidad de las instituciones del estado, la endémica corrupcion y la falta de
credibilidad de los sectores economicos politicos inciden negativamente en el riesgo pais,

alejando a potenciales capitales para que inviertan en el Ecuador.

2.5.- ANALISIS DE LA MATRIZ IMPACTO - INCERTIDUMBRE.-

ANALISIS DEL IMPACTO

IMPACTO

(4)(11)

INCERTI_
DUMBRE

(1)(2)(6)(7)
(9)(10)(12)

(3)(8) (5)

2.6.- ANALISIS DEL ESCENARIO.-

Hemos realizado un analisis de cuatro escenarios posibles, asi tenemos:
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El ingreso per capita es de $ 1440; se espera un crecimiento economico del 3% y un
crecimiento demografico del 8% en el 2005, lo cual en los proximos afios significaria
un entorno macroeconomico favorable para la industria, asi mismo se espera que el PIB
crezca en porcentajes del 5% ($29.5 mm) en el 2005 y en niveles similares en los
proximos afos. La tasa de obsolescencia de la industria se elevara debido al vertiginoso

avance de las tecnologias en telecomunicaciones.

El crecimiento demografico y la migracion seran factores positivos, el uno por el mayor
nimero de clientes potenciales y el otro paraddjicamente por el trafico mayormente
entrante y saliente generado por esta situacion. El cambio de estilo de vida de la
poblacion ha producido y producira un crecimiento enorme en la demanda de servicios

de tecnologias y telecomunicaciones.

Sin embargo la reducida penetracion telefonica (10%) en el area de pacifictel S.A., y un
25% en el area de Andinatel S.A., se convierte en una oportunidad para la industria
inalambrica de tecnologia en sistemas de telecomunicaciones, que podra crecer

consistentemente, aplicando estrategias adecuadas.

Si bien es cierto se ha dado la apertura del mercado a través de la ley especial de
telecomunicaciones, las grandes barreras de entrada, y la regulacion impiden el ingreso
en el corto plazo de competidores eventuales al sector. Por lo que se avizora un
panorama positivo para la industria establecida, que tendra que ser contrarrestada por
los nuevos competidores como nosotros, mediante una importante diferenciacion,
agregandole mayor valor para los usuarios, ejemplo la red inalambrica de banda ancha,

servicios de red inteligente, vpn’s, multimedia, etc.




CAPITULO I1I: ANALISIS DEL MERCADO

El logro de las metas de la organizacion depende en gran medida en determinar las
necesidades del mercado, en seleccionarlo y en buscar la forma de satisfacerlos de la
manera mas efectiva que la competencia, creando una ventaja competitiva sostenible en el

tiempo.

Nuestro analisis del mercado se iniciara revisando la poblacion actual y la densidad
telefonica en la ciudad de Cuenca, como también la densidad de los accesos dedicados y
dial-up en servicios de valor agregado (Acceso a Internet). Esto nos permitira tener una

idea de la demanda estimada no satisfecha en estos dos servicios.

Posteriormente, se presentaran datos sobre la oferta actual del servicio telefonico fijo que
provee la competencia, asi como la oferta de acceso dedicado a Internet de alta velocidad

(Inalambrico).

El analisis de la industria de Telecomunicaciones, las tendencias del mercado y las medidas
regulatorias seran otro factor decisivo a la hora de establecer el mercado meta, sus
caracteristicas, necesidades y estrategias a implementar con el fin de que el proyecto sea
exitoso y se logre alcanzar las metas propuestas de ventas en este negocio.

3.1.- ANALISIS DE LA DEMANDA.

3.1.1.- POBLACION.-

El INEC publica en su pagina Web segtin el IV Censo de poblacion y vivienda realizado el

afio 2003 las siguientes cifras con relacion a la poblacion total del canton Cuenca:
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TOTAL | 417,632 195,683 221,949
277374 121,099 146.275

URBANA

RURAL 140,258 o4, 5%4 75674

La ciudad de Cuenca tiene aproximadamente 417,632 habitantes, lo cual consideramos que
no ha sufrido mayores cambios, si consideramos el crecimiento poblacional en estos 3
{iltimos afios y a la migracion poblacional hacia otros paises, que esta concentrada en este
sector. De acuerdo al altimo Censo realizado en la ciudad de Cuenca existen la siguiente

cantidad de viviendas:

_ CANTON | DB
N TVIENDASINGME
TOTAL 130620 413,246 417632

AREA URBANAL 7161 673

AREARURAL | 52459

Como se puede apreciar en el cuadro anterior, existe un total de 99,949 viviendas ocupadas.
El siguiente cuadro muestra la cantidad de habitantes en Cuenca econdmicamente activos
mayores de 12 afios y agrupados por actividad economica. Segun el IV Censo de poblacion
y vivienda, el total de personas con capacidad economica es de 165,031 habitantes, de estos

100,000 son hombres y 64, 653 son mujeres.




RAMAS DE ACTIVIDAD | TOTAL | HOMBRES | M
TOTAL 165.031 196,378 64,653

AGRICULTURA GANADERIA |

(CAZA PESCA SHVICIR
MANUFACTURA 32.80Y 20.928 ]88

CCNSTRUCCION

COMERCIO 33,639 18,434 15.225

ERSENANZA

OTRAS ACTIVIDADES 57.592 32.352 25.240

Se estima que la poblacion residencial en Cuenca que podra acceder a servicios de
telecomunicaciones a nivel residencial, es el 80% de la poblacion economicamente activa.
Esto es aproximadamente 132,020 habitantes. El servicio telefonico solo llega al 52% de
las viviendas, o sea que aproximadamente 48,720 viviendas no cuentan con una linea

telefonica fija.

Para estimar la poblacion de las compaiiias y sociedades, se ha tomado las estadisticas
presentadas por el SRI, Servicio de Rentas Internas, en su pagina Web, referente al
impuesto a la renta causado y declarado por Sociedades y Compaiiias durante el afio fiscal
2004. En la provincia de la Azuay existen 2,586 instituciones que causan y declaran el

impuesto sobre la renta.

3.1.2.- SERVICIOS BASICOS.-

En la actualidad, se dice que esta urbe es una de las ciudades que tiene las mas altas
coberturas de servicios basicos tanto en los sectores urbanos y rurales, en relacion con el
resto del Ecuador y de otras ciudades de la region. Por ejemplo, el agua potable y el

alcantarillado llegan al 80% por ciento de la poblacion.




Agua Potable y Alcantarillado
En el sitio Web de la Tlustre Municipalidad de Cuenca, se publica el mapa digital de la
ciudad divida por sectores geograficos, el mismo que indica que cerca del 95% de las zona

de la ciudad estan en niveles entre el 65% y 100% de cobertura del servicio de agua potable

y alcantarillado.

Transporte

Sistema Terrestre.- De acuerdo a datos publicados por la Municipalidad de Cuenca existen
29 lineas de buses intercantonales. Cuenca tiene un Terminal terrestre de ultima
infraestructura que brinda todas las comodidades y servicios para el transporte terrestre

dentro de la provincia y hacia otras ciudades del pais.

Sistema Aéreo.- Cuenca posee un aeropuerto de categoria nacional, este aeropuerto tiene
frecuencias nacionales diarias hacia las ciudades mas importantes del pais como son Quito

y Guayaquil. Muy pocas frecuencias internacionales llegan a Cuenca.

En la pagina Web del INEC se presenta el total de viviendas particulares ocupadas, segin

los servicios que disponen en el Canton Cuenca. Entre estas estadisticas tenemos,

PRINCIPAL COMBUSTIBLE PARA

ABASTECIMIENTO DE AGUA

TOTAL 99,049 100,40 TOTAL 99 949 1008
GAS $1.882 919
RED PUBLICA 85,190 85,2 ELECTRICIDAD 420 64
POZ0 3.834 38 GASOLINA 47468
RIO O VERTIENTE 9.057 9.1 KEREX O DIESE! 136 .1

CARRO REPARTIDOR 336 8.3 LENA O CARBON 6,703 6.7




OTRO 1.832 135 OTRO 28 0.0

NO COCINA 738 0.7

TOTAL 99,949 100.0 TOTAL 99,949 1600
, 60.103 60,1
PROPIA

RED PUBLICA. DE
70649 70,7 ARRENDADA 30,944 31,0

ALCANTARILLADO
POZO CHEGO 1939 49 EN ANTICRESIS 390 04
POZO SEPTICO L7100 117 GRATUITA 6.149 6.2
OTRA FORMA 12,651 127 POR SERVICIOS 1L.867 19
OTRO 496 0.3

TOTAL 99949 190.0 TOTAL 99.949 1000
St DISPONE 96,003 96,1 St DISPONE 51225 51,3
NO DISPONE 3946 39 NO DISPONE 48.724 48,7

Como se puede apreciar Cuenca es una de las ciudades con el mayor porcentaje de
servicios basicos satisfechos.

Red Publica de Agua Potable: 85,2 % del total de viviendas



Red Publica de Alcantarillado: 70,7 % del total de viviendas
Servicio Eléctrico (red publica): 96,1 % del total de viviendas

Servicio Telefonico (red publica): 51,3 % del total de viviendas

3.1.3.- DENSIDAD TELEFONICA.-

Es la relacion del total de lineas instaladas para el numero total de habitantes del canton. En
la pagina Web de la Superintendencia de Telecomunicaciones podemos apreciar las
Estadisticas presentadas por el Operador ETAPA, correspondientes al canton Cuenca, con
103,129 lineas telefonicas instaladas al final del mes de Agosto de 2005 y 555 teléfonos
publicos. La poblacion estimada a esa fecha fue de 451,482 habitantes, siendo la densidad

telefonica del 23,08% la mas alta en el Ecuador.

De todas las lineas instaladas en Cuenca, el 7% de las lineas son de categoria Comercial,
esto es 7,219 lineas comerciales, y por ende, 95,910 lineas de tipo residenciales. La
relacion de lineas instaladas con el tipo actividad del cliente varia, ya que en una vivienda
(Residencial) la necesidad de lineas es muy inferior a la que tiene una compaiiia.
Generalmente, el promedio de lineas por vivienda se estima entre 1 y 1,7 lineas por
vivienda. Mientras que para los negocios es mucho mas alta entre 4 y 10 lineas por cliente

comercial, dependiendo del tamafio del negocio.

3.1.4.- DENSIDAD EN SERVICIOS DE VALOR AGREGADO.-

En las actuales condiciones no es posible estimar la densidad del servicio de Internet, ya
que la informacion que proveen los ISP a la Superintendencia de Telecomunicaciones no
esta segregada por cantones. Sin embargo, se muestra a continuacion la cantidad de cuentas
y usuarios dedicados a Internet por proveedor ISP que tienen cobertura inclusive en el

canton Cuenca.



Cuentas Dial U Cuentas Usuarios
No OPERADOR COBERTURA totales P Dedicad Dedicad ACTUALIZADO
G G .
10 EASYNET SA R | DA 9822 145 1836 05/08/2005
Manta, Porfoviejo. et
15 ETAPA TELECOM Cuenca 5234 117 117 12/07/2005
20 GRUPO BRAVCO Quito, Guayaquil y Cuenca 1171 24 1478 31/08/2005
Guayaquil, Quito, Cuenca, Machala,
31 LUTROL S A i - 13015 15 15 29/02/2004
Quito, Guayaquil, Cuenca, Ambato y
32 MARKETING S A 2 21 21 31/08/2004
Machala
33 MEGADATOS Quito, Guayaquil, Cuenca 1797 465 9300 31/08/2005
Quito, Guayaquil, Cuenca, Manta
35 ONNET Esmeraldas, Machala, Libertad, 1384 12 36 30/06/2004
IUIMW |® V) (eBY
valles, Guayaquil, Salinas, Ambato,
OTECEL SA Latacunga, Riobamba, Cuenca
49 (BELLSOUTH) Esmeraldas, Manta, Portoviejo, 208 430 #939 0062004
Machala, Loja, carretera Santo
Dominaa. Guavaauil
38 PARADYNE Quito, Guayadul, Ciienca, Ambelo, 20 46 365 31/07/2005
gwto‘ &uayaqun B Ifmgalo.
42 PUNTO NET S A Riobamba, Santo Domingo, 7686 608 12160 31/01/2005
Machala Manta Cuenca
25 SATNET Quito, Guayaquil, Cuenci Ambato, 9286 377 3630 30/06/2005
Machala.Mant;
46 SETEL Quito, Guayaquil y Cuenca 0 1197 3789 30/06/2005
TUNo, Guayaqun, cuenca, manta,
Machala, Ambato, Santo Domingo,
47 SITA Latagunga, Riobamba, |parrd; 17 159 159 31/08/2005
Otavalo, Loja ,Milagro, Salcedo,
Azoguez, Santa Rosa, Huaquillas,
f"nuanr\h:;Y Bodousio,
TOTAL GENERAL 49642 3416 37441

Segun los datos presentados se puede determinar que la densidad de acceso a Internet es
muy baja a nivel nacional, y que esta realidad se mantiene constante para el canton de
Cuenta. La cantidad de cuentas de acceso a Internet resultado de esta seleccion, no supera
las 49,642. Si todos estos accesos se originarian en Cuenca, lo cual es una muy mala
aproximacion, esto representaria cerca del 11% de la poblacion total de Cuenca. Dado que
muchos de los ISP aqui mostrados tienen nodos adicionales en las demas ciudades
principales del pais, el real indice de densidad seria inferior al 4% de la poblacion del
canton. Estas cifras indican que la demanda de acceso a Internet no esta siendo bien

atendida y que existe una gran demanda de este servicio.

Con todos estos elementos podemos concluir que existe una demanda importante para los
dos tipos de servicios de telecomunicaciones, servicios de voz (telefonia) y datos (acceso a
Internet). Sin embargo, podemos notar que la situacion actual y la tendencia del mercado

indican que el segmento Residencial esta mejor atendido que el Comercial.



De tal forma, que para desarrollar el presente Plan de Negocios podrian existir mejores
oportunidades y condiciones de satisfacer las necesidades del segmento Comercial, ya que
el operador ETAPA sirve al sector Comercial con 7,219 lineas telefonicas, siendo el total
de empresas y sociedades existentes 2,586, esto es un promedio de 2,8 lineas por cliente, lo
cual es bajo para el promedio de lineas necesarias de acuerdo a la actividad econdémica que
realizan. De igual forma sucede con los accesos a Internet, la demanda sobre el acceso
genera grandes expectativas de crecimiento futuro en este servicio. Esta situacion se podria
estar dando, debido a que algunas empresas (Sector Comercial) tienen otros productos
alternativos de telecomunicaciones como las lineas celulares y enlaces dedicados a Internet,

que tienen costos superiores a los que se podrian obtener en el presente negocio.

3.2.- ANALISIS DE LA OFERTA.

3.2.1.- OFERTA DE TELEFONIA F1JA.-

Se presenta a continuacion la oferta nacional de Telefonia Fija de los 4 principales

proveedores de telefonia fija:

Lineas en # Densidad
Empresas LAREASBHKIRSIC Centrales | Central Fublacion Telefonica
Abonados | Servicio | Monederos | Total

ANDINATEL S.A. 836.737 5.643 6.901 | 849.281 | 1.005.920 84 5.258.810 16,15%
PACIFICTEL S.A. 628.955 4.632 3.852| 637.439| 785.136 108 7.024.680 9,07%
ETAPA 98.063 479 495 99.037 | 109.152 2 439.485 22.53%
LINKOTEL 181 0 0 181 530 2 3.195 5,67%
TOTAL 1.563.936 | 10.754 11.248 | 1.585.938 | 1.900.738 196 | 12.726.170 12,46%

Ref : Datos de la Superintendencia de Telecomunicaciones a Julio / 2004

Aunque el marco regulatorio existente define una concesion regulada del servicio
telefonico a los operadores incumbentes en las tres regiones y por un lapso de uso
exclusivo. También se indica que esta proteccion tendria un plazo determinado de vigencia,

el cual ya fenecio. Entonces, la liberacion de los mercados es un hecho. Vemos que en el



afio 2002 se otorgaron nuevas concesiones a 2 nuevas operadoras, y posteriormente, entra a
funcionar una de ellas. LINKOTEL es un ejemplo de la culminacion del periodo de

concesion regulada del mercado en Guayaquil.

Si nos basamos en este hecho anteriormente citado, PACIFICTEL S.A. no tendria ningin
problema en entrar a competir en el mercado de Cuenca, donde vimos que si existe una
demanda insatisfecha en los dos segmentos analizados (Residencial y Comercial). Sin dejar
de ser cierto lo anterior, en la practica el operadora municipal ETAPA es el Gnico con
presencia en el canton y tiene muy buenos indicadores sirviendo al sector residencial de

zonas urbanas y rurales del canton.

Participacion del Mercado de Telefonia Fija en el Ecuador
Julio 2004
Total de lineas telefénicas

637.439 849.281

3.2.1.- OFERTA DE ACCESO AL INTERNET.-

Se presenta a continuacion la oferta nacional de Acceso al Internet con datos especificos de

cantidades de cuentas y usuarios de Internet existentes hasta Julio/2004 segin la

Superintendencia de Telecomunicaciones.

1 | CurNmas
CUENTAS PERSONALES 106,093
CUENTAS CORPORATIVAS 8.599




' Resumen anual de acceso al Internet

' Afio 2004. Desde Enero/04 hasta Julio/04

Cuentas Dial Cuentas Usuarios estimados | Total de usuarios a

Mes Up Corporativas | cuentas Corporativas nivel nacional
Enero 102.610 4617 55.478 158.088
Febrero 98.992 10.321 82.567 181559
Marzo 100.779 10.324 82.430 183.209
“Abril 101334 7438 53.892 155226
“Mayo 102,058 9377 63.064 165122
“Junio 106.034 8334 72.059 178.093
“Julio 106.093 8.599 72.662 178.755

Con la informacion existente a la fecha y con la poca que se pudo tener acceso se vuelve
imposible poder determinar la oferta de acceso a Internet para la ciudad de Cuenca. Pero se
estimara, tomando como referencia la oferta nacional de acceso y segun la poblacion de

cuenca, determinar el porcentaje de usuarios para el sector de interés.

De tal forma, que solo el 1,4% de los habitantes a nivel nacional son usuarios frecuentas de
Internet. La estimacion de la oferta de usuarios de Internet en Cuenca seria de 5,870

usuarios, que representaria ain menos cantidad de cuentas con acceso.

Por lo hasta ahora revisado, la oferta de telefonia fija no alcanza a atender las necesidades
de la demanda, no cabe duda que el crecimiento de los mercados haya generado constantes
necesidades adicionales y oportunidades de negocio. El mercado de telefonia fija es un
mercado cuya curva de crecimiento y velocidad la determinan las caracteristicas de los
asentamientos humanos y las viviendas construidas (Ej. ubicacion, categoria, plusvalia,
nivel de servicios basicos satisfechos, etc.). Etapa tiene captado un segmento importante

del segmento residencial y ha desplegado su propia red.

Sin embargo, en el mercado Corporativo se evidencia que ETAPA tiene una baja densidad
y limitada oferta, lo cual es percibido como, que existe una cantidad importante de negocios
que no usan el servicio fijo, o complementan su uso con otras alternativas como las redes

celulares.



La situacion es mas clara para el acceso a Internet, existe una alta demanda insatisfecha de
clientes residenciales y corporativos que desean conectarse a Internet. Pero la oferta no es
suficiente para satisfacer la demanda. Por otro lado, la mayoria de accesos son de tipo
“dial-up” y muy pocos enlaces dedicados existen. Lo cual podria ser aprovechado para
disminuir los costos, generar la necesidad en el mercado de Cuenca, a que se mejoren las
formas de uso y los contenidos, lo cual redundaria a obtener una captacion de mercado

importante en el mercado del canton Cuenca.

3.3.- ANALISIS DE LA INDUSTRIA.

3.3.1.- LAS CINCO FUERZAS DE PORTER.

Este analisis lo efectuamos en base a las 5 fuerzas de Porter, a los nuevos competidores los
diversificamos analizando las barreras de entrada y las barreras de salida para impedir su
ingreso, hemos asignado valores de 1 como menos significativo y de 5 como mas

significativo.

BARRERAS DE ENTRADA.-

Las definimos como aquellas barreras o impedimentos que se presentan para que ingresen
al negocio nuevos competidores, estos impedimentos pueden ser econdmicos, tecnologicos,

de regulacion estatal, por acuerdos comerciales en oligopolios, etc.

» Economias de escala.- El negocio de las telecomunicaciones debe ser manejado con
criterio economico de economias de escala, determinando la cantidad y dimension de la
planta que hace que los costos unitarios desciendan al maximo y permitan obtener

utilidades. Puntuacion: 5

Y

Requisitos de capital.- Son necesarias altas inversiones para desplegar la red de

telecomunicaciones. Puntuacion: 5



Conocimiento y curva de aprendizaje tecnologico.- Necesarios para poder administrar
la tecnologia y obtener Economias de Escala, Nivel de eficiencia y calidad de servicio.
Puntuacion: S

Subsidios / politica de regulacion.- Minimo por la tendencia de politicas regulatorias a
la liberacion de los mercado. Puntuacion: (2)

Diferenciacion del producto.- Necesaria para poder obtener ventaja competitiva. Pero si
esta se basa en alguna ventaja tecnologica, no seria sostenible en el tiempo, porque la
tecnologia esta disponible a todos los competidores. Sin embargo la diferenciacion es

muy significativa. Puntuacion: (4)

BARRERAS DE SALIDA.-

Estas barreras también impiden entrar a un nuevo competidor en una determinada industria,

ya que la salida del negocio se complica debido a la dificultad de venta o pérdida de valor

de infraestructura, maquinarias y equipos.

V/

Especializacion de activos.- Activos tecnologicos y muy especializados, solo pueden ser
usados dentro de la misma industria. Puntuacion: (5)

Dificil colocacion de equipos en el mercado.- Al tener pocos competidores locales y la
seleccion propia de tecnologias por cada uno de ellos, ubicarlos localmente es muy
dificil. Puntuacion; (5)

Altos costos internos (depreciacion, activos improductivos).- Reducido tiempo de ciclo
de vida de la tecnologia, altas depreciaciones, altos costos operativos y de activos
improductivos. Puntuacion: (5)

Demandas del personal liquidado, falta de liquidez. Puntuacion: (5)

RIVALIDAD

La rivalidad la observamos entre los competidores de una misma actividad, o sea dentro de

la industria, los principales elementos que determinaran si la Rivalidad es Intensa son:



S

Numero de competidores.- El nimero de competidores para telefonia fija y acceso a
Internet es muy elevado para un mercado tan pequefio de 12 millones de consumidores.
Este factor eleva la rivalidad. Esta no se ha notado aun en el sector por la proteccion

regulatoria en las regiones. Puntuacion (4)

‘7

Crecimiento lento de la Industria.- Lo cual genera que exista alta demanda insatisfecha,
crece la demanda, pero la oferta tarda mucho en responder, aparicion de sustitutos.
Puntuacion: (1)

» Falta de diferenciacion.- La escasa diferenciacion entre operadores resulta en que no se
brinden servicios de valor agregado, ni mejores estandares de calidad, generando una
rivalidad media (1)

» Barreras de salida.- Existen razones muy importante que aumentarian la rivalidad. Pero

la realidad es que cada operador protege su region y tiene ya su infraestructura

desplegada. Las estrategias no seran de captaciones masivas, sino de nichos y priorizar

los ingresos, como controlar el gasto. Puntuacion: (2)

SUSTITUTOS

Los productos sustitutos son los que nos permiten evitar que se disparen los precios de un
articulo determinado en base a su consumo o servicio. Son los que compiten en otra

industria, pero podrian ser escogidos para solucionar la necesidad de los consumidores.

» Basados en el uso del servicio.- Lineas celulares mas sencillas de usar, agendas, correo,
mensajes, bajo indice de fraudes por el prepago, movilidad, facil instalacion y acceso a
la tecnologia. Puntuacion: (5)

» Relacion Precio/Desempeifio.- No existen restricciones regulatorias para la definicion
de tarifas, tendencia a bajar sus costos y por ende disminuir precios. Puntuacion: (5)

» Convergencia de servicios, constantes adelantos tecnologicos, crecimiento exponencial

de clientes e ingresos, ha mermado el crecimiento del mercado y los ingresos de los

operadores fijos. Puntuacion: (5)



> Ventajas Tecnologicas.- Facilidad y menores tiempos de instalacion, mas rapido
despliegue, acceso a Internet de manera inalambrica. Reutilizacion de activos para

operar en nuevas tecnologias. Puntuacion: (5)

COMPRADORES

El poder de decision recae en los compradores, cuando estos actian de manera conjunta y
con criterio unitario, como si hubiera un solo comprador. El poder de los compradores es
alto cuando existe diversidad de oferentes, y como en este caso, los sustitutos ofrecen muy

buenos productos.

> Cantidad relativa al nimero de competidores.- El nimero de consumidores con relacion
al namero de competidores de la industria, le otorga pleno poder a los compradores de

exigir mejores precios, mejor calidad de servicio, valor agregado. Puntuacion: (5)

Y

Exigencia en el nivel de calidad y del servicio.- Los compradores tienen poder de
decision y de evaluar el nivel de calidad, satisfaccion y precio que desee. Esto mejora la

competencia y otorga pleno poder al consumidor. Puntuacion: (5)

> Amenaza de integracion.- No hay integracion entre los operadores de la industria, por lo

que el cliente sigue tendiendo mayor cantidad de alternativas. Puntuacion: (5)

» Importancia del cliente.- Con la importancia que ofrecen al cliente, por parte de los
sustitutos. El poder del comprador se vuelva definitivo y absoluto. Puntuacion: (5)
PROVEEDORES

El poder de los proveedores se manifiesta cuando se trata de un monopolio, o que la
tecnologia que provee es muy cerrada y propietaria por tratarse de un estandar abierto. La

puntuacion es de 12.



» Productos estandarizados(5)

» Influencia marginal(4)

» Amenaza de integracion(3)

Tabulacion de las 5 Fuerzas.

FUERZA Puntuacion
Riesgo nuevo competidor 12
Rivalidad 8
Sustitutos 20
Compradores 20
Proveedores 12

5 FUERZAS DE PORTER

254 |

204

15

104"

O;

Riesgo nuevo  Rivalidad Sustitutos Compradores Proveedores
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3.3.2.- ANALISIS SITUACIONAL.- CICLO DE VIDA INDUSTRIAL.
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Por lo antes indicado y analizado, se puede concluir que la industria de Telecomunicaciones
se encuentra en constante crecimiento. Dado que atin este servicio sigue siendo mas barato

que las comunicaciones moviles y por la necesidad de comunicacion existente en viviendas
y empresas. Otro factor que determinara el crecimiento de la demanda de telefonia fija es el

indice de incremento poblacional y la necesidad de asentamientos.
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3.4.2.- CREACION DE LA VANTAJA COMPETITIVA.

La creacion de ventaja competitiva esta ligada a la estrategia de Diferenciacién que se
implementara con el producto. La tecnologia a usar permite brindar varias facilidades,
obtener ciertas ventajas y servicios de valor agregado que permitiran diferenciarnos de la
competencia. Los elementos principales para formar esta ventaja competitiva sostenible

seran:

1) Calidad del Servicio.- Es posible distinguir varios atributos para alcanzar la calidad y

convertirla en una ventaja competitiva:
1. Fiabilidad en la transmision.
2. Rapidez/agilidad en procesos de venta, instalacion y soporte post-venta.
3. Responsabilidad y competencia del personal de la empresa.
4. Cortesia en el trato al cliente interno y externo.
5. Disponibilidad del servicio, Cumplimiento a acuerdos de nivel de atencion (SLA).
6. Credibilidad.
7. Compresion, conocimiento y personalizacion de los gustos y preferencias del cliente

2) Posicionamiento.- El posicionar correctamente un servicio en el mercado consiste en
hacerlo mas deseable, compatible, aceptable y relevante para el segmento meta,
diferenciandolo del ofrecido por la competencia; es decir, ofrecer un servicio que sea
efectivamente percibido como "Gnico" por su segmento o “nicho”. Un servicio bien
posicionado, hace que el segmento lo identifique perfectamente con una serie de deseos y
necesidades en su propia escala de valores, haciendo que el grado de lealtad al mismo sea

mayor.

3) Preocuparnos por el Cliente.- Constante revision de costes, los cuales permitan ofrecer
las mejores tarifas del mercado a nuestros clientes, y por ende trasladar este ahorro a ellos.

Ademas, una ventaja palpable es la posibilidad de que nuestro cliente comercial con



oficinas en la region de cobertura de PACIFICTEL, no debera asumir los costos de

interconexion, que la competencia si incluye (No pago de cargos de interconexion)

4) Ventajas Tecnolégicas.- Existen pero no seran sostenible en el tiempo, ya que la

tecnologia Wi-Max estara disponible para que cualquier operador la pueda utilizar.

5) Convergencia y Servicios de valor agregado.- Esto se refiere al acceso y uso de
servicios como Facilidades Agregadas, Acceso a Red Inteligente (1800, 1900, 1700, etc.),
Caller 1d, Anti SPAM, Anti Virus, E-mail, Servicios de Informacion Geograficos, Paginas
amarillas, etc. Que el cliente lo percibe como lo adicional que recibe sin ningun costo

adicional.

6) Reformulacion constante de objetivos, captacion de nuevos mercados, creacion de

nuevas estrategias — Innovacion en Planes, Formas de Pago, etc.

3.4.3.- ESTRATEGIAS A NIVEL FUNCIONAL Y DE NEGOCIOS.

El rol de las estrategias a nivel funcional son mejorar la efectividad de las operaciones
funcionales dentro de la compaiiia, como son: fabricacion, mercadotecnia, administracion

de materiales, investigacion y desarrollo, Recursos Humanos, etc.

Y para desarrollar las estrategias a nivel funcional, una organizacion debe construir sus
fortalezas para lograr la consolidacion de aptitudes y capacidades sobre los cuatro bloques
genéricos de formacion de la ventaja competitiva, los cuales son: Eficiencia, Calidad,

Innovacion y Capacidad de satisfacer al cliente.

La cadena de valor de para esta nueva linea de negocio comprende 5 grandes actividades

primarias, las cuales son:

1) Disefio, Fabricacion e Instalacion de la Red,
2) Administracion y Control sobre la Red,

3) Marketing,



4) Ventas,

5) Servicios Post-Venta.

Las principales actividades de apoyo q

tres, estas son:

1. Administracion de Materiales,

ue permitiran realizar las actividades primarias son

Planta y Equipos.- Comprende la administracion

sobre los componentes de la red de telecomunicaciones. Desde su planificacion,

adquisicion, instalacion, implementacion, administracion y control.

nuevas ideas, nuevos producto

negocio.

Investigacion y Desarrollo.- Comprende las actividades de creacion y desarrollo de

s, sistemas o procesos que representen beneficios al

Recursos Humanos.- Asegura que la organizacion tenga la combinacion correcta de

personal calificado para desempefiar en forma efectiva sus actividades de creacion

de valor.
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La estrategia a nivel funcional y de negocios escogida sera de DIFERENCIACION.

Esta estrategia consiste en lograr una ventaja competitiva al crear los productos o



servicios, los cuales sean percibidos por los clientes como “exclusivos”, de tal manera
que sus competidores no puedan imitarlo, significa que la PACIFICTEL pueda
establecer mecanismos para mejorar la calidad del servicio, la innovacion y la
capacidad de satisfacer las necesidades del segmento, lo cual podria generar en obtener
un precio superior, considerablemente por encima del promedio industrial y obtener
mayores utilidades. Pero en este caso enfocaremos nuestra estrategia también hacia el
bloque de la eficiencia, con la revision y disminucion de costos, los cuales se traduzcan

en ahorros hacia nuestro mercado de clientes.

La diferenciacion del producto puede lograrse de tres maneras importantes, apuntando
nuestras aptitudes y capacidades a tres bloques de generacion de ventaja competitiva:
Calidad, Innovacion y Capacidad de Satisfacer al Cliente. La diferenciacion y la lealtad
a la marca también crean una barrera de entrada a otras empresas que buscan ingresar a

la industria.

1.- Estrategias para lograr CALIDAD SUPERIOR.

Lograr Calidad Superior proporciona dos ventajas muy importantes: a) Se incrementa la
diferenciacion del producto, y b) Se aumenta la eficiencia por la disminucion de errores
en el proceso de fabricacion, instalacion y reparacion de dafios, lo cual disminuyen los
costos de operacion y mantenimiento. El mas importante concepto de administracion de

calidad lo encontramos en el control total de calidad, el cual se fundamenta en:

a. Generar compromiso de toda la organizacional con la calidad.

b. Concentracion en el cliente y sus expectativas.

c. Hallar formas para medir la calidad (Indicadores, Normas ISO, etc.)

d. Establecer metas y crear incentivos.

e. Solicitar retroalimentacion a los empleados.

f  Identificar defectos, problemas en el servicio y encontrar su origen y solucionar.
g. Relaciones con el proveedor.

h. Disefio de red y alta tecnologia para proveer servicios de avanzada.



1. Eliminar barreras entre las actividades primarias. Aplicar Calidad a toda la

cadena de valor del negocio.

2.- Estrategias para lograr INNOVACION SUPERIOR.

La Innovacion genera beneficios y liderazgo en la industria. Este unico componente es
el mas fuerte dentro de la estrategia de Diferenciacion y es un elemento generador
constante de ventaja competitiva. Ya que la innovacion propone nuevos productos o
servicios, nuevos procesos, con el apoyo tecnolodgico, lo cual permite incrementar los
ingresos o disminuir los costos. Volviendo el negocio mas rentable. Se pueden adoptar

varias estrategias para obtener innovacion:

a. [Establecer una estructura y ambiente de trabajo que motive a la creatividad.

b. Integrar las funciones de Investigacion & Desarrollo, Mercadotecnia vy
Produccion, para la planificacion y desarrollo de nuevos productos y servicios.

c. Reducir el tiempo de lanzamiento de innovaciones al mercado. Mejorar el indice
de innovaciones lanzadas. Estimar beneficios economicos.

d. Administracion centralizada y eficiente de proyectos.

Para establecer estas estrategias que permitan obtener Innovacion, sera importante

poseer las siguientes caracteristicas:

a. Entender y atender las necesidades de los Clientes Corporativos y poner mucha
atencion a la mercadotecnia. Niveles de Satisfaccion, Estudio de mercados.

b. Hacer uso efectivo de la tecnologia, investigan como la tecnologia puede crear
ventajas y mejorar las actividades primarias de la cadena de valor.

c. Obtener un fuerte soporte administrativo y de personal calificado para la
innovacion.

d. El disefio de nuevos productos y servicios se encuentra asociado a relaciones
horizontales entre departamentos. La estructura debera ser plana e

interrelacionada.




3.- Estrategias para lograr CAPACIDAD SUPERIOR DE SATISFACER LAS
NECESIDADES DEL CLIENTE.

Para poder lograr una capacidad superior en el servicio al cliente se requiere:

a. Concentrarse en los clientes y en la compaiiia

b. Capacitar al personal y mejorar las actitudes del trabajador.

c. Llevar los clientes a la compaiiia.

d. Encontrar formas de satisfacer mejor las necesidades del cliente

e. Personalizacion del servicio (servicios adicionales, planes, prepago)

f. Disminuir tiempos de respuesta en todos los tramites que realice el Cliente.

3.4.4.- PRONOSTICO DE CAPTACION DE MERCADO.

En funcion del patron de consumo de los clientes de categoria Comercial para
PACIFICTEL, en llamadas telefonicas y acceso a internet de banda ancha, como del
estudio del crecimiento mensual experimentado por Etapa en el sector de interés, se ha
estimado que en el primer afio de operaciones puede alcanzarse la meta de venta a 205
clientes corporativos, pronosticandose la suscripcion de contratos en base a porcentajes que
se indican en los cuadros siguientes. Creemos que un equipo limitado de 6 asesores
comerciales pueden ser capaces de captar el mercado meta, siendo el pronostico el

siguiente:



ANEXO 4

PRONOSTICO DE VENTAS
DISTRIBUCION DE VENTAS Afio 1 - Meses

1 2 3 4 5 6 / 8 9 10, 11| 12|Afo2 |Aho 3
% de captacién del Mercado met
Telefonia 5%| 10%| 15%| 20%| 25%| 25%| 0%| 0%| 0%| 0%| 0%| 0% 0% 0%[ 100%
Acceso a Internet 0%| 0%| 5%| 10%| 15%]| 20%| 25%| 25%| 0%| 0%| 0%| 0% 0% 0%[ 100%
Numero de empresas
Telefonia 10/ 20| 30| 41| 52 52 0 0 0 0 0 0 0 0 205
Acceso a Internet 0 of 10| 20| 30 41| 52| 52 0 0 0 0 0 0 205
Total Mercado meta 10| 20| 30| 41| 52| 52 0 0 0 205
Numero de lineas por empresa
Telefonia 28| 56| 84| 115| 146 146 0 0 0 0 0 0 0 0 574
Acceso a Internet 128 Kbps 0 0 6| 12] 18] 25 31| 31 0 0 0 0 0 0 123
Acceso a Internet 256 Kbps 0 0 4 8 12 16 21 21 0 0 0 0 0 0 82




CAPITULO IV: ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL

4.1 ORGANIGRAMA

Gerencia
General

Planificacion

Comercializacion

Soporte
Técnico

Servicios al
Cliente

4.2. GERENCIA GENERAL

Planifica, organiza, dirige y controla la comercializacion del portafolio de negocios de

la empresa a nivel nacional, administra y promueve los negocios internacionales.

4.2.1 FUNCIONES

Asegura el cumplimiento de las metas de expansion e indices de calidad establecidas
por los organismos de regulacion de las telecomunicaciones.

Disefia la estrategia comercial de la empresa.

Establece politicas de negociacion con operadoras nacionales y con las
corresponsales internacionales.

Establece la demanda de los productos y servicios del portafolio de negocios.
Establece y ejecuta la estrategia de mercadeo de la empresa.

Promueve la eficiencia en la prestacion de los servicios de telecomunicaciones al
cliente.

Establece las tarifas de los nuevos servicios de valor agregado.

Controla la aplicacion estricta de los pliegos tarifarios autorizados, el reglamento de
clientes vigente y propone rebalanceos tarifarios, en funcion del contrato de
concesion y las regulaciones vigentes.

Investiga, desarrolla e implementa nuevos servicios de telecomunicaciones de valor
agregado.

Vigila el cumplimiento de las obligaciones derivadas del contrato de concesion en lo

que corresponde al area comercial.



e Establece normas, politicas y procedimientos con el objeto de mejorar la gestion de
la empresa.

e Lidera y coordina los procesos de interconexion de las operadoras que lo soliciten.

e Presenta al organismo de regulacion correspondiente las metas de expansion para el

siguiente afio.

4.3. AREA DE PLANIFICACION

Establece los planes, proyectos y programas corporativos de los portafolios de

productos y servicios de la empresa.

4.3.1 FUNCIONES

e Investiga nuevas tecnologias aplicables en la empresa, desarrolla los proyectos de
negocios de nuevos productos y servicios, y asesora a las autoridades responsables
en la implantacion de éstas tecnologias.

e Coordina la implantacion de los nuevos proyectos y planes de negocios.

e Establece la demanda de los servicios de telecomunicaciones finales.

e Disefia la estrategia comercial de la empresa.

e Compila estadisticas de los servicios otorgados al cliente, indices de calidad,
cumplimiento de la expansion, datos de trafico.

e [Efectua analisis costo-beneficio para la toma de decisiones.

e Participa en la planificacion, coordinacion y actualizacion de los planes
fundamentales de la Empresa a corto, mediano y largo plazo.

e Coordina y participa en la planificacion estratégica de la empresa, en concordancia
con la Vision y Mision de la misma.

e Analiza la rentabilidad de los nuevos servicios de telecomunicaciones, y el
financiamiento de nuevos proyectos.

e Identifica y sugiere a la Gerencia General cambios que se consideren oportunos en
los proyectos de gestion de la empresa.

e Valida que los planes, proyectos y programas operativos y de negocios sean

consecuentes con la Estrategia Comercial.



Coordina y promueve una adecuada interaccion entre jefaturas, gerencia media y
alta gerencia que permita agilidad y eficiencia en los proyectos de gestion de la
empresa.

Disefia e implementa mecanismos de trabajo que permitan integrar la informacion
Gerencial tendente a evaluar los resultados por area.

Coordina con las demas areas las acciones, actividades y procesos que permitan la
optimizacion de los recursos y el desarrollo de las operaciones de la empresa
Coordina y participa en la elaboracion del plan de expansion y ventas anual de los
servicios de telecomunicaciones y la proforma presupuestaria de ingresos de la
empresa.

Disefa y aplica mecanismos de evaluacion y control de calidad de las operaciones
comerciales de la empresa de acuerdo con la reglamentacion y politicas de los
organismos de control y recomienda los correctivos pertinentes.

Coordina y participa en la investigacion y desarrollo de mercados para nuevos
productos y servicios.

Desarrolla los modelos econométricos para establecer los cargos de interconexion

con operadores nacionales.

4.4 AREA DE COMERCIALIZACION

4.4.1 VENTA DE SERVICIOS DE TELEFONIA

Cumplir los planes de ventas, metas y cupos establecidos de todos los servicios de
telecomunicaciones.

Responsables de brindar el soporte post venta a todos los clientes que requieran
atencion e informacion sobre los actuales o nuevos servicios que la Empresa
ofrezca.

Elaborar, coordinar y controlar el costo de los servicios, y el nivel del presupuesto
de ventas, cumpliendo con las disposiciones y leyes vigentes para los mismos.
Elaborar diariamente cuadros estadisticos de rendimiento de produccion y de control
de la compaiiia y de las empresas privadas.

Coordinar con el area de Soporte Técnico la cantidad de técnicos que necesita para

cubrir la demanda de instalaciones y reparaciones diarias.



Dirigira y controlara la fuerza de ventas de todos los servicios de ubicados en los

Centros de Atencion al Cliente y en el terreno.

4.4.2 UNIDAD DE SERVICIOS PREPAGADOS

Efectuar y coordinar la comercializacion de los nuevos servicios que ofrece la
empresa con relacion a la venta de minutos aire prepagados.

Elaborar y ejecutar los planes de distribucion de los nuevos servicios de la empresa.
Coordinar con la Unidad de Planificacion Corporativa la explotacion de los planes
de negocios

Supervisar y controlar la operacion de los canales de distribucion que tienen a cargo
la comercializacion de los servicios prepagados.

Realizar convenios a fin de llegar con los nuevos servicios lo mas cerca del cliente.

Supervisar y controlar la produccion de los nuevos servicios de valor agregado.

4.4.3 CUENTAS CORPORATIVAS

Efectuar y coordinar la comercializacion de los servicios telefonicos que ofrece la
empresa para los Clientes identificados como VIP y Corporativos.

Efectuar, coordinar y controlar la prestacion de servicios adicionales como: solicitud
de traslados, conformacion y desconformacion de PBX, lineas telefonicas
temporales para eventos nacionales e internacionales, transmision via microondas,
servicios inteligentes, servicios especiales, entre otros, para clientes del sector
Gobierno y autonomo en el menor tiempo posible.

Establecer una base de datos del sector y una planificacion efectiva de las rutas y
brindar atencion a los clientes para la solucion de problemas de cualquier
complejidad.

Planificar, coordinar y organizar los planes de ventas dirigidas al sector Corporativo
y PYMES.

Coordinar con el area de Planificacion la integracion de los productos a ser
comercializados en un portafolio unico de productos para el sector corporativo.
Elaborar y presentar informes solicitados por el nivel superior a fin de mejorar la
rentabilidad del sector y mantener reuniones con otras areas a fin de coordinar

acciones que permitan el cumplimiento del plan operativo.



e Coordinar 6rdenes de servicios y programacion para los servicios solicitados que

han sido aprobados y cumplir con la cuota de ventas del sector.

4.4.4 DATOS

e Planifica la elaboracion del plan anual de ventas de Servicios de Banda Ancha a
clientes residenciales y corporativos.

e Establece el modelo de negocios para sus productos y servicios.

e Elabora planes de negocios para nuevos servicios y productos.

e Dirige y coordina las facilidades requeridas para interconexion y conexion de redes
con corresponsales y operadores nacionales.

e Planifica y dirige la venta de los Servicios de Valor Agregado.

e Dirige el analisis Post-venta y controla la elaboracion de soluciones integrales de
servicio de banda ancha y valor agregado para clientes corporativos.

e Administra y opera las plataformas de transporte de datos, servicios de valor
agregado y servicios especiales, la instalacion de equipos terminales y redes.

e Analiza el comportamiento de los clientes con estos servicios y recomienda
estratégicamente soluciones de servicio a clientes a fin de reducir costos de
operacion y mantenimiento de la red.

e Realiza analisis de demanda y establece oportunidades de desarrollo del mercado.

e Elabora reportes de calidad para la Superintendencia de Telecomunicaciones.

e Cumple y hace cumplir los reglamentos, disposiciones y resoluciones de la empresa.

4.5 AREA DE SERVICIO AL CLIENTE

Contribuir positivamente con la creacion, estructuracion e implantacion de una eficaz y
eficiente gestion de Servicio al Cliente, que estimule y apalanque el desarrollo y

crecimiento de la identidad corporativa y cultura de servicio dirigida al cliente.



4.5.1 FUNCIONES

e Planifica y controla la atencion de clientes en cuanto a informacion, reclamos,
legalizaciones, ventas, etc.

e Planifica, organiza y dirige la administracion de los centros integrados de servicios.

e Asegura que las politicas y reglamentos de servicio sean aplicadas y conocidas por
todas las instancias involucradas en el servicio al cliente.

e Planifica y evalia el adiestramiento e induccion del personal de la empresa
involucrado en dar atencion al cliente a fin de que este se encuentre capacitado para
brindar un optimo servicio.

e Coordina y aplica las acciones estrategias y promociones que la gerencia de
telefonia fija pueda tener a fin de que estas sean ejecutadas en todos los puntos de
contacto con el cliente externo considerando las politicas de atencion y servicio
establecidas.

e Evalua periodicamente la calidad del servicio al cliente a través de la realizacion de
encuestas de satisfaccion a fin de corregir y hacer cumplir las politicas establecidas
y reglamentos de atencion al cliente.

e Orienta al cliente a nivel general en todo lo referente a las cualidades y
caracteristicas de los bienes y servicios adicionales (post-venta) que ofrece la
empresa.

e Determina la naturaleza de problemas detectados por cliente y/o consumidores con
la finalidad de solucionar o de gestionar soluciones que eviten o reduzcan el costo
de la solucion de dicho problema en la empresa.

e Realiza informes de todos los problemas encontrados en la retroalimentacion del
cliente o consumidor.

e Detecta y soluciona las deficiencias en la prestacion de servicios de
telecomunicaciones.

e Elabora informes y cuadros estadisticos de deficiencias en los servicios.

e Brinda atencion a los clientes y soluciona sus consultas sobre servicios de
telecomunicaciones.

e Interviene en los proyectos de aplicacion de sanciones por infracciones a la
normativa vigente por parte de los prestadores de telecomunicaciones frente a sus

clientes.



4.5.2 CENTROS DE ATENCION AL CLIENTE

e Administrar la operacion del Centro Integrado de Atencion al Cliente.

e Responsable de la atencion e informacion a los clientes sobre los servicios de
telecomunicaciones ofrece la empresa.

e Coordinar y organizar las acciones tendientes a minimizar y solucionar las quejas y
reclamos por las reparaciones e instalaciones que no se hayan ejecutado dentro de
los parametros establecidos y que afectan el servicio a los clientes.

e Buscar la excelencia en los servicios al cliente, con el fin de optimizar y mejorar la
imagen de la empresa.

e Ofrecer una atencion tnica y universal de todos los servicios que la Empresa posee
para lo cual debe poseer ejecutivos universales de servicio al cliente.

e Elaborar cuadros y reportes estadisticos que presenten la actividad y operacion de
los Centros Integrados de Atencion al Cliente.

e Presentar estadisticas que permitan medir constantemente el nivel de satisfaccion de
los usuarios que requieren servicios en los Centros de Atencion.

e Coordinar con la Unidad de Telefonia la correcta aplicacion de los servicios de post
venta y la correcta aplicacion de los procedimientos establecidos especialmente la

aplicacion del reglamento de abonados y del régimen de tasas y tarifas

4.5.3 UNIDAD DE RECLAMOS

e Organizar y coordinar con el area de Comercializacion la correcta aplicacion de las
politicas y procedimientos a fin de prevenir y evitar los reclamos concernientes a
ventas y/o facturacion de lineas.

e Responsable de realizar el analisis de los reclamos de clientes por facturacion,
fraude y/o pirateo y autorizar el crédito y débito del mismo.

e Elabora informes y cuadros estadisticos del nimero de reclamos atendidos,
solucionados, negados y pendientes y presenta alternativas dirigidas a minimizar los
mismos.

e Planifica y coordina con el area de Soporte Técnico la aplicacion de mecanismos
dirigidos a prever los problemas de caracter técnico que afectan al servicio y que

generen cargos a la factura que no se hayan sido responsabilidad del cliente.



4.6 SOPORTE TECNICO

Planifica, organiza, dirige y controla los procesos de instalacion de usuarios, soporte de

infraestructura tecnoldgica, asi como mantenimiento general.

4.6.1 FUNCIONES

= Elaborar los programas de desarrollo, de acuerdo con los lineamientos y politicas de
la Gerencia General.

» Preparar metodologias, normas y procedimientos para la elaboracion, ejecucion y
evaluacion de proyectos, asi como para la recepcion e instalacion de equipos.

» Preparar normas técnicas especificas para la adquisicion de equipos y materiales.

= Elaborar y presentar a decision del Gerente General los documentos e informes
solicitados.

» Actuar coordinadamente con las demas gerencias, en la adopcion de medidas
eficaces para la correcta gestion técnica.

= Controlar y supervisar la implementacion, operacion y mantenimiento de los
sistemas y proyectos en ejecucion. |

» Programar de acuerdo a las politicas emitidas por la Gerencia General, las

|

inversiones de gastos de instalacion, operacion y mantenimiento de los equipos de
conmutacion y sus periféricos

* Proponer innovaciones tecnologicas para las adquisiciones de equipos materiales y
herramientas de acuerdo los avances tecnologicos

= Supervisar la gestion técnica del area a su cargo

= Aprobar reajustes técnicos de los proyectos en ejecucion.

= Disponer y coordinar la capacitacion del personal a su cargo.

» Cumplir y hacer cumplir las funciones mencionadas asi como las disposiciones y

demas funciones que le fueren encomendadas.



CAPITULO V: ANALISIS TECNICO

5.1 INTRODUCCION

El presente documento contiene un estudio técnico detallado para desarrollar el Sistema
Punto Multi-Punto de Acceso Inalambrico (WiMax) para la dotacion de servicios de
telefonia basica y valor agregado en la Provincia del Azuay, y asi satisfacer parte de la
demanda existente del servicio de telefonia convencional. Es importante sefialar qu este
se constituye en un proyecto inicial y la expansion propuesta se corresponde con un
plan minimo de expansion. El sistema de acceso inalambrico propuesto se basa en la
topologia Punto-MultiPunto de Banda Ancha, para dotacion de servicios fijos a usuarios
residenciales, pequefias y medianas empresas. Este sistema es capaz de soportar
aplicaciones como acceso rapido a Internet, ISDN, LAN, PABX vy Telefonia
Convencional.

En este proyecto se plantea una tecnologia de Interfase Aire Robusta, que utiliza
técnicas de conmutacion de circuitos y paquetes para soportar los mencionados
servicios, Frame Relay o TCP/IP, mediante el estandar CDMA de amplio espectro,

totalmente digital y modular que permitira un crecimiento acorde con la demanda.

5.2 OBJETIVOS DEL PROYECTO

Este proyecto de Servicios de telefonia basica inalambrica a través de un sistema Punto-
MultiPunto para la Provincia del Azuay, contempla el desarrollo de un sistema
avanzado y de ultima tecnologia que permitira el acceso a la red fija de Pacifictel S. A, a
una gran cantidad de suscriptores actualmente con necesidad de servicio telefonico. De
igual forma, se implantara a través de este sistema una serie de servicios y facilidades
como acceso inalambrico a Internet, correo de voz, servicio de redes privadas y todos
aquellos servicios de valor agregado que las centrales de Pacifictel permitan. A manera

particular, el proyecto comprende los siguientes objetivos:

La instalaciéon de un novedoso sistema de transmision al lazo de abonado, totalmente
digital que permitira la dotacion de servicios de telecomunicaciones a una gran cantidad
de clientes a costos y tarifas similares a la red basica actual. El desarrollo del servicio de
telefonia basica Punto-MultiPunto para Acceso Inalambrico permitira la cobertura de
mas del 80% de la Provincia del Azuay, a través de sistemas de acceso local

inalambrico.



5.3 Beneficios del Sistema WiMax

Alta eficiencia en el uso del espectro.

Las bondades de la tecnologia WiMAX se deben a su eficiente utilizacion del
espectro de frecuencias asignado. WiMAX usa una capa fisica diferente a Wi-Fi
y una capa MAC adaptada a las demandas de las aplicaciones que correran sobre
ella. La modulacion es OFDMA y la capa MAC permite una asignacion de
recursos optimizada y soporte de QoS. El tipo de modulacion usado se adapta
bien a entornos en los que no existe una linea de vision directa (NLOS).
OFDMA proporciona una modulacion adaptativa a cada suscriptor de forma
individual de acuerdo a la capacidad del radio canal asignado. En la siguiente
tabla se muestran los tamafios de celda tipicos y el rendimiento en la frecuencia

de 3.5 GHz en diferentes entornos y configuraciones.

Entorno Tamaiio [Rendimiento
elda
Urbanos en interiores (NLOS) 1 km 21 Mbps con canales 10 MhZ
Suburbanos en interiores (NLOS) [2.5km  [22 Mbps con canales 10 MhZ

Suburbanos en exteriores (NLOS) [7 km 22 Mbps con canales 10 MhZ
urales en interiores (NLOS) 5 km .5 Mbps con canales 3.5 MhZ

WiMax define una capa fisica OFDM, cuyo formato de trama (tanto ascendente
como descendente) se define en tiempo real, trama a trama, mediante un
intervalo de tiempo [(slof)-descriptor de trama] ubicado al comienzo de cada
trama descendente que se encarga de definir todas las caracteristicas (n® de s/ofs,
composicion de los mismos, modulaciones, tipos de servicio, etc.). Este aspecto
dota al sistema de una flexibilidad maxima, optimizando sus prestaciones en
funcion del nimero y tipo de clientes a servir en cada momento, asi como de las
caracteristicas de propagacion existentes en cada instante. También contempla
los 2 métodos de duplexacion: FDD y TDD, con lo que ayuda a situaciones
variadas de asignacion de bloques de frecuencia (dos bandas, solo una banda,
etc.). La canalizacion es muy flexible, desde 125 MHz hasta 20 MHz,
permitiendo acomodar el espectro disponible de cada operador concreto.
Cobertura excepcional.

Una de las principales limitaciones en los enlaces a larga distancia via radio es la

limitacion de potencia, para prever interferencias con otros sistemas, y el alto



consumo de bateria que se requiere. Sin embargo, los mas recientes avances en
los procesadores digitales de sefial hacen que sefiales muy débiles (llegan con
poca potencia al receptor) puedan ser interpretadas sin errores, un hecho del que
se aprovecha WIMAX.

A diferencia del ADSL, la torre de distribucion de WiMAX se puede encontrar
ubicada a kilometros del usuario (hasta 50 kilometros) haciendo que sea
innecesario tener multiples estaciones para distribuir la sefial. Una misma torre
puede manejar multiples antenas en diferentes canales cubriendo a multiples
usuarios con necesidades de ancho de banda diferente.

Convergencia de servicios de voz y datos.

Soporta varios cientos de usuarios por canal, con un gran ancho de banda y es
adecuada tanto para trafico continuo como a rafagas, siendo independiente de
protocolo; asi, transporta IP, Ethernet, ATM etc. y soporta multiples servicios
simultaneamente ofreciendo Calidad de Servicio (QoS) en 802.16e, por lo cual
resulta adecuado para voz sobre IP (VoIP), datos y video. Por ejemplo, la voz y
el video requieren baja latencia pero soportan bien la pérdida de algun bit,
mientras que las aplicaciones de datos deben estar libres de errores, pero toleran
bien el retardo.

Bajo costo por suscriptor.

La propiedad de conseguir un funcionamiento eficaz en condiciones NLOS tiene
una gran importancia economica, ya que posibilita el tener equipo de abonado
(CPE) auto-instalable y autoprovisionable, con las consiguientes ventajas que
esto acarrea para el operador.

Para las empresas, es una alternativa a contemplar, ya que el coste puede ser
hasta 10 veces menor que en el caso de emplear un enlace E1 o T1. Para el
acceso residencial, es una alternativa ya que puede sustituir con enorme ventaja
a las conexiones ADSL, o de cable, haciendo que la verdadera revolucion de la
banda ancha llegue a todos los hogares.

Desarrollo costo-efectivo.

Otra de sus aplicaciones encaja en ofrecer servicios a zonas rurales de dificil
acceso, a las que no llegan las redes cableadas. Es una tecnologia muy adecuada
para establecer radioenlaces, dado su gran alcance y alta capacidad, a un costo

muy competitivo frente a otras alternativas.



Resulta una buena alternativa par el despliegue rapido de servicios, compitiendo
directamente con las infraestructuras basadas en redes de satélites, que son muy
costosas y presentan una alta latencia.

Baja inversion inicial y minimos requerimientos de infraestructura.

La instalacion de estaciones base WiMAX es sencilla y economica, por lo que
por los operadores moviles puede ser visto como una amenaza, pero también, es
una manera facil de extender sus redes y entrar en un nuevo negocio en el que

ahora no estan, lo que se presenta como una oportunidad.

Ademas la propiedad de interoperabilidad facilita la fabricacion de dispositivos

WiMax con gran economia de escala, con la consiguiente reduccion de precios.

Adicionalmente, la interoperabilidad permite el disponer de multiples fuentes de

suministradores, con la consiguiente reduccion de riesgo para los operadores.

Independiente de la infraestructura de telefonia basica.

Una de las ventajas mas importantes del uso de este sistema es su capacidad para

alcanzar al cliente sin necesidad de desarrollar costosos proyectos de planta

externa; situacion que normalmente limita a los Operadores de Telefonia Fija,

como es el caso de Pacifictel.

Programacion remota.

El acceso a la administracion de una solucion WiMAX se puede realizar

mediante interfaz Web, es decir, se accede a la aplicacion por un navegador Web

mediante identificador y clave a través de una conexion segura. Cada vez que se

conecta un usuario a la aplicacion se genera una sesion para poder hacer un

seguimiento y un control de lo que hace el usuario.

Entre las acciones remotas que se pueden gestionar estan:

« Gestion de la red de Servicio: asignacion automatica de direccion IP a los
dispositivos de Red

» Limitacion del Ancho de Banda

» Seguridad y Firewall

« Balanceo de carga entre Routers

» Copias de seguridad del sistema

» Recuperacion ante fallo

» Monitorizacion en tiempo real

Completamente redundante.




También, se contempla la posibilidad de formar redes malladas (mesh networks)
para que los distintos usuarios se puedan comunicar entres si, sin necesidad de
tener vision directa entre ellos. Ello permite, por ejemplo, la comunicacion entre
una comunidad de usuarios dispersos a un coste muy bajo y con una gran
seguridad al disponerse de rutas alternativas entre ellos; esta redundancia la
convierte en una solucion confiable.

Permite autenticacion.

En cuanto a seguridad, incluye medidas para la autenticacion de usuarios y la
encriptacion de los datos mediante los algoritmos Triple DES.(128 bits) y RSA
(1.024 bits).

Excelente confiabilidad de la Interfase Aire haciendo uso de diversidad de
espacio y codigo.

Otra caracteristica de WiIMAX es que soporta las llamadas antenas inteligentes,
propias de las redes celulares de 3G, lo cual mejora la eficiencia espectral,
llegando a conseguir 5 bps/Hz, el doble que 802.11a. Estas antenas inteligentes
emiten un haz muy estrecho que se puede ir moviendo, electronicamente, para
enfocar siempre al receptor, con lo que se evitan las interferencias entre canales
adyacentes y se consume menos potencia al ser un haz mas concentrado.
Flexible antes las demandas de capacidad del usuario. Posibilidad de definir
multiples niveles de servicio y productos diferenciales.

Permite a sus suscriptores una variedad de servicios como acceso a Internet a
alta velocidad, servicios de redes privadas y transmision de datos, ya que esta
basado en un sistema de comunicacion inalambrica que funciona en la banda de
3.4 a 3.7 GHz a una potencia de transmision de alrededor de 40dBm, por lo cual
la cobertura de sus celdas es de aproximadamente 20Kms, aunque podria llegar a
extenderse a 30Kms.

Soporta varios cientos de usuarios por canal, con un gran ancho de banda y es
adecuada tanto para trafico continuo como a rafagas, siendo independiente de
protocolo; asi, transporta IP, Ethernet, ATM etc. y soporta multiples servicios
simultaneamente ofreciendo Calidad de Servicio (QoS) en 802.16e, por lo cual
resulta adecuado para voz sobre IP (VoIP), datos y video. Por ejemplo, la voz y
el video requieren baja latencia pero soportan bien la pérdida de algun bit,
mientras que las aplicaciones de datos deben estar libres de errores, pero toleran

bien el retardo.



Diagrama ejemplo.-
En la Figura No. 1 se muestra la topologia basica de la red propuesta para el proyecto

Punto-MultiPunto para Acceso Inalambrico.
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5.4 COBERTURA

El desarrollo del sistema Punto-MultiPunto para Acceso Inalambrico sera implantado en

la Provincia del Azuay, ver mapa anexo:.




Los circulos rojos marcados en el mapa, sefialan las ubicaciones de los clientes Pymes y
residenciales de consumo alto, a quienes estaria dirigida la primera fase de la

implantacion de la red WiIMAX, que es descrita en la presente Tesis.
5.5 Caracteristicas principales de esta region:

e Zona Montafosa, con alta e irregular densidad de edificaciones.

e Zonas con medianas edificaciones, y de altura pequefia.

e Zonas verdes.

e Areas con una elevada concentracion de actividad comercial que generan una
demanda de trafico importante.

e Se estima que dentro de las edificaciones se genera un gran porcentaje de trafico.

Pacifictel S.A., a través de este servicio cubrira aproximadamente el 80% de los clientes
comerciales e industriales localizados en la zona urbana de la Provincia del Azuay,
logrando en una primera etapa la comunicacion telefonica técnicamente accesible a

10.000 clientes en un periodo de 1 afio.

5.6 DESCRIPCION DEL SERVICIO A SER PRESTADO

Sin embargo donde existan centros de conmutacion de Pacifictel que cumplan con los
requisitos fisicos de altura y disponibilidad de espacio y lineas de conmutacion
disponibles que se encuentren en esta area, se planteara la alternativa de instalacion de
una estacion radio base para cubrir la demanda de esa central telefonica y aprovechar su
capacidad de interconexion. La instalacion de este tipo de celdas o Estaciones Base es
bastante sencilla, razon por lo cual no vemos inconvenientes en expandir la red
propuesta.

Estas estaciones deben instalarse en exteriores para dar cobertura a centros comerciales,
edificios de oficinas, centros de salud, compaiiias privadas, etc., y su concepcion es
modular ya que puede expandirse hasta 24 sectores dependiendo de la demanda del area

y puede direccionarse la sefial hacia los puntos de mayor interés.



Estas celdas se conectaran entre si via radio enlace de microondas u otro medio
existente en la red de Pacifictel, asegurando asi su inter-conectividad con el centro de
gestion y el centro principal de concentracion y control que estara ubicado en la central

Centro de Cuenca.

Una de las ventajas mas importantes del uso de este sistema es su capacidad para
alcanzar al cliente sin necesidad de desarrollar costosos proyectos de planta externa, lo
cual hace este sistema muy flexible.

Es importante resaltar que el servicio de cada celda es puntual, es decir no existe
“handover” entre celdas, razon por la cual los usuarios del sistema deben estar en el area
de cobertura de la celda mas cercana a su ubicacion, para obtener comunicacion. Este es
un sistema disefiado para servicios de telefonia fija.

Todos los suscriptores de este sistema tendran acceso a la red de larga distancia nacional
e internacional, redes celulares y otros servicios ya que se comportaran de igual manera

que un abonado del servicio telefonico convencional.

A través de este sistema Pacifictel podra ofrecer los siguientes servicios convencionales
de una red publica:

e Marcacion decimal o multifrecuencial

e Conexion a tipo de teléfono convencional.

e Transmision de datos hasta 256Kbps.

También es posible la dotacion de servicios de central, tales como:
e [Llamadas en conferencia.
e Transferencia de llamadas.
e Aviso de llamada, etc.
e TODO ESTO DEPENDE DEL SOFTSWITCH NO DE WIMAX, WIMAX NO
HACE DIFERENCIA A NIVEL DE SERVICIO CAPA 3

5.7 Arquitectura del Sistema
En el esquema que presentamos a continuacion damos una idea de la interconexion de

bloques del sistema propuesto:
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METAS DEL SERVICIO A SER PRESTADO

La meta de la telefonia basica a través del sistema Punto-MultiPunto para Acceso
Inalambrico es alcanzar una base de suscriptores de 568 lineas en el primer afio para la
ciudad de Cuenca. En resumen, las metas del proyecto en cuanto a la instalacion de
teléfonos basicos Punto-MultiPunto para Acceso Inalambrico durante el periodo

indicado son las siguientes:

GRADO DE SERVICIO

El disefio de la red soportara capacidades de trafico adecuadas al tipo de servicio. Para
los accesos de telefonia local se preveen unos niveles de t le 100 milierlangs para
los abonados de servicio basico.

La porcion inalambrica de la Red, empieza en un Nodo de fibra que cuenta con una
Estacion Base WIMAX o un enlace punto a punto inalambrico conectado a una Estacion
Base remota. Esta coneccidon inalambrica backhaul debera tener la suficiente capacidad
para manejar la capacidad de la Estacion Base WiMAX. El enlace debe ser compatible
con una solucion punto-a-punto tipo WiMAX, u otro tipo de radio emision punto-a-
punto en cualquier banda de frecuencia licenciada para aplicaciones especificas de
microonda. Adicionalmente al equipamiento WiMAX, la Estacion Base puede también
incluir  hardware adicional tal como Fuentes no interruptibles de poder (UPS),
gabinetes electronicos (en algunos casos en exteriores, con sistemas de climatizacion), y
posiblemente equipamiento adicional o tarjetas de interfase que faciliten la coneccion al

enlace primario. Otro costo mayor a considerar es la obra civil que se necesita para la




Estacion Base, como por ejemplo, el montaje de la antena, conductos, cables, y el
servicio de configuracion inicial. Los componentes de Gastos de Capital, en un area
metropolitana seran compartidos por miles de clientes, y por lo tanto no representan un

mayor impacto en el caso de negocios.

Los equipos de acceso del cliente WiMAX-compatible (CPE) ¢ terminales
Residenciales seran generalmente configurados para conexiones Ethernet para
aplicaciones de datos y una conexion tipo POTS para aplicaciones VOIP. Las
configuraciones residenciales estaran compuestas por una Unidad exterior y un terminal
auto-instalable que permitiran enlaces de mayor alcance, a bajos costos, en un solo
paquete. Unidades auto-instalables estaran disponibles para clientes cuyas localidades
se encuentren cercanas a una Estacion Base. Clientes de soluciones multi-habitacionales
podran ser atendidos por una Unidad exterior de alto rendimiento con un DSLAM de
alta capacidad, utilizando complementariamente la red interior de telefonia para llegar a
cada apartamento ¢ instalando un Terminal (CPE) individual. Los Terminales
apropiados para pequefios negocios contaran con un rendimiento mayor y estaran
configurados con puertos para enlaces E1’s adicionalmente a los puertos tipo Ethernet
10/100.

El impacto del costo del Terminal en el Plan de Negocios depende mayormente de la
manera que Pacifictel escoja para manejar esta Inversion. Algunas de las alternativas
son:

« Pacifictel asume el costo total de los terminales y su instalacion. El Plan de Negocios
vera afectado el retorno de esta inversion en uno o dos afos.

« Pacifictel carga el costo del terminal al cliente mediante una tarifa inica de activacion,
0 mediante un cargo de alquiler mensual.

« Pacifictel necesitara desarrollar incentivos para motivar a los potenciales clientes a que
adquieran sus propios terminales. Estos incentivos podrian venir en forma de
reembolsos o mediante costos reducidos de los servicios (ofertas, promociones).
Dependiendo de la alternativa elegida, el impacto en el Plan de Negocios podra ser bajo,
moderado o alto. Sin embargo, el uso de Terminales de interior, impacta en la
capacidad de las Estaciones Base, que a su vez afecta el costo de las mismas;
conviertiéndose en otro aspecto a considerar en el Plan de Negocios. La Tabla 2 resume

los componentes CAPEX y su relativo impacto en el Plan de Negocios.




Nucleo/Oficina

Principal

Tipo de Inversion

Una sola vez: Una inversion
inicial para cubrir toda el area

metropolitana.

Impacto en el Retorno

Menor: El CAPEX se distribuye
en mas de decenas de miles de
clientes. En promedio menos de
$10 por suscriptor para areas
densamente pobladas. Es menor

para Operadores Incumbentes.

Estaciones Base
equipo
backhaul,

(Incluye
WIMAX,

obra civil, etc.)

En fases: Una inversion

dinamica, a medida que la red
crece. El Operador puede
empezar por zonas con un

retorno potencial alto.

Moderado: ElI CAPEX es
distribuido en mas de 1000 o mas
suscriptores. Tipicamente, menos
de $100 por suscriptor usando el
maximo de la capacidad de la

Estacion Base (puede ser mas alto

en zonas con  densidad
poblacional baja).
CPE (Terminal) Por Fases: La Inversion se|Mayor: Cuando el Operador
realiza cuando el cliente|provee el equipo sin cargo
contrata el servicio. alguno.

El MTU es una excepcion
cuando la instalacion es al
interior de un edificio.

El costo es compensado por
un costo de activacion que se

le cargue al cliente.

Moderado: Cuando el CAPEX es

compensado con una renta
mensual.

Menor: Cuando la mayoria de
los clientes compran su propio

equipo.

Tabla 2: Resumen del CAPEX y su Impacto en el Plan de Negocios

5.8 Analisis de los Tipos de Servicio y Rendimientos Esperados

La Tabla 3 resume los tipos de servicios a ofrecer y los rendimientos esperados. El

ARPU asumido refleja las condiciones econdmicas prevalecientes en la zona austral.

Tipo de Servicio

Velocidad promedio
- de bajada

Factor de
Overbooking

ARPU Mezcla

Segmento Residencial

Acceso a Internet

384 kbps 40 :1

$15.00 100%




VoIP 128 kbps 4:1 $ 5.00 50%

Promedio de Rendimiento Mensual (ARPU) $17.50
Cargo Unico de Activacion $20.00
Segmento de Negocios

Servicio Basico 512 kbps 4:1 $ 75.00 50%
Servicio Premium 1 Mbps 4:1 $ 100.00 |[50%
Promedio de Rendimiento Mensual (ARPU) $77.50
Cargo Unico de Activacion $50.00

Tabla 3: Tipos de Servicio y Rendimientos

5.9 Terminal (CPE-Customer Premise Equipment)

Uno de los principales factores criticos en el Plan de Negocios es el costo del Equipo
Terminal, particularmente en el segmento residencial. Aparentemente la meta a
conseguir es un costo no mayor a $100. El siguiente cuadro muestra los precios de venta
promedio proyectados para los terminales WiMAX. Las reducciones anuales estan
basadas en el crecimiento de volumen proyectado y las consiguientes eficiencias de
produccion que las acompaiie. Otro factor clave par la reduccion de costos del Terminal
sera la disponibilidad de componentes a bajo costo y Chips con Aplicaciones
Especificas (ASIC), basados en el estandar IEEE 802.16. Se espera una reduccion de

precios anual del 10% para los Terminales de Negocios.

Precios Estimados de los CPE’s

5800 -
8590 P oggones Pequeﬁos
S400 : oot _ Negocios

& canp | \%\wﬁ\“\%__n__ —a— Residenciales

« $200 v | Exterior
. i s Residenciales
Sg{g} B Ty interior !

2005 2006 2007 2008 2009 2010
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Cuadro 2: Proyeccion de Precios para Terminales (CPE) WiMAX




Para vislumbrar el impacto que el costo de un Terminal Residencial tiene en el Plan de
Negocios, es conveniente analizar alternativas de implementacion. La Tabla siguiente
describe estos escenarios. Los precios listados en la columna CPE estan basados en los
precios actuales (2005). La erosion anual del precio de los DSLAM de 24 puertos se la
ha considerado en un 5%, en vista de ser una tecnologia madura. EIl CAPEX promedio
de un Terminal por suscriptor residencial incluye el costo de instalacion menos el cargo
unico de activacion que el cliente pagara cuando contrate el servicio. El costo neto del

Terminal (CPE), por suscriptor muestra el costo actual y el proyectado.

Escenario

Terminal (CPE)

Instalacion

Activacion

Costo Neto
Promedio x

Sucriptor

MTU de alta densidad | Unidad exterior WIMAX $200 x $20 Asumiendo
con un DSLAM por|DSLAM 24 puertos $500 Edificio 12 clientes
edificio MODEM DSL $2.200 X MTU
2005: $205
2010: $150
Un Terminal Exterior | Terminal Exterior 100% $350 $50 $20 2005: $380
por Vivienda 2010: $150
Un Terminal Interior | Terminal Interior 100% $0 $20 2005: $220
por Vivienda $240 2010: $ 60
Un  Terminal  por |CPE Interior auto-instalable $33 $20 2005: $324
Vivienda; Mezcla | $240 — 35% Prom. 2010: $102
Interior/Exterior CPE Exterior
$350 - 65%
CPE Interior auto-instalable $18 $20 2005: $278
$240 - 64% Prom. 2010: $ 81
CPE Exterior
$350 - 36%

Tabla 4: Escenarios de implementacion para Terminales Residenciales

El cuadro de la figura

-~

3 muestra el retorno de inversion con que contribuyen los

Terminales (CPE) a la Inversion, asumiendo los rendimientos indicados en la Tabla 3 y
un Gasto Operativo (OPEX) del 50%. Es evidente, que una estrategia de enfoque
compartido entre los mercados de clientes residenciales y de negocios, podra ser exitosa
dependiendo principalmente del Terminal. Esto se mantendra mientras el costo del
Terminal (CPE) se mantenga por encima de los $75; que podria haber sido el caso antes

del advenimiento de recientes modelos con tecnologia probada ASIC.
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Figura 3: Retorno de Inversion

5.10 Infraestructura de la Estacion Base

Un resumen de los costos CAPEX involucrados en las Estaciones Base se describen en
la Tabla 5. Los costos fijos asumidos de una Estacion Base, en los que la mano de obra
es uno de sus principales componentes son mas bajos de lo que se esperaria, debido a
los bajos salarios de los tecnologos locales. Sin embargo el costo de la obra civil para
implementaciones en areas urbanas tienden a ser mas costosas que en las zones rurales y
urbano marginales debido al costo del montaje de las Estaciones Base en edificios altos.
En la Tabla, se asume que el precio por canal representa un precio promedio del
mercado. A pesar de que se espera que estos precios continuen bajando, para el
proposito del analisis se asume que permanecen constante. Las diferencias en los costos
del backhaul inalambrico reflejan la diferencia de precios que evidentemente existe
entre un enlace de bajo costo punto-a-punto apropiado para una Estacion Base de tres
canales, versus un enlace de alta capacidad requerido para una Estacion Base de cuatro

a seis canales.

Componentes de una Estacion Base CAPEX Asumido
Adquisicion del Sitio, Obra Civil, y otros| Se asume: $50K/Estacion Base, Urbana

equipos de la Estacion Base $35K/Estacion Base, Suburbana

Backhaul inalambrico Punto-a-Punto Se asume: $25K/Estacion Base, 4-6
Canales
$15K/Estacion Base, 3 Canales

Equipamiento WIMAX Punto-a- | Costo variable: $7K por Canal




Multipunto

CAPEX Total para una Estacion Base

e 3 Canales EB = $50K a $65K + $21K = $71k a $86K (Rural o Suburbano)
e 4 Canales EB = $60K a $75K + $28K = $88K a $103K (Suburbana o Urbana)
e 6 Canales EB = $75K + $42k = $117K (Urbana)

Tabla 5: Costos Asumidos de Infraestructura de una Estacion Base (EB)

Ya que un despliegue tipo WiMAX usa modulacion adaptable, la capacidad del canal en
una red de multiples celdas depende del area de cobertura de la Estacion Base. Con una
mayor area de cobertura un mayor nimero de subscriptores estaran operando pero con
una modulacion menos eficiente, reduciendo la capacidad del canal y por lo tanto, el
potencial de rendimiento del canal baja.

En la Figura 4 se muestra la configuracion necesaria de una Estacion Base de 4 canales
asumiendo una distribucion uniforme de suscriptores sin Linea de Vista. El potencial de
rendimiento de la Estacion Base también se muestra para clientes solo residenciales y
combinacion de residencia y negocio. Como se indico previamente el ingreso neto
asume un OPEX del 50%. Los graficos sugieren que, dedicandose al segmento de
Mercado de solo residencias daria un mayor resultado desde el punto de vista de la
Estacion Base. Estos graficos, sin embargo, no muestran la figura completa, es
necesario considerar los datos demograficos y penetracion de mercado requerido para
lograr un despliegue optimo de las Estaciones Base y asi maximizar su ingreso. Esto es
considerado en la figura 5, donde se toma en cuenta un area de mayor densidad
poblacional, situacion tipica en mercados emergentes. Al dirigirse tanto a residencias
tipo vivienda y pequefios negocios con una estrategia mas conservadora donde se espera
captar apenas el 3.6% del Mercado, se consigue un mayor retorno (figura 3) vy
potencialmente menor nivel de desercion y deudas asociadas, comparando los pequefios
negocios con las residencias tipo vivienda. La Figura 5 muestra también el CAPEX por
suscriptor para la infraestructura de una Estacion Base para los dos mercados con
penetraciones de mercado variadas. Este nimero ademas del ingreso mensual esperado
provee una vision de la relacion del retorno de inversion de las Estaciones Base

relacionada al total de la inversion.
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Figura 4: Capacidad de Estacién Base para Area Urbana

Capacidad y Penetracion — Solo Residenciales

Espaciado entre EB (km)

TR o A AV A s e naparSnsns s sanan s sesantnosans 850 ”
7] o7 :
o T LI 355
S 15 et a

- ¥ -
§ xv‘ T e ‘O- )
- S -
Q e <& - B 4 2
5 = G a
a + f'..» P
* 50 n fro e
15 3 28 e
& 4 + } o T T
0 3 23 23 B g 5 28 25 n

Capacidad y Penetracion — Res. + 10% Pymes

Espaciado entre EB (km)

Segmento de Mercado: Sélo Residencial

e 10.000 viviendas por km2
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maximizar uso de capacidad de EB=5.3%

e CAPEX EB = $68/Suscriptor con
penetracion 5.3%

e CAPEX EB = $82/Suscriptor con
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e Ingreso Neto = §8.75/Suscriptor

Segmento de Mercado: Residencial + Pymes
e  1.000 pymes por km2
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e CAPEX EB = $99/Suscriptor con
penetracion 3.6%

e CAPEX EB=S$§101/Suscriptor con
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e Ingreso Neto = $11.75/Suscriptor

Figura 5: Datos demograficos de area urbana

Para el segmento de Mercado residencial, siempre estara presente la motivacion para

maximizar el uso de CPE’s de bajo costo y auto-instalables. Esto no solo reduce el

costo, sino que también provee al cliente de un Terminal mas accesible, en especial

aquellos clientes que prefieren comprar su propio equipo.

Los CPE’s para interior,




suelen tener un bajo nivel de recepcion, impactando asi el alcance de la Estacion Base o
su capacidad de canales.

Lo indicado se ilustra en los graficos de la Figura 6. El grafico de la izquierda compara
la capacidad de bajada del canal de la Estacion Base para un CPE dedicado a una
configuracion solo de CPE’s exteriores, con una configuracion mixta de CPE’s
interiores y exteriores. El alcance debera limitarse a menos de 0.4 km para maximizar la
capacidad de canal asi como para poder cubrir al 100% de los CPEs interiores. Sin
embargo, esto requeriria cifras poco realistas de residencias y penetracion de mercado.
En el eje “a” (~0.85 km) el canal cubre el 100% de CPEs de interior, pero con una
significativa reduccion de capacidad del canal. Entre los ejes “b”, que cubre el 64% de
CPEs de interior y el eje “c”, que cubre el 39% de CPEs de interior, la capacidad de la
Estacion Base puede recuperarse, incrementando el nimero de canales de cuatro a seis.
La comparacion es mostrada en el grafico de la derecha en la figura 6. Realizando el
despliegue entre estos dos ejes (“b” y “c”) podria ser la configuracion de costos mas
efectiva entre la recuperacion de inversion de la Estacion Base y la maximizacion del

numero de CPEs de interior.
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Figura 6: Despliegue de CPE’s de interior — 3.5GHz y Canales con ancho de
banda de 3.5Mhz

El alcance de las Estaciones Base sera mayor en areas suburbanas y rurales debido a las
condiciones mas favorables del terreno y caracteristicas de propagacion. Considerando
que ademas la baja densidad de residencias y pymes en estas areas requieren de una
mayor penetracion de Mercado para aprovechar la capacidad en canales de la Estacion
Base. El grafico de la izquierda de la figura 7 muestra este efecto en un ambiente
suburbano con una densidad de viviendas de 2,000 por km2 y una densidad de pymes

de 100 para una Estacion Base WiMAX configurada con tres canales. El segundo



grafico de la Figura 7 provee una vision de la sensible que es el retorno de la inversion
en la Estacion Base. Asumiendo una penetracion de Mercado mas conservadora del 4%
agrega aproximadamente 1.5 meses al periodo de retorno de la inversion en este

componente.
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Segmento Residencia y Pymes

e Estacion Base con 3 canales

¢ 2.000 suscriptores por km2

e 100 pymes por km2

e Penetracion de mercado conservadora
del 4%

Retorno de la Inversion en la EB

e CAPEX de EB = $90 por Suscriptor
con penetracion del 4%

e CAPEX de EB = $76 por Suscriptor en
su maxima capacidad

e Utilidad Neta = $10.25 por Suscriptor

Figura 7: Area Suburbana Capacidad de EB y datos demograficos

En la zona urbana, negocios con hogares localizados predominantemente en edificios,
se consideran 2 escenarios. El Escenario 1 hace uso de una Unidad WiMAX de banda
ancha con un DSLAM de 24 puertos, como un dispositivo de acceso (IAD-In building
access device) para llegar a cada hogar haciendo uso de la red telefonica interna ya
existente. Para este escenario, se asume que los suscriptores adquieren su MODEM
DSL para acceder via una conexion Ethernet para datos y un conector RJ-11, o
conexion equivalente para llegar al POTS. A pesar de que el DSLAM cuenta con 24
puertos, se asume para el analisis que se captaran 12 clientes por edificio. El despliegue
en el Escenario 2 se compone de CPE’s interiores auto-instalables para los hogares y
CPE’s exteriores. La Estacion Base para este Escenario se configure con 6 canales en
lugar de 4, para poder comparar capacidades de Estacion de Base con el mismo
espaciamiento (ver figura 6). Ambos Escenarios, requieren 48 Estaciones Base para

cubrir un area geografica de 136 km2 y en el Escenario 2, 64% de los CPEs



residenciales pueden ser desplegados con unidades de interior auto-instalables. La Tabla

6 muestra un resumen completo de las asunciones para estos Escenarios.

Asunciones para Plan de Negocios enfocado a zona urbana

Segmento de Mercado Residencial + Pymes

Densidad de Residencias 10.000 viviendas por km2

Penetracion de Mercado Esperada | 3.5%

Area de cobertura 136 km2

Estaciones Base 48 estaciones con un promedio de espaciado de 1.8km
Tiempo de implementacion 4 anos (12 Estaciones Base por afio)

Inversion en Matriz y Edge $1.000K

nara Pymes Precio actual de $500, erosion de 10% del precio por afo
Escenario 1: CPE/IAD compartidos en el Sitio MTU

Terminales

$28K., Backhaul

Estacion base 4 Canales a $103K (Equipamiento adicional =
= $25K, Obra Civil, etc. = $50K)
CPE Unidad Interior Precio actual $500, erosion anual del precio del 10%

Dispositivo de Acceso en Edificio DSLAM de 24 puertos a precio actual de $2,000, erosion anual
B del precio = 5%

Instalacion del CPE $200 por edificio

Clientes por edificio 12

Clientes se proveen del modem DSL
Escenario 2: Un CPE por Hogar, Combinacién de CPE interior y exterior
Estacion Base 6 Canales a $117K (Equipamiento adicional = $42K,
Backhaul = $25K, Obra Civil, etc. = $50K)

CPE para exterior instalado por | Precio actual de $350, erosion anual del precio = 20
Operador 36% de hogares
CPE para interior auto-instalable | Precio actual de $240, erosion anual del precio = 30
64% de hogares

Figura 6: Asunciones para Plan de Negocios enfocado a zona urbana
Las Figuras 8 y 9 muestran un resumen de los dos escenarios. En el Escenario 2, un
mayor costo de la Estacion Base es provocado por los dos canales adicionales es
compensado por los bajos costos de los CPEs por ser para interiores y auto-instalables;
esto da como resultado que el retorno de la inversion se consiga en un afio mas rapido
en el Escenario 2 en comparacion al Escenario 1. Si el namero de clientes por Edificio
se incrementara de 12 a 24 para asi aprovechar todos los puertos del DSLAM, el retorno
de la inversion seria equiparable en los 2 escenarios. La inversion en las instalaciones
centrales, por el orden de $1.000K es prorateada en aproximadamente a razon de $20
por subscriptor al resultado del cuarto afio. A pesar de representar una gran inversion

inmediata, su impacto en el Plan de negocios es relativamente bajo. En ambos

escenarios urbanos, la instalacion de la infraestructura de red se completaria en cuatro



afios, con cada Estacion base llegando a su total capacidad en uso en un afio,
considerando no mas crecimiento a partir del cuarto afio. Para manejar el crecimiento
luego del cuarto afo, se requerira la ampliacion de canales en las Estaciones Base, a un
costo (segun precios actuales) de $7K por canal. Estos canales no necesitan ser
agregados homogéneamente y de manera simultanea en todas las Estaciones Base,
pudiendo crecer segun las prioridades de desarrollo del Mercado. En cuyo caso, la
inversion en futuros crecimientos debera sustentarse en nuevos planes de negocio

puntuales.
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uscriptores residenciales a fin de afio 11,268 22,536 | 33,804 | 45,072| 45,072
Suscriptores Pymes a fin de afio 1,260 2,520 3,780 5,040 5,040
Total Suscriptores a fin de afio 12,528 | 25,056| 37,584 | 50,112| 50,112
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Figura 8: Resumen del Escenario Urbano 1
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Suscriptores residenciales a fin de afio 10,692| 21,384 32,076| 42,768 | 42,768
Suscriptores Pymes a fin de afio 1,200 2,400| 3,600| 4,800, 4,800
Total Suscriptores a fin de afio 11,892 23,784 | 35,676| 47,568 | 47,568
Estaciones Base a fin de afio 12 24 36 48 48
CAPEX por afio en $M $52 $3.6 $3.1 $2.7 $-
Flujo de Caja Anual en $M $(52)] $(0.2)] $2.0 $42| $87

Figura 9: Resumen del Escenario Urbano 2

5.11 INTERFASE AIRE:

La estacion Radio Base maneja la Interfase Aire, la cual utiliza para efectuar la
comunicacion con la unidad exterior de los usuarios y desarrolla la ubicacion

dinamica de canales y la distribucion del trafico.

Las bondades de la tecnologia WiMAX se deben a su eficiente utilizacion del
espectro de frecuencias asignado. WIMAX usa una capa fisica diferente a Wi-Fi
y una capa MAC adaptada a las demandas de las aplicaciones que correran sobre
ella. La modulacion es OFDMA y la capa MAC permite una asignacion de
recursos optimizada y soporte de QoS. El tipo de modulacion usado se adapta
bien a entornos en los que no existe una linea de vision directa (NLOS).
OFDMA proporciona una modulacién adaptativa a cada suscriptor de forma
individual de acuerdo a la capacidad del radio canal asignado. En la siguiente
tabla se muestran los tamafios de celda tipicos y el rendimiento en la frecuencia

de 3.5 GHz en diferentes entornos y configuraciones.

Entorno Tamaino [Rendimiento
celda
Urbanos en interiores (NLOS) 1 km 21 Mbps con canales 10 MhZ

Suburbanos en interiores (NLOS) 2.5km  [22 Mbps con canales 10 MhZ
Suburbanos en exteriores (NLOS) 7 km 22 Mbps con canales 10 MhZ
Rurales en interiores (NLOS) S km 4.5 Mbps con canales 3.5 MhZ

De las distintas opciones contempladas en el paraguas de los estandares IEEE
802.16*, HiperMAN, WiMax se ha focalizado, al dia de hoy, en el IEEE 802.16

a/d (aplicaciones fijas) tomando la opcion OFDM para la capa fisica, el flujo IP

por encima del MAC, la operacion en bandas licenciadas (2.5 GHz, 3.5 Ghz).



5.12 CARACTERISTICAS TECNICAS

WiMax define una capa fisica OFDM con organizacion TDM/TDMA, cuyo
formato de trama (tanto ascendente como descendente) se define en tiempo real,
trama a trama, mediante un intervalo de tiempo [(s/of)-descriptor de trama]
ubicado al comienzo de cada trama descendente que se encarga de definir todas
las caracteristicas (n® de slots, composicion de los mismos, modulaciones, tipos
de servicio, etc.). Este aspecto dota al sistema de una flexibilidad maxima,
optimizando sus prestaciones en funcion del nimero y tipo de clientes a servir en
cada momento, asi como de las caracteristicas de propagacion existentes en cada
instante. El sistema contempla un juego de modulaciones adaptativas para ser
capaz de elegir (via negociacion entre la Estacion Base y el equipo de abonado),
la mas eficiente posible en cada circunstancia. También contempla los 2
meétodos de duplexacion: FDD y TDD, con lo que ayuda a situaciones variadas
de asignacion de bloques de frecuencia (dos bandas, solo una banda, etc.). La
topologia definida mandatoria es punto a multipunto, siendo la arquitectura
Mesh considerada como opcional. La canalizacion es muy flexible, desde 1.25
MHz hasta 20 MHz, permitiendo acomodar el espectro disponible de cada
operador concreto.

El MAC tiene como caracteristica la Peticion/Asignacion de ancho de banda,
con distintas variantes (asignacion por conexion, asignacion por terminacion de
cliente (CPE), pudiendo ser esta asignacion via polling en tiempo real, polling
no en tiempo real o en régimen de best-effort. También existe la asignacion de
banda no solicitada, si el sistema entiende que es necesaria. Todos estos
mecanismos anteriores posibilitan el poder ofrecer Calidad de Servicio (QoS) y
Clases de Servicio (CoS) garantizadas, en ancho de banda y latencia, para
acomodar todo tipo de servicios y aplicaciones (video, voz, emulacion de lineas

alquiladas de datos, etc.), sin merma de disponibilidad y con total garantia.

Desde el punto de vista de capacidades de radio, el estandar contempla una serie
de procesos digitales de sefial avanzados con técnicas como conjuntos (arrays)
adaptativos de antenas para formar haces multiples (beam forming) vy
arquitecturas STC (Space Time Coding) con estructuras MIMO- Multiple Input

Multiple Ouiput-. Las primeras permiten optimizar el enlace radio en



circunstancias sin demasiada contribucion multicamino (por ejemplo en entornos
rurales), mientras que las segundas estan ideadas para cuando exista mucho
multicamino (por ejemplo en entornos urbanos o en el interior de los edificios).
Con todo lo anterior este standard permite alcanzar cifras de capacidad y
cobertura muy poderosas (académicamente se habla de hasta 70 Mb/s y hasta 40
km, en la practica hay que situarse en 1 km, en condiciones NLOS (sin linea de
vision directa) y de hasta 10 km (con linea de vision directa o LOS) en cuanto a
cobertura y de capacidades en torno a los 20 Mb/s por sector para una banda de
10 MHz. La propiedad de conseguir un funcionamiento eficaz en condiciones
NLOS tiene una gran importancia econdmica, ya que posibilita el tener equipo
de abonado (CPE) auto-instalable y autoprovisionable, con las consiguientes

ventajas que esto acarrea.
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5.13 W-OFDM - DIVISION ORTOGONAL MULTIPLEXADA DE
FRECUENCIA PARA BANDA ANCHA

Este es un Esquema de transmision que codifica la informacion en multiples
radio frecuencias simultaneamente. Dando como resultado, mayor seguridad y
mayor velocidad. Esto lo convierte en el esquema mas eficiente en el uso del

ancho de banda en la industria.
Caracteristicas
* Ancho de Banda: 30Mbps
e Altamente inmune a interferencias
e Punto-a-Punto, 8 a 10Km
e Multi-Punto, 3 a SKm
e Proximamente: 45Mbps, 90Mbps, 155Mbps

Este método como otros codifica los datos dentro de una sefal de radio
frecuencia (RF). Transmisiones convencionales como AM/FM envian solamente
una sefial a la vez sobre una frecuencia de radio, mientras que OFDM envia una
sefial de alta velocidad concurrentemente sobre frecuencias diferentes. Esto nos
permite hacer un uso muy eficiente del ancho de banda y tener una

comunicacion robusta al enfrentar ruido y reflejos de sefiales.

La tecnologia OFDM parte una sefal de alta velocidad en decenas o centenas de
sefiales de menor velocidad, que son transmitidas en paralelo. Esto crea un
sistema altamente tolerante al ruido, al mismo tiempo es muy eficiente en el uso
del ancho de banda y por lo tanto permite una amplia cobertura de area punto a

punto y multipunto.

Actualmente existen equipos con la capacidad de transmitir desde 1.5Mbps hasta
30Mbps en 25MHz de ancho de banda y pronto se estaran produciendo equipos
que superaran velocidades de 100Mbps. Adicionalmente a la velocidad, se
cuenta con opciones de seguridad que hacen virtualmente imposible descifrar la

sefial que se transmite.




Los equipos con tecnologia OFDM ayudan a las empresas a evitar los altos

costos de instalacion de cable, a eliminar rentas mensuales o cargos por
licenciamiento. Son la solucion ideal en distancias moderadas para redes de
informacion punto a punto, multipunto, acceso de alta velocidad a Internet,
extensiones de LAN/WAN, Videoconferencia, Telefonia, Telemetria, Control,

etc.

Sincronizacion TDD

Las redes que utilizan Duplexacion por Division de Tiempo (TDD) para aislar
las comunicaciones ascendentes de las descendentes son ideales para el trafico
asimétrico, como lo son los datos. La capacidad de ajustar la cantidad de ancho
de banda destinado a las comunicaciones con direccion ascendente y
descendente sin modificar el hardware es una poderosa funcion.

Los sistemas TDD operan mediante una transmision con direccion descendente
(desde la estacion BTS al Modulo Suscriptor) durante un periodo determinado;
por ejemplo 1ms. Tras un breve lapso de proteccion, los Modulos Suscriptores
(SM) efectuan la transmision con direccion ascendente a la misma frecuencia.
En un sitio de celdas en el que mas de un radio opera en el modo TDD, es
importante que todos los sectores de la celda realicen la transmision y recepcion
exactamente al mismo tiempo. De lo contrario, si el sector 1 transmite mientras
el sector 2 recibe, puede producirse interferencia en la transmision entrante del
sector 2 incluso si se encuentran en diferentes canales de frecuencia, pues la
sefial del sector 1 esta tan proxima que su intensidad puede "inundar" o abrumar
los componentes electronicos en el sector 2.

Al desplegar un sistema TDD en un una topologia celular, lo ideal es poder
utilizar la misma frecuencia en cada sitio de celdas, incluso si estos sitios se
encuentran a varios kilometros de distancia. Esto significa que el sector 1 de una

estacion BTS A puede interferir con el sector 1 de la estacion BTS B.

Métodos para Combatir la Interferencia- La Capa MAC

Hasta el momento, el analisis se ha centrado en diversas técnicas de la capa
fisica para enfrentar la interferencia. Generalmente desestimado, pero de suma
importancia para combatir las sefiales no deseadas, es el enfoque de disefio

adoptado en la capa MAC (Control de Acceso a Medios).




Tamaio de Trama/Intervalo

En la Figura siguiente aparece una trama MAC tipica de un sistema TDD
(Duplexacion por Division de Tiempo). Como puede apreciarse, las porciones
con direccion ascendente y descendente de la trama estan divididas en
intervalos, cada uno de los cuales transmite lo que se conoce como "paquete de
datos radial" o RDP. Los datos originales, por ejemplo un datagrama de paquete
IP, se segmentan en paquetes que se adaptan al RDP.

A pesar del excelente disefio de despliegue y uso del sistema, habra instancias en
que la interferencia superara estas medidas y dafiara total o parcialmente una
trama MAC. Cuando ello sucede, los datos dafiados deberan volver a enviarse.
Si la trama MAC esta disefiada para grandes paquetes RDP, de unos cientos de
bytes en magnitud, el intervalo completo debera retransmitirse incluso si solo se

ha dafado una pequefa fraccion del paquete.

Trama MAC para TDD.

El efecto resultante en el rendimiento de la red puede ser significativo, pues unos
cuantos bytes con error pueden causar que deban retransmitirse cientos de bytes.
Este problema puede ser solucionado utilizando paquetes RDP de 64 bytes.

Gracias a este menor tamaiio del paquete RDP, la retransmision puede limitarse



solo a aquellos bytes que fueron dafiados, evitando asi el reenvio de grandes

volumenes de datos validos.

El intervalo de 64 bytes podria haber sido reducido incluso mas, pero a medida
que el tamafo del paquete RDP disminuye, el encabezado del intervalo que es
fijo pasa a formar una porcion mas significativa de los datos del paquete,
aumentando por consiguiente el costo general de la capa MAC. Ademas, el
intervalo de 64 bytes posee el tamafio ideal para manipular los reconocimientos

TCP enviados para la mayoria de los paquetes IP.

Solicitud de Retransmision Automatica (ARQ)

Como se indico anteriormente, las pequefias cantidades de interferencia pueden
afectar considerablemente el rendimiento total de la red. Esto se debe a la forma
en que se disefiaron las redes TCP/IP para operar en el entorno alambrico.

Este protocolo se disefid para funcionar por cable, donde se suponia que la
interferencia era significante. El disefio del protocolo requiere que se envie un
reconocimiento positivo desde la estacion receptora a la transmisora en cada
paquete IP enviado. Si la estacion transmisora no recibe el reconocimiento TCP
dentro de cierto tiempo, se da por hecho que la causa se debio a la congestion de
la red, y no a un error originado por impedimentos en la transmision. Al
encontrar congestion, la respuesta de TCP es reducir drasticamente la

transmision, y luego aumentar la velocidad de transmision lentamente.

En una red inalambrica, la causa de un paquete perdido o dafiado no es la
congestion, sino la interferencia. Pero el protocolo TCP no tiene la capacidad de
manejar mayores indices de error, y su repuesta consiste en disminuir las
velocidades de datos de un extremo a otro. Este es el fenomeno que puede
multiplicar una pequefa cantidad de interferencia de RF hasta producirse una

considerable degradacion de la red.

Al reconocer el dilema de combinar TCP/IP con redes inalambricas y los indices
de error del operador, el sistema resuelve este problema con una funcion
denominada Solicitud de Retransmision Automatica o ARQ. De hecho, la ARQ
inspecciona los paquetes RDP que ingresan al Modulo Suscriptor (SM) receptor

y busca errores. Si se detecta un error, el modulo SM (o Estacion BTS) enviara




una solicitud a la entidad transmisora para que reenvie el paquete RDP. Todo

esto se realiza dos capas por debajo de TCP, en la pila de protocolo. El efecto
neto implica que, en lo que concierne al protocolo TCP, nunca recibe un paquete
de datos con error como resultado de la porcion inalambrica de la red.

Esto evita que TCP invoque el algoritmo de inicio lento, preservando al maximo
las velocidades de datos de un extremo al otro, o solo levemente por debajo de

los indices de funcionamiento mas elevados.

Control Centralizado de Transmision

Ciertos protocolos MAC de Acceso Inalambrico de Banda Ancha, tales como los
utilizados en la norma IEEE 802.11, funcionan en una modalidad que se conoce
como control distribuido. Ello significa que cada modulo SM tiene la capacidad
de enviar un paquete cuando lo estime conveniente. Normalmente en esta
situacion el médulo SM "escuchara", y si no detecta ninguna transmision,

supondra que el canal esta libre y enviara sus datos.

El problema se produce si el Modulo Suscriptor (SM) transmisor no puede
escuchar a otros modulos SM. En tal caso, puede que dos o mas modulos SM
envien paquetes simultaneamente, causando dafios en ambos, por lo cual tendra
que realizarse una retransmision. La interferencia también es culpable de
impedir que los modulos SM puedan escucharse entre si, causando el mismo
efecto.

Este problema es resuelto mediante la implementacion de un esquema de acceso
de contencion a pedido, en el cual, la Estacion Base, controla todas las
transmisiones en el sector, tanto en direccion ascendente como descendente. Un
modulo SM solo enviara sus datos cuando se le permita. Si se interfiere con una
solicitud para enviar datos de un modulo SM, éste esperara y volvera a
intentarlo, pero en ningin momento transmitira en el canal de frecuencia sin

antes obtener la autorizacion de la estacion.

Frecuencias de Operacion.

El sistema propuesto opera en la banda de 3.4 a 3.7 GHz y usa Frequency
Division Duplexing (FDD) como método para separar el UP-LINK del DOWN-
LINK.




5.14 ANCHO DE BANDA ESTIMADO

Se ha determinado como area de servicio a largo plazo a la Provincia del Azuay; para la

primera fase que cubre la ciudad de Cuenca, se estima en 30Km2, el ancho de banda

propuesto para este proyecto esta definido por los siguientes factores:

Ancho de banda asociado a un estandar.

Demanda de Trafico estimada en un periodo de tiempo, asociada a un grado de
calidad del servicio.

Area de servicio.

Zona que determina los requerimientos de la red de acceso.

Numero de celdas para satisfacer las metas de cobertura.

Tipo de Estaciones Radio Base (alcance de las mismas).

El Reuso de las frecuencias.

La Interferencia.

Capacidad de trafico vs. Interferencia Co-Canal (C/I).

Instalar ERB adicionales para satisfacer las elevadas demandas de trafico.
Disminucion del nimero de canales por celda, para reducir los niveles de
interferencia. Al reducir la cantidad de frecuencias por celda, es necesario

colocar mas ERB en el area, para compensar la capacidad dentro del area.

Capacidades y caracteristicas del sistema:

Sistema modular con capacidad de crecimiento flexible.

Crecimiento de las celdas a solicitud de la demanda desde el uso de 1 sector de
30" 6 60 hasta 24 sectores de 15"

Expansion gradual.

Interconexion de celdas desde 1 E1 hasta 48 E1’s.

Sistema de Supervision y control modular y flexible.

A continuacion presentamos la tabla de dimensionamiento del sistema considerando un

1% de grado de servicio y 100 milierlangs por suscriptor:



Servicios de Voz:

Estructura de| # de | Trafico (erl) # de Ancho de
la celda El’s suscriptores banda (Mhz)
Sector simple 1 20.03 203 2x5
Sector simple 2 46.9 469 2x 10
Sector simple 4 103 1.030 2x20
6 sectores 6 6x20.3 1.218 2x5
6 sectores 12 6 x 46.9 2814 2x 10
6 sectores 24 6 x 103 6.180 2x20
24 sectores 48 24 x46.9 11.256 2x20
Servicios de Datos:
Estructura de Ancho de # de Canales | # de Usuarios
la celda banda (Mhz) | simultineos de de datos
64Kbps (Kbps)
Sector simple 2x58 32 1.024
Sector simple 2x 10 2x32 2.048
Sector simple 2x20 4x32 4.096
6 sectores 2x%5 6x32 6.144
6 sectores 2x10 6x2x32 12.252
6 sectores 2x20 6x4x32 24.576

Como podemos apreciar, una de las metas es la de ofrecer a largo plazo, servicios de

acceso a Internet a mas de 24.000 usuarios a 64Kbps.

Resumen de Otras Caracteristicas

e Cumple con el estandar en 301 -124 DS-CDMA sistemas de radio digital Punto-

MultiPunto en las bandas de frecuencia desde 3 hasta 11GHz.

e Modulacion 8 PSK.

e Eficiencia espectral de 4.8 bits por Hz por celda.



e (Ganancia del sistema 137dB.

e Cumple con el estandar de calidad ISO-9001.

Interfase Aire

e Tecnologia de acceso: W-OFDMA

e Me¢étodo Duplexing: FDD (Simétrica). Ahora es ortogonal
e Ancho de Banda: 5,10 0 20MHz.

e Espaciamiento del Duplexor: 50 o 100MHz.

e Sistema de Correccion de errores:  FEC (algoritmo avanzado).

e Banda de frecuencia: 3,4a3,7GHz

e Rango de Cobertura: hasta 30Km.

5.15 CARACTERISTICAS DE LOS EQUIPOS

Estacion Radio Base
e Consumo: 50 a 150 Watts maximo.
e Voltaje de operacion: -48VDC o UPS
e Sensibilidad de Receptor  -95dBm para voz

e Potencia de Transmision 40dBm maximo

e Dimensiones En Rack de 19 pulgadas x 7Smm de alto.
e Peso: 20 Kilos
Antena

e Direccional 17 dbi, polarizacion dual 60%, 30° o 15* de cobertura.
e Dimensiones: 50 x 50 x 30 cms
e Peso: 15Kg.
Unidad Externa Suscriptor
e Dimensiones: 35 x 20 x 20cm (ancho x alto x profundidad).
e Consumo de Potencia: 22Watts maximo.

e Potencia de Transmision: 27dBm maximo.

e Peso: 6kg.

Unidad Multiple Suscriptor.
e Respaldo de Bateria: 8 horas Stand-by, 1 hora de conversacion.
e Dimensiones: 23 x 19x 10cm

e Voltaje: 110VAC



e (Consumo de Potencia: 18Watts maximo

e Peso: Skgs.
Unidad Interna de Suscriptor.
e Respaldo de bateria: 8 horas Stand-by, 1 hora de conversacion.
e Dimensiones: 23 x 19 x 10cm
e Voltaje: 110VAC
e Consumo de Potencia: SWatts maximo.
e Peso: Skgs.

Caracteristicas Ambientales.
e Temperatura de Operacion: -40" a 60°C
e Estandar: Unidad Interna: ETSI 300 - 019, 1-3, Clase 3.1
Unidad Externa: ETSI 300 - 019, 1-4, Clase 4.1
Almacenamiento: ETSI 300 - 019, 1-1, Clase 1.2
Impacto/Vibracion
e [EC 68-2-29 Test EB Salto
e [EC 68-2-6 Test FC Vibracion
Otros Estindares
e ERC Recomendaciones 14-03.
e ERC Recomendaciones 12-08.
e ETSI TM4 Estandar EN-301-124.
e ETSIEN 302-085.
e (G.703/704,G.711, Q921, Q922, Q933.
e Sistema contra descargas: IEC 1000 — 4- 5
e ETSIV.5.2(ETSI300-347-1).

5.16 DIMENSIONAMIENTO DE LA RED PROPUESTA
A continuacion presentaremos el dimensionamiento de la red Punto-MultiPunto para

Acceso Inalambrico y los parametros considerados en el mismo:

e Numero de Estaciones Base a ser instaladas en la Provincia del Azuay en el

periodo 2005 — 2007: 1 estacion, la cual estara conectada al centro de




conmutacion de Pacifictel S.A. Las estaciones para ampliar la cobertura a toda
la provincia se iran ampliando a medida que el proyecto se vaya cumpliendo.

e Numero de Estaciones de Control: 1 estacion, estara en la Central Centro de la
Provincia del Azuay; esta estacion principal supervisara todas las Estaciones
Radio Base que eventualmente se incrementen a la red para la propagacion de la
cobertura a toda la provincia.

e Sistema de Gestion para atender un potencial de 80.000 clientes.

Para la obtencion de los resultados anteriores se consideraron las siguientes premisas e
hipotesis de trafico y comportamiento del sistema para el logro de una cobertura a largo

plazo de hasta el 80% de la Provincia del Azuay.

CALCULOS DEL SISTEMA Y PREMISAS CONSIDERADAS

Numero de suscriptores 75.000
Area a cubrir (km2) 200
Radio de la celda (Km) 35al0
Erlangs por suscriptor 0.1
Probabilidad de bloqueo 1%
Capacidad en canales por Radio Base 1.440
Maximo numero de sitios 7
Maximo numero de suscriptores por sitio 11.256
Maximo trafico en Erlangs por sitio 1.125
Cantidad maxima de Suscriptores 78.792
Capacidad de trafico total (Erlangs) 7.875

CALCULO DE TRAFICO PROMEDIO POR SUSCRIPTOR

Numero de suscriptores 75.000
Numero de llamadas en hora pico por abonado 3
Tiempo promedio de conversacion (segundos) 120
Trafico tipico por abonado (milierlangs) 100
Trafico total (Erlangs) 5.000




5.17 SISTEMA DE CONTROL Y SUPERVISION DE LA RED.

El sistema de control y manejo de la red tiene la funcion de supervisar, controlar y

ejercer rutinas de mantenimiento en todos los elementos de la red de acceso inalambrico

propuesto. El sistema posee las siguientes caracteristicas principales:

Plataforma Abierta
El sistema de Supervision y Control propuesto esta compuesto por bloques lo
que hace muy flexible a las necesidades y requerimientos del Operador. Este
permite la combinacion de distintos bloques para proveer una solucién mas
costo-efectiva. Este sistema posee desarrollado en el, interfases Q3 para
interactuar con sistemas de supervision de mayor jerarquia.
Aplicaciones Distribuidas.
Los distintos componentes del sistema de supervision se encuentran distribuidas
a los largo de toda la red, quiere decir que fisicamente tendran distintas
localizaciones y pueden ejercer funciones distintas.
Escalabilidad
El crecimiento del sistema de supervision sera desarrollado de acuerdo al
crecimiento de la red, lo que lo hace muy modular y flexible.
Uso de Técnicas y elementos de Alta Tecnologia.
TCP/IP: Los protocolos de comunicacion entre los distintos bloques, permiten
funciones de control y manejo de redes LAN/WAN.
Esquema Jerarquico.
a. Técnicas de Instalacion y Mantenimiento pueden actuar directamente
sobre los elementos de red.
b. Se pueden crear capas de acceso al sistema dependiendo de la estructura
jerarquica de operacion y mantenimiento de Pacifictel.
c. Conexion opcional a otros sistemas de supervision.
Bloques del Sistema de Operaciéon y Mantenimiento
a. Terminal: Esta basado en un Laptop o Desktop que los técnicos llevan al
campo para asistirse en las instalaciones y labores de mantenimiento de
los elementos de red.
b. Regional: El sistema regional esta basado en PC’s que provee monitoreo
a una zona o region especifica. Se interconecta a las estaciones a través

de canales de datos o una red WAN.



c. Central: La estacion central controla todas las capas de la red y sus
regiones. Este servidor estara ubicado en la estacion de la Central Centro

de la Provincia del Azuay.

OTROS PARAMETROS DEL SISTEMA
Sincronismo:
La fuente de sincronizacion de red del sistema propuesto proviene del reloj

originario de las troncales E1’s que vienen de la red publica 6 de datos.

Retardo del Sistema:
El retardo ida y vuelta de la sefial en el sistema es menor que 20ms. Cumple con

la norma ETSI 300-247 y no son necesarios de eco.

Sistema de Energia:
El sistema inalambrico punto-multipunto utiliza energia DC -48 Voltios que
provienen de la central de conmutacion, sino hay disponibilidad de una fuente

DC se colocara rectificador y banco de baterias como sistema de respaldo.

Autenticacion:

Cada unidad independiente de suscriptor (ISU) tiene un puerto y un nimero
asignado durante el proceso de instalacion. Cuando se establece una llamada el
sistema automaticamente chequea los detalles de esa unidad independiente:
Numero de suscriptor, codigo de la unidad, localizacion de la unidad y nimero
serial. Estos parametros son chequeados llamada por llamada. En el proceso de
autenticacion también se procesa el analisis de la signatura de la unidad de
suscriptor para verificar si la misma no ha sido movilizada sin autorizacion, si la
unidad es movida sin autorizacion a otro lugar donde no fue originalmente

instalada la unidad no funcionara.

S.18 INVERSIONES A REALIZARSE EN EL PROYECTO

Para el desarrollo del sistema Punto-MultiPunto para Acceso Inalambrico WiMax se
estima la inversion aproximadamente de US$531.027,95 miles de dolares americanos

en un periodo de 3 afios.



CONCLUSIONES

1.

Con el proposito de cumplir con las metas de capacidad, cobertura, y calidad
propuestas en el proyecto Punto-MultiPunto para Acceso Inalambrico para el
periodo 2005 — 2007, en la ciudad de Cuenca, y permitir el potencial del
crecimiento a la provincia del azuay, es necesario disponer de un permiso de
operacion en la Banda de 3.4 a 3.7 GHz. Consideramos que esta es la Banda de

frecuencia ideal para este servicio, y que esta sin uso en la actualidad.

El desarrollo del sistema Punto-MultiPunto para Acceso Inalambrico mejorara
en una forma importante la extension del servicio telefonico en la Provincia del

Azuay, mejorando la calidad y disponibilidad del mismo.

Es sumamente importante la asignacion de las frecuencias solicitadas para el
desarrollo del proyecto en vista de que consideramos que representa un avance
en los que respecta a tecnologia e innovacion del servicio de telecomunicaciones

en Ecuador, donde el gran beneficiario sera el consumidor.



CAPITULO VI: ASPECTOS REGULATORIOS

Mediante Resolucion No. 168-05-CONATEL-2001 del 4 de abril del 2001, el Consejo

Nacional de telecomunicaciones resolvio:

“ARTICULO UNO.- Segmentar las bandas asignadas a este tipo de sistemas en
bloques de SMHz cada uno, con separacion entre transmision y recepcion de 100 MHz
y de 50 MHz para la banda de 3.400 — 3.600MHz, y de SOMHz para la banda de 3.600 —

3.700 MHz, tal como se observa en los siguientes cuadros.

BANDA 3400-3600 MHz

Bloque Sub-Bloque |Banda Bloque | Sub- Banda
(MHz) Bloque |(MHz)

A Al 3400-3405 |A Al 3500-3505
A2 3405-3410 A2 3505-3510
A3 3410-3415 A3’ 3510-3515
A4 3415-3420 A4’ 3515-3520
AS 3420-3425 AS’ 3520-3525
Bl 3425-3430 BI’ 3525-3530
B2 3430-3435 B2’ 3530-3535

B B3 3435-3440 |B’ B3’ 3535-3540
B4 3440-3445 B4’ 3540-3545
B5 3445-3450 BS’ 3545-3550
Cl 3450-3455 C1’ 3550-3555
C2 3455-3460 C2 3555-3560

ks 3 3460-3465 C C3’ 3560-3565
C4 3465-3470 Cc4 3565-3570
CS 3470-3475 Cs’ 3570-3575
D1 3475-3480 D1’ 3575-3580
D2 3480-3485 D2’ 3580-3585

D D3 3485-3490 |D’ D3’ 3585-3590
D4 3490-3495 D4’ 3590-3595
D5 3495-3500 D5’ 3595-3600

Separacion Duplex
100 (MH?z)




BANDA 3600—3700 MHz

BLOQUE |SUB- BANDA  |BLOQUE |SUB- BANDA
BLOQUE | (MHz) BLOQUE | (MHz)
El 3600-3605 El’ 3650-3655
E2 3605-3610 E2’ 3655-3660

E E3 3610-3615 |E’ E3’ 3660-3665
E4 3615-3620 E4’ 3665-3670
ES 3620-3625 ES’ 3670-3675
Fl 3625-3630 FI° 3675-3680
F2 3630-3635 F2’ 3680-3685

F F3 3635-3640 |F’ F3’ 3685-3690
F4 3640-3645 F4’ 3690-3695
F5 3645-3650 F5’ 3695-3700

Separacion Duplex
50 (MHz)

ARTICULO DOS. Realizar la asignacion de los distintos bloques, de acuerdo a los

requerimientos del operador solicitante y de la disponibilidad del espectro.”

Mediante Resolucion No. 169-05-CONATEL-2001 del 4 de abril del 2001, se autoriza a
la empresa PACIFICTEL S.A., vy a ad referéndum a la empresa ANDINATEL S.A.,
previo el cumplimiento de los requisitos tecnicos, economicos y juridicos, para que
puedan usar la sub-banda del espectro radioelectronico que se les asigne en la banda
3400-3700 MHZ, para el servicio de telefonia fija inalambrica y adicional al mismo,
para el servicio portador de transmision de datos, dentro de su area de consecion

regional.

El dia 11 de abril del 2001, la Sectretaria Nacional de Telecomunicaciones, previa
autorizacion del CONATEL, suscribe con las empresas ANDINATEL S.A vy
PACIFICTEL S.A. “CONTRATO MODIFICATORIO, RATIFICATORIO Y
CODIFICATORIO DE LA CONCESION DE SERVICIOS FINALES Y
PORTADORES DE TELECOMUNICACIONES...” adecuando los contratos al marco

regulatorio vigente a esa fecha




Mediante escritura publica de 16 de octubre del 2003 celebrada ante el Notario Primero

del canton Quito, el Estado ecuatoriano, actuando por intermedio de la Secretaria
Nacional de Telecomunicaciones, celebr6 el ADENDUM AL CONTRATO
MODIFICATORIO , RATIFICATORIO Y CODIFICATORIO DE LA CONCESION
DE SERVICIOS FINALES Y PORTADORES DE TELECOMUNICACIONES
OTORGADO POR LA SECRETARIA NACIONAL DE TELECOMUNICACIONES
A FAVOR DE ANDINATEL S .A. EL 11 DE ABRIL DEL 2001, ANTE EL
NOTARIO DECIMO NOVENO DEL CANTON QUITO, DR. FAUSTO ENRIQUE
MORA VEGA,” con el proposito de que a partir de esa fecha se incorporen al Contrato
Modificatorio, Ratificatorio y Codificatorio de la Concesion de Servicios Finales y
Portadores de Telecomunicaciones otorgado a favor de ANDINATEL S.Ael 11 de
abril del 2001, todas las disposiciones legales, reglamentarias y mas normas juridicas
que actualmente se encuentren vigentes, por lo que se hizo necesario realizar varias

adecuaciones, sin modificar el objeto del contrato.

Mediante Oficio No. DGI-2001-371-B del 28 de agosto del 2001, la Direccion General

Informatica envia los datos tecnicos antes mencionados a la Direccion General Juridica.

Con Oficio No. DGJ-2001-508 del 2001, la Direccion General Juridica solicita a la
empresa ANDINATEL S.A. , que previo a la suscripcion del contrato debera cancelar la
suma de USD $1920 (UN MIL NOVECIENTOS VEINTE DOLARES DE LOS
ESTADOS UNIDOS DE AMERICA 00/100) mas los impuestos de ley por el uso de
dos bloques de 15 MHz de ancho de banda.. Ademas se indica que la tarifa mensual por
el uso de frecuencias es de USD $ 61440 (SESENTA Y UN MIL CUATROCIENTOS
CUARENTA 00/100) mas los impuestos de ley. La empresa ANDINATEL S. A. no

realizo el pago correspondiente por lo que el contrato no llego a suscribirse.

En la Resolucion No. 416-17-CONATEL-2001, del 31 de octubre del 2001 se resolvio

lo siguiente:

“ARTICULO 1. Aprobar las siguientes poliiticas que deberan ser observadas en el
“Proceso de subasta publica para el otorgamiento en concesion del servicio final de
telefonia fija local y el servicio de telefonia publica a través de su propia infraestructura

y servicios portadores”. El Proceso de Subasta incluira el otorgamiento del permiso para




prestar Servicio de Valor Agregado a la Consecion de bandas de frecuencias para operar

sistemas de acceso fijo inalambrico (WLL o FDA):

GENERALES

Las bandas de 3,4 a 3,5 GHz y de 3,5 a 3,7 GHz, estan destinadas para el acceso fijo
inalambrico, de conformidad a lo especificado en el Plan Nacional de Frecuencias y
quedaran vinculadas a la prestacion de los servicios otorgados en consecion a través
del Proceso de Subasta.

La banda se divide en seis bloques de S0 MHz de ancho de banda.

Las onsecioes deberean ser de caracter nacional y establecidas en las bases del
concurso de Subasta Publica.

El proceso de Subasta Publica, utilkizada para concesionar los servicios definidos en
el Aticulo 1 y los bloques de frecuencia denominados B,C y D se lo realizara
utilisando el mecanismo de sobre cerrado

La tecnologia sera de libre eleccion

Las adjudicatarias de las concesiones podran obtener un solo bloque de frecuencias

para la cobertura nacional

PARA LA CONCESION

1.

El valor de las concesiones para la prestacion de los servicios de telecomunicaciones
establecidas anteriormente se incluira en el valor referencial de la Subasta Publica
de Frecuencias

La prestacion de otros servicios de telecomunicaciones distintos a los enumerados
en el Articulo 1, requeriran del titulo habilitante respectivo con sujecion a la
reglamentacion vigente.

Los elementos que se consideraran para la precalificacion, requisito indispensable
para el proceso de seleccion y posterior adjudicacion corresponderan a parametros
técnicos y economicos relacionados con la cobertura, calidad del servicio,
cumplimiento de metas de uso del espectro subastado y plazos de puesta en servicio.
Cada postulante debera conocer los requisitos y condiciones necesarias para
participr en el proceso de Subasta Publica, las mismas que deberan ser especificadas

con claridad, en las Bases del concurso Publico de Subasta




La Secretaria Nacional de Telecomunicaciones llevo a cabo el proceso de concesion de
los servicios de telefonia fija local, telefonia publica, telefonia de larga distancia
nacional, servicios portadores y servicios de valor agregado y de tres bloques de
frecuencia en las bandas 3,4-3,6 ghz para el desarrollo de sistemas de acceso fijo

inalambrico (WLL).

Mediante Resolucion 476-CONATEL- 2001 de 28 de noviembre 2001 se resolvio:

ARTICULO 1. Aprobar las bases del concurso competitivo de WLL.

ARTICULO 2. Contutuir la Comision de Subasta que estara integrada por los
siguientes delegados: de la Secretaria Nacional de Telecomunicaciones, de la
Superintendencia de Telecomunicacioens, del CONAM vy de las Camaras de la
Produccion, la Comision estara presidida por el pPresidente del CONATEL, EL

Secretario sera designado por la Comision.
ARTICULO 3. Aprobar el Modelo de Contrato de Concesion de WLL.

ARTICULO 4. Delegar al Presidente del CONATEL la constitucion de una Comision
de Etica y Vigilancia del proceso de subasta, la misma que estara con por lo menos dos
personalidades de organismos representativos de la sociedad civil, la que se encargara

de supervisar que el desarrollo del Proceso de Subasta sea llevado con transparencia.
La Resolucion 250-09-CONATEL -2002 de abril de 2002 dispone:

ARTICULO UNO. Incorporar en el articulo 1 de la Resolucion 416-17-CONATEL-
2001de 31 de octubre del 2001, la siguiente modificacion: en lugar de “Proceso de
subasta publica para el otorgamiento en concesion del servicio final de telefonia fija
local y el servicio de telefonia publica a través de su propia infraestructura y servicios
portadores”, debera constar “Proceso de subasta publica para el otorgamiento en
concesion del servicio final de telefonia fija local, el servicio de telefonia publica a
través de su propia infraestructura, servicios portadores de telefonia de larga distancia

nacional




ARTICULO 2. El Proyecto de “Reglamento de larga distancia” conocido en la Sesion
20. CONATEL -2001 debera ser reestructurado en dos proyectos: “Reglamento de
servicio de telefonia de larga distancia nacional” y “Reglamento del servicio de

telefonia de larga distancia internacional”.

Las Ofertas Economicas recibidas por el Consorcio TV Cable y Consorcio SAKON
HOLDINGS ECUADOR LLC-ECUADOR TELECOM LLC fueron las siguientes:

CONSORCIO TV CABLE US. $3.160.950

CONSORCIO SAKON HOLDINGS ECUADOR LLC-|US. $2.059.999
ECUADOR TELECOM

El proceso de Subasta incluyé el siguiente paquete de concesiones y bloque de

fercuencias:

e Telefonia fija local.

e Telefonia Publica, Telefonia de Larga Distancia Nacional

e Servicios Portadores

e Servicios de Valor Agregado, vy,

e El otorgamiento en concesion de tres bloques de frecuencias para sistemas WLL

en la Banda 3.4-3.6 GHz.

Mediante Resolucion No. 402-19-CONATEL -2002 de fecha de 24 de julio de 2002, el
CONATEL declar6 como ganadores del concurso a los postores CONSORCIO TV
CABLE Y SAKON HOLDINGS ECUADOR LLC- ECUADOR TELECOM LLC,

adjudicandoles los bloques de frecuencia B-B’ y C-C’ respectivamente.

PACIFICTEL S.A. ingreso en la Secretaria Nacional de Telecomunicaciones una
solicitud para la operacion de sistemas WLL a nivel nacional, de conformidad con su
contrato de concesion, mediante oficios GAR-CRL-2004-0729 de 25 de noviembre del
2004, No. PE-E-APLL-0327 de 2 de febrero del 2005 y No. GAR-CRL-2005-0100 de
9 de febrero del 2005.




Con oficio No. SNT-2004-1973 del 27 de agosto del 2004 se solicita al CONATEL
emita su criterio al respecto de la ampliacion de cobertura a nivel nacional para los

sistemas WLL

El Contrato Modificatorio, Ratificatorio y Codificatorio de la Concesion de Servicios
Finales y Portadores de Telecomunicaciones otorgado por la Secretaria Nacional de
Telecomunicaciones a favor de ANDINATEL S.A. y PACIFICTEL S.A. el 11 de abril

del 2001, establece lo siguiente:

e Clausula 5.6 “Notificacion de Operacion y Explotacion. Para operar y explotar los
servicios no implementados a la presente fecha y enumerados en esta Clausula, el
Concesionario notificara por escrito a la Secretaria el inicio de los mismos y su
aceptacion de tarifas y normas que para el efecto haya puesto en vigencia el
Consejo.

e Clausula 7.2. “El Concesionario queda autorizado para ampliar de forma inmediata
el area de cobertura de todos los servicios para los que este legalmente autorizado, a
nivel nacional (incluyendo el canton Cuenca), dando cumplimiento a la clausula 5.6

de este Contrato.”

Mediante memorando No. DGGST-2004-2034 del 19 de noviembre del 2004 se envia el
informe técnico juridico solicitado por el CONATEL mediante Disposicion No. 64-21-
CONATEL -2004.

Mediante Disposicion No. 089-25-CONATEL -2004 el CONATEL solicita se realice
un estudio econoémico para la elaboracion del bloque A de frecuencias WLL, tomando

en consideracion los siguientes aspectos:

e El estudio de Mercado
e Determinar los servicios que se pueden prestar a través de la banda WLL.

e Tomar como referencia los valores de anteriores concesiones otorgadas sobre la

banda WLL



Mediante Disposicion No. 06-01-CONATEL se amplia el plazo para la entrega del
informe economico de valoracion de la banda A-A’ en el rango de frecuencias WLL,

hasta el 3 de febrero del 2005.

Con oficio No. SNT-2005-0131 de 25 de enero del 2005 se remite al CONATEL el
informe correspondiente a la valoracion de la banda A-A" en el rango de frecuencias

WLL, donde se concluye que:

e El valor sugerido, para el otorgamiento de las bandas de frecuencias
correspondientes al bloque A-A’ es de 1°096.860 (un millon noventa y seis mil

ochocientos sesenta dolares).

e El CONATEL debera establecer las politicas para la asignacion de las bandas

disponibles en el rango 3.4-3.7GHz para los diferentes oferentes.

e Las operadores ANDINATEL S.A. y PACIFICTEL S.A. deber respetar la
canalizacion expuesta en la Resolucion No. 168-05-CONATEL-2005 del 4 de abril
del 2001.

El CONATEL con Resolucion No. 125-05-CONATEL -2005 de 1 de marzo del 2005,

resolvio:

“...ARTICULO DOS. Determinar el valor para el otorgamiento de la banda de
frecuencias correspondiente al bloque A-A’ sea de US$ 1°096.860.

“...ARTICULO TRES. Adjudicar a ANDINATEL S.A. el bloque de frecuencias A-A’
para WLL.

BASE LEGAL, REGLAMENTARIA Y CONTRACTUAL:

Ley de Telecomunicaciones Reformada:
e “Art 2.- Espectro radioelectronico es un recurso natural de propiedad exclusiva del
Estado y como tal constituye un bien de dominio publico, inalienable e

imprescriptible, cuya gestion administracion y control corresponde al Estado.”



“Art 3.- Administracion del espectro.- Las facultades de gestion, administracion y
control del espectro radioeléctrico comprenden, entre otras, las actividades de
planificacion y coordinacion, la atribucion del cuadro de frecuencias, la asignacion
y verificacion de frecuencias, el otorgamiento de autorizaciones para su
utilizacion, la proteccion y defensa del espectro, la comprobacion técnica de
emisiones radioeléctricas, la identificacion localizacion y eliminacion de
interferencias perjudiciales, el establecimiento de condiciones técnicas de equipos
terminales y redes que utilicen en cualquier forma el espectro, la deteccion de
infracciones, irregularidades y perturbaciones, y la adopcion de medidas
tendientes a establecer el correcto y racional uso del espectro, y a reestablecerlo en

caso de perturbacion o irregularidades.”

“Art. 4- Uso de frecuencias.- El uso de frecuencias radioeléctricas para los
servicios de radiodifusion y television requieren de una concesion previa otorgada
por el Estado y dara lugar al pago de los derechos que corresponda. Cualquier
ampliacion, extension, renovacion o modificacion de las condiciones, requiere de

nueva concesion previa y expresa.

El uso de frecuencias radioeléctricas para otros fines diferentes de los servicios de
radiodifusion y television requieren de una autorizacion previa otorgada por el
Estado y dara lugar al pago de los derechos que corresponda. Cualquier
ampliacion, extension, renovacion o modificacion de las condiciones, requiere de

nueva autorizacion, previa y expresa.

La concesion y la autorizacion para uso de frecuencias radioeléctricas tendran un
plazo definido que no podra exceder de cinco afios, renovables por periodos

iguales.”

“Art...(3).- Compete al Consejo Nacional de telecomunicaciones (CONATEL):
...c) Aprobar el plan de frecuencias y de uso del espectro radioeléctrico: . ..
...f) Establecer términos, condiciones y plazos para otorgar concesiones y
autorizaciones del uso de frecuencias asi como la autorizacion de la explotacion

de los servicios finales y portadores de telecomunicaciones:...”




e “Art... (2).- Compete al Secretario Nacional de Telecomunicaciones:
...c) Ejercer la gestion y administracion del espectro radioeléctrico;”
e) Elaborar el Plan de Frecuencias y de uso del espectro Radioeléctrico y

ponerlo a consideracion y aprobacion del CONATEL;

e Art. 35.- (Sustituido por el Art. 12 de la Ley 94, R.O. 770. 30-VIII-95).-Las
funciones de la Superintendencia de Telecomunicaciones, son:

...b) El control y monitoreo del espectro radioeléctrico;”

Reglamento General a la Ley Especial de Telecomunicaciones Reformada:

e “Art. 47.- El espectro radioelectronico es un recurso natural limitado perteneciente
al dominio publico del Estado; en consecuencia es inalienable e imprescriptible. La
planificacion, administracion y control de su uso corresponde al Estado a través del
CONATEL, la Secretaria y la Superintendencia en los términos de la Ley Especial
de Telecomunicaciones, sus reformas y este reglamento y observando las normas y

recomendaciones de la Union Internacional de Telecomunicaciones.”

e “Art. 49.- El CONATEL establecera el Plan Nacional de Frecuencias, incluyendo la
atribucion de bandas a los distintos servicios y su forma de uso, la asignacion de
frecuencias y el control de su uso. Todos los usuarios del espectro radioeléctrico

deberan cooperar para eliminar cualquier interferencia perjudicial.

e La administracion del espectro radioeléctrico perseguira los siguientes objetivos:”

a. Optimizar el uso del espectro radioeléctrico;

b. Permitir el desarrollo tecnologico de la s telecomunicaciones del Ecuador;
c. Garantizar el uso de las frecuencias sin interferencia perjudiciales;

d. Evitar la especulacion con la asignacion de frecuencias;

e. Asegurar el acceso igualitario y transparente al recurso; y ,

f Reservar los recursos del espectro necesario para los fines de seguridad nacional

y seguridad publica.”



“Art. 54.- El CONATEL dispondra la publicacion al menos semestralmente en dos
diarios de circulacion nacional y en su pagina electronica de la red Internet de un
listado de segmento de bandas o bandas de frecuencias del Plan Nacional de
frecuencias que podran ser asignadas por la Secretaria 0 personas Naturales 0
Juridicas previo cumplimiento de los requisitos establecidos en los reglamentos y
normas especificas a cada servicios. Los demas segmentos de banda o bandas de
frecuencias que no consten dentro del listado se consideraran sujetos a procesos

publicos competitivos.

Para el caso de las frecuencias liberadas por el CONATEL, la Secretaria difundira
cada diez (10) dias en su pagina electronica de la red de internet un listado en el
que conste todas las solicitudes prestadas para uso del espectro radioeléctrico, con
el objeto de que otros interesados, en el termino de diez (10) dias puedan hacer
conocer sus observaciones a la Secretaria. Si el numero de solicitantes de titulos
habilitantes de uso del espectro radioeléctrico supera aquellas que puedan ser
otorgadas y existen restricciones de disponibilidad de frecuencias, €stos seran
adjudicadas mediante procesos publicos competitivos definidos por el CONATEL
que permitan la mayor participacion y transparencia. En cualquier otro caso, el
CONATEL podra autorizar a la Secretaria para la suscripcion de titulos habilitantes
en forma directa sin necesidad-del procedimiento publico competitivo, de acuerdo a

lo dispuesto en este reglamento.

Ningun titulo habilitante para el uso de frecuencias, podra ser transferido o cedido

sin la aprobacion previa del CONATEL

"Art. 88.- (Reformado el literal k por el Art. 2 del D.E. 2727, R.0. 599, 18-VI-

2002).-

Ademas de las atribuciones previstas en la ley, corresponde al CONATEL:

_.b) Regular la prestacion de los servicios de telecomunicaciones y el uso del
espectro radioeléctrico;

_..e) Aprobar el Plan Nacional de Frecuencias;




Reglamento para Otorgar Concesiones de los Servicios de Telecomunicaciones:”

“Art. 4.- El otorgamiento de concesiones para la prestacion de servicios de
telecomunicaciones se efectuara obligatoriamente por proceso publico competitivo de
ofertas o por subasta publica de frecuencias cuando, al amparo del Reglamento General

a la Ley Especial de Telecomunicaciones reformada:

1. Exista un namero mayor de interesados al numero de concesiones que
puedan ser otorgadas.
2 Exista restriccion en la disponibilidad de frecuencias o bandas de

frecuencias.

En cualquier otro caso, el CONATEL, podra autorizar a la Secretaria suscribir
contratos de concesion en forma directa sin necesidad del procedimiento publico

competitivo, de acuerdo a lo establecido en este reglamento.

El otorgamiento de una concesion para prestar servicios de telecomunicaciones
que no requiera del uso del espectro radioeléctrico, podra estar sujeto a proceso
competitivo, cuando asi lo exijan las condiciones del mercado y lo determine el

CONATEL”

La Clausula Quinta del Contrato Modificatorio, Ratificatorio y Codificatorio de la
Concesion de Servicios Finales y Portadores de Telecomunicaciones que otorga el
Estado Ecuatoriano a través de la Secretaria Nacional de Telecomunicaciones, a favor

de las compaiitas ANDINATEL S.A. y PACIFICTEL S.A. establece: :

o La Clausula Cinco , uno, uno estipula lo siguiente:
“Todos los siguientes Servicios Finales: Servicio de Telefonia Fija Local,

Nacional e Internacional, por medios fisicos y/o radioeléctricos (“wireless

Local Loop” El Concesionario podra prestar ademas los Servicios Telefonicos
Suplementarios tales como: marcacion abreviada, servicio de rastreo de llamadas
maliciosas, transferencia de llamadas, Linea Conmutada directa, llamadas en

espera y codigo secreto.” (lo subrayado nos pertenece)




o La parte final de la clausula Cinco, uno dos, relativa a los Servicios
Portadores, establece:
“Los Servicios Portadores se podran prestar a través de medios fisicos y/o

radioeléctricos mediante el uso de tecnologia Gireles Local Loop™.

La clausula Séptima del Contrato Modificatorio, Ratificatorio y Codificatorio de la
concesion de Servicios Finales y Portadores de Telecomunicaciones que oOtorga el
Estado Ecuatoriano, a través de la Secretaria Nacional de Telecomunicaciones, a favor

de las compaiiias ANDINATEL S.A. y PACIFICTEL S.A,, preceptua:

«CLAUSULA SEPTIMA: AREA DE CONCESION.- Siete uno.- El acrea de
Concesion inicial para los Servicios- Concedidos comprende las provincias de:
Carchi, Imbabura, Pichincha, Cotopaxi, Tungurahua, Chimborazo, Bolivar,
Esmeraldas Sucumbios, Napo, Francisco de Orellana y Pastaza, Siete. dos.- El
Concesionario queda autorizado para ampliar de forma inmediata el area de
cobertura, a nivel nacional (incluyendo el canton Cuenca) dando cumplimiento a lo

establecido en la Clausula cinco, seis de este Contrato”

Por su parte, la clausula 5.6 estipula lo siguiente:

“Cinco; seis. Notificacion de Operacion y Explotacién. Para operary explotar los
servicios no implementados a la presente fecha y enumerados en esta Clausula, el
Concesionario notificara por escrito a la Secretaria el inicio de los mismos y su
aceptacion de tarifas y normas que para el efecto haya puesto en vigencia el

Consejo.”

La Clausula Quinta del Contrato de Servicios Finales y Portadores de
Telecomunicaciones que otorga el Estado Ecuatoriano a través de la Secretaria Nacional

de Telecomunicaciones, a favor de la compaiiia ETAPATELECOM S A, establece:

51.1 Todos los siguientes Servicios Finales: Servicios de Telefonia Fija, Local,
Nacional e Internacional por medios fisicos y/o radioeléctricos (“wireless local
loop™). El Concesionario podra prestar ademas de los Servicios Telefonicos

Suplementarios tales como: marcacion abreviada, servicio de rastreo de llamadas



maliciosas, transferencia de llamadas, linea conmutada directa, llamadas en espera

y codigo secreto.

512 Servicios Portadores, entendidos como tales, aquellos que proporcionan la
capacidad necesaria para la transmision de sefiales entre puntos de terminacion de
red definidos. En este tipo de servicio existen dos modalidades: (i) servicios que
utilizan redes de telecomunicaciones conmutadas para enlazar los puntos de
terminacion, tales como la transmisién de datos por redes de conmutacion de
paquetes, por redes de conmutacion de paquetes , por redes de conmutacion de
circuitos, por la red conmutada, por la red de telex o por la Red Digital de
Servicios Integrados (RDSI):y, (i1) servicios que utilizan las redes de
telecomunicaciones no conmutadas; pertenecen este, entre otros, el servicio de
alquiler de Circuitos. ~ Los Servicios Portadores se podran prestar a través de
medios fisicos y/o radioeléctricos mediante el uso de tecnologia Wireless Local

Loop.”

5.4. En el objeto de este contrato esta comprendida la obligacion del Organo
Regulador para otorgar la autorizacion del uso de las frecuencias esenciales,
previo el cumplimiento de los requisitos de ley, asi como también  es
establecimiento y operacion de las redes de telecomunicaciones para la
explotacion de los servicios, concedidos que deba realizar la Concesionaria, de
conformidad con las Clausulas 40, 41 y 42. La Concesionaria podra utilizar
cualquier innovacion tecnoldgica para proveer los servicios que son objeto de la

concesion.”

La Clausula Cuarenta y Dos del Contrato de Concesion de Servicios Finales y
Portadores de Telecomunicaciones que otorga el Estado Ecuatoriano a través de la
Secretaria.  Nacional de Telecomunicaciones, a favor de la compaiiia

ETAPATELECOM S.A. establece:

CLA USULA 42: ASIGNACION DE FRECUENCIAS.

42.1 A los efectos de la prestacion de los Servicios Concedidos, el

Concesionario tiene derecho a la asignacion de las frecuencias o bandas de



frecuencias que requiera para la prestacion de los Servicios Concedidos,
cumpliendo con las disposiciones legales, técnicas y economicas aplicables

en materia de gestion, administracion y control del espectro radioeléctrico.

422 Si el Concesionario requiere frecuencias adicionales para la
prestacion de, los servicios concesionados, €ste presentara la solicitud
correspondiente, que vendra acompafiada del proyecto técnico. Una vez

aprobada, se celebraran los correspondientes contratos.

42.3 El Concesionario solo podra utilizar las frecuencias o bandas de
frecuencias asignadas para los fines expresamente establecidos en la

autorizacion correspondiente.

El considerando séptimo de la Resolucion ~ 010-2002-TC  emitida por el

Tribunal Constitucional sefiala:

« " al Estado le corresponde promover el desarrollo de actividades y
mercados competitivos; vigilar que las actividades economicas cumplan
con la ley y regularlas y controlarlas en defensa del bien comun; emprender
actividades economicas cuando lo requiera el interés general; explotar
racionalmente los bienes de su dominio exclusivo de manera directa o con
la participacion del sector privado, y en lo fundamental el Estado
garantizara que los servicios publicos prestados bajo su control y
regulacion, respondan a principios de eficiencia, responsabilidad,
universalidad, accesibilidad, continuidad y calidad, y velara para que sus

precios o tarifas sean equitativos, "(considerando séptimo)

Respecto de los principios que debe observar el uso del espectro radioeléctrico,
el Reglamento General a la Ley Especial de Telecomunicaciones, en concordancia

con lo sefialado por la UIT, preceptua:

Art. 48.- El uso del espectro debera observar los siguientes principios:
a) El Estado debe fomentar el uso 'y explotacion del espectro
radioeléctrico y de los servicios de radiocomunicacion, de una manera
racional y eficiente afin de obtener el maximo provecho;

b)  Eluso del espectro radioeléctrico es necesario para la provision de los




d)

2)

2.11. Las

servicios de telecomunicaciones y debera, en todos los casos,
ajustarse al Plan Nacional de Frecuencias:

Las decisiones sobre las concesiones de uso del espectro deben
hacerse en funcion del interés publico, con total transparencia y
buscando la mayor eficiencia en su asignacion,  evitando la
especulacion 'y garantizando ~que  no existan interferencias
perjudiciales en las asignaciones que corresponda;

El titulo habilitante para la prestacion y explotacion de los
servicios de telecomunicaciones que requieran de espectro debera
obtenerse obligatoriamente, en forma simultanea, con la concesion del
uso del espectro;

Las frecuencias asignadas no podran ser utilizadas para fines
distintos a los expresamente contemplados en los correspondientes
titulos habilitantes. El uso indebido sera causa suficiente para que las
frecuencias reviertan al Estado, sin que por ello se deba indemnizacion
de ninguna especie;

El plazo maximo para que s€ instalen y entren en operacion continua y
regular los sistemas de transmision y recepcion radioeléctrico sera de
un (j) afio, contado a partir de la fecha de la aprobacion del titulo
habilitante. El titulo habilitante incluira una disposicion en virtud de
la cual la violacion de las condiciones aqui establecidas, originara su
cancelacion; vy,

En caso necesario, el CONATEL podra reasignar o reducir una
asignacion de espectro hecha a favor de un concesionario, lo que le
dara derecho a una asignacion alternativa de espectro y a una justa
indemnizacion, de conformidad con las normas del presente

reglamento. "

principales  funciones de la administracion del espectro, de

acuerdo con las recomendaciones de la UIT-R2 son:

o Politica de Gestion del Espectro: asignacion de  bandas

frecuencias, establecimiento de normas y criterios

disefio de planes de distribucion de canales, arbitrio,

de

de comparticion,




o Planificacion del Espectro: Igualmente importante es la planificacion de las

futuras asignaciones y atribuciones de bandas.

o Adjudicacion de Frecuencias y Licencias: se adjudican las licencias a los

operadores de los servicios de radiocomunicacion,

o Establecimiento de Especificaciones y Autorizacion de Equipos: con el fin

de que los equipos de radiocomunicaciones sean compatibles entre si.
o Control y Mediciones del Espectro.
o Potestad Sancionadora. o Coordinacion con Organismos Internacionales.

ANALISIS:

La Secretaria Nacional de Telecomunicaciones otorgd un bloque de frecuencias en la
Banda 3.4 - 3.5 Ghz. a las empresas' ANDINATEL S A. y PACIFICTEL S.A. Dicho
bloque de frecuencias fue asignado con una cobertura regional. Ello esta detalladamente
explicado en el informe emitido por la Direccion General Juridica de la Secretaria
Nacional de Telecomunicaciones, segin MEMORANDO DGJ-2002-667 de 7 de mayo

de 2002 que en sus Conclusiones se indica lo siguiente:

e Corresponde al CONATEL determinar las bandas o subbandas de frecuencias
necesarias para la prestacion de los servicios de telefonia fija inalambrica que deben
ser asignadas a ANDINATEL S A en cumplimiento del Contrato de Concesion
del 2001.

e La Direccion General de Gestion del Espectro Radioeléctrico, debera preparar el
informe correspondiente, de acuerdo con el Plan Nacional de Frecuencias y las
reglas de administracion del espectro. "

e La Clausula Cuarenta y Dos del Contrato de Concesion de Servicios Finales vy
Portadores de Telecomunicaciones de ETAPA TELECOM S.A. no implica que la
operadora no deba cumplieron las obligaciones técnicas, legales y econdmicas
respecto de la asignacion de las bandas o subbandas necesarias para la prestacion de
los servicios concedidos.

e El Codigo Civil en su Art. 1605, establece que "El sentido en que una clausula
puede surtir algun efecto debera preferirse a aquel en que no sea capaz de surtir

efecto alguno.".




® Mediante Resolucion No.169-05-CONATEL-2001 de 4 de abril de 2001 el
CONATEL autorizd a la Secretaria Nacional de Telecomunicaciones (ad-
referéndum) la asignacion a ANDINATEL S.A. de las frecuencias necesarias para
la prestacion de los servicios de telefonia fija local inalambrica en la zona inicial
concesionada.

* Deigual forma que ANDINATEL S A , la empresa PAC1FICTEL S.A., solicitd una
posible asignacion de frecuencias en bandas WLL en el afio 2001, se elaboraron los
datos técnicos correspondientes de forma paralela con la otra operadora, sin
embargo, los contratos nunca llegaron a suscribirse con ninguna de las dos
empresas. En el afio 2004, PACIFICTEL S.A. con oficio No. GAR-CRL-2004-0729
de 25 de noviembre del 2004, solicit6 se le comunique el costo aproximado por la
utilizacion de frecuencias en bandas WLL, a lo que esta Secretaria contesto
indicando que el CONATEL definira las politicas de asignacion de esas bandas, las
mismas que seran oportunamente comunicadas. Mediante oficios No. PE-E-APLL-
0327 de 2 de febrero del 2005 y No. GAR-CRL-2005-0100 de 9 de febrero del
2005, PACIFICTEL S.A. solicita, nuevamente, un estimativo del costo que tendria
el uso de frecuencias WLL, asi como el procedimiento que deberia seguirse para la
asignacion correspondiente; dado que el CONATEL atin no tomaba una decision al
respecto se le indicé que una vez que el CONATEL se pronuncie se le informara las
bandas y los costos, asi como el proceso de asignacion a seguirse.

* El pronunciamiento de la Direccion General Juridica con relacion a la asignacion de
las bandas de frecuencias solicitadas por PACIFICTEL S.A. y ETAPATELECOM
S.A. dependera de la alternativa que escojan los peticionarios y, en funcion de ellos,
recomendar al CONATEL el procedimiento, por lo que consideramos oportuno se

ponga en conocimiento de los dos peticionarios este informe.

CRITERIO TECNICO:
Internacionalmente la banda 3600 - 3700 MHz, con una separacién duplex de 50 MHz,
hasta el momento no ha sido utilizada por no existir equipamiento que opere en dicha

banda, en consecuencia los bloques E-E’ y F-F’ todavia no podrian ser utilizados.

Los bloques B-B’ y C-C’ se encuentran concesionarios a las empresas SETEL S.A. y
ECUADORTELECOM S.A. respectivamente, mientras que el Bloque A-A’ fue



asignado a ANDINATEL S.A., por lo que inicamente restaria la asignacion del bloque
D-D’.

Tomando en cuenta lo expuesto, se presentan las siguientes alternativas:

A) Considerando que la banda D-D’ (3.475-3.500 MHz y 3.575-3.600 MHz), tiene 2
bloques de 25 MHz la asignacion de dicha banda para las operadoras seria de la

siguiente manera:

e PACIFICTEL S.A. 2 bloques de 12.5 MHz a nivel nacional.
e ETAPA TELECOM S A. 2 bloques de 12.5 MHz a nivel nacional.

La alternativa permitiria la operacion de los dos solicitantes, sin embargo, el ancho
de banda asignado representa unicamente el 50% del adjudicado a las otras tres
operadoras, no obstante, el pago correspondiente por la concesion de la banda seria

proporcional.

B) Considerando la asignacion del bloque de D-D’ para una de las empresas solicitantes
y de uno de los bloques E-E™" o F-F’ para el otro operador, sin embargo, esto estaria
sujeto a la aceptacion de las caracteristicas técnicas existentes al momento en la
banda E o F, que podrian implicar un mayor costo en el desarrollo y operacion de

los sistemas.

CONCLUSIONES:
e El acoger la alternativa A, permitiria que los dos solicitantes entren en
operacion, aunque con un ancho de banda menor para su sistema que los otros

operadores establecidos en la banda.

e La alternativa B, implicaria el otorgamiento de un bloque extra en la parte
superior de la banda, dadas las caracteristicas técnicas existentes en esa porcion
de espectro que podrian dificultar o encarecer la operacion del sistema. La
adjudicacion estaria sujeta a la aceptacion por parte del solicitante de este

particular.



e En la concesion del bloque D-D’ deberia considerarse la valoracion realizada
para la banda A-A’ y que resulto en USD 1°096.860,00 (UN MILLON
NOVENTA Y SEIS MIL OCHOCIENTOS SESENTA 00/100) dolares, valor
que fue pagado por ANDINATEL S.A.

Por todo la regulacion vigente, y lo actuado hasta la fecha por parte del CONATEL,
Pacifictel S.A. debera cuanto antes presentar su requerimiento en base a trato igualitario

y apuntalar el otorgamiento de los dos bloques de 2SMHz en la banda D-D’.



CAPITULO VI: ANALISIS ECONOMICO

7.1.- Presupuesto de ingresos

Para determinar el presupuesto de ingresos €s necesario definir el mercado meta al cual
apunta el proyecto o plan de negocios, y este es el de los pequefios negocios que se
administran desde una oficina o desde el hogar, cibercafés (SOHO’s), pequefias y

medianas empresas (PYME’s) e industrias, sector financiero y comercial.

Se pretende captar un sector de alto consumo telefonico y de ancho de banda para

acceso a internet y conexiones de datos punto a punto.

Con los datos disponibles en el catastro de PACIFICTEL, se ubico a clientes de la
categoria “C” para determinar el patron de consumo en minutos para llamadas locales,
regionales, nacionales, internacionales y a celulares, asi también el porcentaje de

llamadas internacionales por destino desde la zona Austro-Oriente.

Tipo de Trafico Min/mes promedio
‘Local 1710.23
‘Regional Pacifictel 280.65
‘Regional Etapa 0.00
‘Macional 117.05
‘Internacional 116.08
Celular 122.684

Trafico Internacional Saliente Austro-Oriente

% 1%

2%
16% ;

28%

“ Eépaf;a i éE.LIU. lil E’éc{o a;din; EliltgliaiIicubiaRiestc; del r;Qn;lo :




En base al porcentaje de clientes que PACIFICTEL tiene en la zona Austro-Oriente en
categoria “C”, 6.96%, estimamos el nimero de clientes que ETAPA tienen en categoria
“C” de un total de 98466 clientes, que se calcula en 6857 y de este numero de clientes

apuntamos a captar un 3% de ellos que en total son de 205.

Categoria # de clientes %

A, 3037 4.10%
B 65303 88.26%
c 5153 6.96 %
D 499 0.67%

73992 100.00%

‘Total Clientes Etapa - Cuenca (Agosto 2004) 98466
‘Penetracidon Etapa - Cuenca 28%
‘Estimacidn de Clientes cat. C en Etapa - Cuenca 6B57
‘Estimacion de porcentaje de captacidn del mercado 3%
‘Estimaciéon de mercado meta para Pacifictel en 205

Para clasificar los tipos de clientes de el estimado anterior de 205, los hemos clasificado

por nimero de lineas telefonicas y el ancho de banda que contratarian y el porcentaje de

clientes a atender por cada tipo de la siguiente manera:

'SOHO 1

2 128 Kbps
S0OHO 2 2 256 Kbps 3E%
PYME B 128 Kbps 15%
CORPORATIVO GRANDE B 256 Kbps 5%
S S N T00%

Clasificacion de Clientes

0 5%

'@SOHO 1 mSOHO 2 OPYME O CORPORATIVO GRANDE |




Se han considerado por su potencial de ingresos tres servicios a prestar, telefonia fija;
para larga distancia, regional, nacional e internacional; Red Inteligente; con sus

servicios 1700-XXXXXX, 1800-XXXXXX, y Acceso a Internet de Banda Ancha en

velocidades de 128 y 256 K, determinandose las tarifas de la siguiente manera:

Regional

MNacional 0412
Internacional i
Espafia 0.3
EE.UU. 0.197
Pacto andino 0.3
Italia 0.3
Cuba 07
Resto del mundo 07

Inscripcion por cada 3 lineas asociadas 1 150 3
Renta basica por 3 lineas asociadas 30 3
Renta basica a partir de |a 4 linea 5

En funcion del patron de consumo de los clientes de categoria “C”, de los destinos por

llamadas internacionales, de las tarifas por servicios de telefonia fija, red inteligente y
acceso a internet de banda ancha, se ha estimado que en el primer afo de operaciones
puede alcanzarse la meta de venta a 205 clientes, pronosticandose la venta e ingresos de
servicios mensualmente en base a porcentajes mensuales que se indican en los cuadros

siguientes:




P Mes 1 |[Mes 2 |Mes 3 |Mes 4 |[Mes 5 |Mes 6 |Mes 7 |Mes 8 Mes 9 |Mes 10 |Mes 11 [Mes 12 Afio 2|Afo 3
% de captacién del Mercado meta $
| Telefonia 5% 10% 15% 20% 25% 25% 0% 0% 0% 0% 0% 0% 0% 0%
lAcceso a Internet 0% 0% 5% 10% 15% 20% 25% 25% 0% 0% 0% 0% 0% 0%
N e as
Telefonia 10 20 30 41 51 51 0 0 0 0 0 o] 0 (6]
Acceso a Internet (0] 0] 10 20 30 41 51 51 6] (o] o [e] 6] 0]
Total Mercado meta 10 20 30 41 51 51 0 0 0 o] [e] o] 0
28 56 84 115 143 143 o] 0 0 0 0 0 o]
0 0 6 12 18 25 31 31 [¢] 0 0 [o] 0 (o)
0 o] 4 8 12 16 20 20 0 [6) 0 o] 0 0
28 84 168 283 426 568| 568 568 568 568 568 568
0 o) 6 18 36 61 91 122 122 122 122 122 122
o] 0 4 12 24 40 61 81 81 81 81 81 81 81
28 84 178 313 486 669 720 771 771 771 771 771 771 77
Telefonia Fija Mes 1 |Mes 2 |Mes 3 [Mes 4 Mes 5 |Mes 6 |Mes 7 |Mes 8 [Mes 9 |Mes 10 Mes 11 |[Mes 12 |Afc 1 |Afo 2 Ano 3
Inscripcién : b :
___ﬂmmmmms&n__ﬁm_lm__anﬂ__m__amm_mm& | _8008| S712 0 (¢]

[Trafico i A 3 ; |Mes 8 | ) 1 [Afc1 [Ano 2 3
Regional Pac acumulado 440 1320 2640 4445 668! 8933 8933 8933 8933 8933 8933 8933
Regional Etapa acumulado 0] 0] (0] (o] o] [0) o] o] (o) [o] (0] 0]
o 367 1101 2202 37 5580 7452 7452 7452 7452 7452 7452 7452
o 991 2972 5043 10005| 15057] 20109 20109] 20109] 20109 20109 20109 20109

_Subtotal Traficol 1798) | 10786| 18157| 27325| 36493 | 36493 | 36493| 364931 36493 22] 43792

Total Telefonia fila]_2637] 7912] 15825] 26638[ 40089] 53540] 52980] 51860] 50180] 47884] 45028|

42172] 436744] 506062] 506062|

Acceso a Internet Tves 1 [Mes 2 [mes 3 |Mes 4 |Mes 5 |Mes 6 Mes 7 |Mes 8 |Mes 9 |Mes 10 [Mes 11 Mes 12 [Afio 1 |Afio 2 |Afio3
linscripcién canal 128 Kbps 0 0 300 600 oo0| 1230| 1530/ 1530 0 o) 0 [o)
inscripcion canal 256 Kbps (o] (6] 200 400 600 820 1020 1020 (6] (6] (6] (6]
ién 0 0 ol 1000] 1s00| 20s50| 25501 2550 ") 0 ") ") 0
[Renta mensual _ i | : : r lanc2 lano3
0 Q 324 o72| 1944l 3272l 4925| e577] 6577 6577 6577 6577
0 [o) 400| 1200| 2400 6080! 8120 120 8120 8120 8120
Subtotal Renta mensual [+) 0 724]  2172] _a3a4] 7312| 11008| 14697| 14697| 14697] 14697 14697| 99043| 176366] 176366
Total Acceso a Internet o 0 1224 3172 5844 9362 13555 17247 14697 14697 14697 14697 109193 176366 176366




7.2.- Inversiones

En las inversiones se ha previsto una radio base, licencias de software, la instalacion,
entrenamiento en el exterior y los viaticos correspondientes, asi también un juego de
partes; adicionalmente se ha previsto la compra de los terminales de la red del lado del
cliente (network terminals), en funcion del nimero de clientes estimado para 2 y 6

lineas telefonicas y el puerto para datos correspondiente.

Tratandose de equipamiento de ultima tecnologia y de alta obsolescencia sé ha
considerado en el plan de negocios, depreciarlo en 5 afios, lo cual obviamente va a

influir en el resultado financiero del proyecto.

‘Radio Base : : ‘

Componentes de radio base 153168 60
‘Base Station License 39000.00
‘Servicios adicionales 2

Instalacién 27500.00
Entrenamiento en el exterior 6090.00
Vidticos para entrenamiento en el exterior 2500.00
Partes adicionales % 16042.00
‘Total Radio Base 244300.60

‘Terminal con 2 lineas telef. + 1 Datos 1018 55 16? 165412.52

‘Terminal con 6 lineas telef. + 1 Datos 298805 411 121314.83

7.3.- Presupuesto de operacién, administrativos, financieros, ventas y de personal.

Los costos de operacion y mantenimiento incluyen lo siguiente: La instalacion de los
terminales del cliente, su mantenimiento, el costo para PACIFICTEL de cursar una
llamada regional y nacional, costo de establecer una llamada internacional, las tasa

promedio  de terminacion hacia destinos internacionales, la interconexion con



ANDINATEL y ETAPA, y los costos de acceso a internet para anchos de banda de 128
y 256 K.

No se incluyen gastos financieros porque PACIFICTEL realiza la inversion con fondos
propios, en cuanto a los gastos de ventas se ha considerado el 3% de los ingresos
generados, para la facturacion y entrega de facturas y estados de cuenta se considero un

valor de US$ 1.50 por cliente

Todos los rubros se detallan en el siguiente cuadro:

‘Instalacion de Terminal - Cliente BD.DDU%

Mantenimiento Terminal - Cliente 1.200
Produccidon minuto regional/nacional 0.003

0,003 + tarifas

Produccidn minuto internacional . G s
de interconexidn

Interconexidn llamadas Redionales Etapa {origen Pacifictel Cuenca
‘area 07, destino Etapa drea 07, excepto Cuenca) sobre el valor

facturado 0.500
Interconexidn llamadas Macionales (origen Pacifictel Cuenca area 07,

destino Andinatel) sobre el valor facturado 0.500
‘Facturacidn + impresidn + reparto E/C 1.500

de Ga de Publici

Espana 0.1854
EE.UU. 0.0260
‘Pacto Andino 0.1587
Italia 0.1823
Cuba 0.6800
Resto del Mundo 0.0976




7.4.- Analisis de Costos

Costos de Instalacion Terminal - Cliente 840) 1680 2520 3444| 4284 4284 0 0 0 0 0 17052 0 0 0
Costo de Mantenimiento acumulado Terminal -Cliente | 34] 101] 202 339] 511 e82] 682] 682] 682 682] 682 682] 591 s18s] 682 8185
P o s T s L e e e i e s e s S S S
Regional Pacifictel acumulado 24 71 141 238 358 479 479] 479 479 479 479 479 479
Regional Etapa acumulado 0 0 0 0 i 0 0| 0 i 0 0 0 0
Nacional acumulado 10 2 59 93 143 200 :ﬂoi 200 200 200 200 200 200
Internacional acumulade 10 23 59 98 148 198 198/ 198 198 198 198 198 198
Subtotal Costo - Produccién de minutos 43 129 259 436 656 876 876 876 B76 876 876 876 7656 10513 876 10513
Costo Trifico - Interconexion T T : S
Regional Etapa acumulado 0 0 0 0 0 0 i) 0 0 0 0 0 0
Nacional acumulado 184 551) 1101 1854 2790{ 3726| 3726| 3726 376 3726 7% 3726 3726
Internacional acumulade 441 1324| 2649| 4459| 6711) B8962| B892 8962 8962 8962 8962 8962 8962
Subtotal Coste Tréfico - Interconexién 625 1875] 3750| 6313| 9500 12688 12688 12688 12688 12688 12688 12688) 110880 152257 12688| 152257

14246] 14246] 14246

14246| 170956

14246] 14246] 141549] 170956]

Clientes de 128 Kbps of o sz 185 310 52| 786 10s0] 1050 1050 100 1050 1050
Clientes de 256 Kbps 0 of 59 18] 36| 599] 901] 1203 1203] 1203]  1203] 1203 1203
i e T o S & T,

A-G_asto_s de Ventas + Publicidad + Administrativos

1887

1706

Gastos de Facturacion + Impresion + reparto E/C acumulad

Total Gastos

78] 237 sm| 1996 2073 1946]  1877] 1792 16378] 20473 1706 20473
42] 126] 267 469] 728] 1004] 1081 1157 1157 1157 1157 1157 9503 13885] 1157 13085
121] 363 778| 1364] 2106] 2891] 3077, 3230] 3103 3035| 2949] 2863 25881) 34358 2863 34358




VIII1.- ANALISIS FINANCIERO
8.1.- Valor Presente Neto VPN

El método de valor presente neto (VPN) calcula el valor presente de todos los flujos
futuros esperados de efectivo, usando una tasa de rendimiento minima deseada. La tasa de
rendimiento minima deseada depende del riesgo del proyecto propuesto: cuanto mas alto el
riesgo, mayor la tasa. Basada en el costo de capital (lo que la empresa paga para hacerse de
mas capital), esta tasa minima también se denomina tasa requerida de rendimiento, tasa
minima aceptable o tasa de descuento. Mediante esta tasa requerida, los administradores
determinan la suma de los valores presentes de todos los flujos de efectivo esperados del
proyecto. Si esta suma es positiva, el proyecto es atractivo. Si la suma es negativa, el
proyecto no es atractivo. j;Por Qué? Un VPN positivo significa que la aceptacion del
proyecto aumentara el valor de la empresa porque el valor presente de las entradas de

efectivo excede el valor presente de las salidas de efectivo.

Los calculos de VPN no incluyen las deducciones por depreciacion. jPor qué no? Porque el
VPN se basa en entradas y salidas de efectivo y no en los conceptos contables de ingresos y
gastos. La depreciacion no es un flujo de efectivo. Es una forma de asignacion de costo de
un activo de larga vida (que generalmente se pago en efectivo al momento de la compra),
en periodos diferentes. Debido a que la salida de efectivo del costo de un activo ya se ha

registrado y contabilizado, la deduccion de la depreciacion de futuros flujos de efectivo

Ingresos 545,928.59 682,428.17 682,428.17

Inversiones | 531.027.95

Costos y Gastos 182,609.17 23234517 23234517
Fodetel 1% 5,459.29 6,824.28 6,824.28
Contraloria 0.5% 2.729.64 3412.14 341214

TR

102,845.53 137,550.96 137.550.96

% e = i3 4 B




seria como contar dos veces este costo; una vez en la compra y nuevamente durante la vida

del activo.

La tasa de descuento minima aplicada en el proyecto se ha fijado en el 16%, pues esta es la
tasa a la que la empresa podria adquirir capital para sus inversiones, €l VAN o VPN
aplicando esta tasa es de US$ 240,864.71, es positivo por lo tanto el proyecto es
beneficioso para la empresa, el valor de la empresa se incrementa en US$ 240,864.71

dolares al invertir en este proyecto.

8.2.- Tasa Interna de Retorno TIR

La Tasa Interna de Retorno es la tasa de rendimiento del proyecto de cumplirse los flujos
esperados del proyecto y se calcula aplicando una tasa de tal forma que la suma de los
flujos esperados futuros traidos a valor presente al sumarse con la inversion inicial (suma

algebraica) el VPN se hace cero.

Si el valor de esta tasa es mayor a la tasa de descuento aplicada en el calculo del VPN como
en el proyecto que se plantea 39% el proyecto es positivo y factible para la empresa, por lo

tanto debe ser ejecutado.

8.3.- Flujo de Caja

El flujo de caja considera todas las inversiones iniciales necesarias para el arranque del
proyecto y que estan detalladas en el punto 82 de inversiones, los costos por
establecimiento de llamadas de voz, incluidos los cargos de interconexion, los gastos de
operacion, mantenimiento, administrativos, facturacion, entrega y de ventas, se establecen
egresos que por ley la empresa debe aportar a instituciones como el FODETEL 1% (sobre
los ingresos) y Contraloria 0.5% (sobre los ingresos), asi también el reparto de utilidades a

los trabajadores 15% e impuesto a la renta del 25%.




8.4.- Balance General

BALANCE DE SITUACION
2100905 WIRELESS CUENCA

INCIAL ~ ARO1  ANO2  ANO3

ACTIVO R e S

Componentes Radio Base 153169 153169 153169
Licensia Estacién Base 39000 39000 39000
Servicios Adicionales Instalaciéon 27500 27500 27500
Entrenamiento en el exterior 6090 6090 6090
Viaticos entrenamiento 2500 2500 2500
Partes adicionales 16042 16042 16042
Terminal 2 POTS + Datos 165413 165413 165413
Terminal 6 POTS + Datos 121315 121315 121315
Amortizacién acumulada -106206 -212411 -318617
Disponible 260477 573004 885531
TOTAL ACTIVO 685301 891622 1097943
PASIVO S B ey

Capital 531028 531028 531028
Reservas 154273 360594
Resultados N S 1_542713 206321 206321
TOTAL PASIVO sy o eRsaL 891622 1097943

8.5.- Estado de Resultados

Los estados de resultados proyectados se han elaborado en base a los ingresos esperados y
todos los costos y gastos que estan debidamente explicados y justificados en el presupuesto
de ingresos y en el presupuesto de operacion, administrativos, financieros, ventas y de

personal.

Se ha considerado una depreciacion de los equipos de S afios, debido a que la tecnologia en
telecomunicaciones avanza vertiginosamente y se estima que después de cinco afios la

empresa debera realizar inversiones en nueva tecnologia y actualizacion de equipamiento.

Luego de el pago del 15% para los trabajadores y del 25% de impuestos, se estima tener
una utilidad de US$ 154,272.69 dolares para el primer afio de operaciones y US$

206,326.45 para los siguientes afos.



Estado de Resultados _ , .

Rubros ‘ Afo1 | Afo2 | ARo3
Ingresos 545937.16|  682.428.17|  682.428.17
Costos y Gastos 182.610.41|  232.34517| 23234517
Depreciacién 106,205.59]  106.205.59]  106.205.59
Utilidad antes de impuestos|  257.121.15|  343.877.41| 343.877.41
Utilidad trabajadores 15% 38,568.17 51,581.61 51,581.61
Impuesto a la renta 25% 64.280.29 85.969.35 85.969.35
' 6




CAPITULO IX: ANALISIS DE SENSIBILIDAD.

9.1. Introduccion al Analisis de Sensibilidad del proyecto.

El analisis de sensibilidad considera todos los factores posibles que afectan al resultado
econoémico del proyecto. Dentro del contexto econdémico del proyecto se definen
variables e indicadores, ya sean economicos o financieros que afectan al proyecto
durante su plazo de ejecucion. Cuando hablamos de variables que afectan al resultado

del proyecto nos referimos a dos tipos de variables:

1) Variables propias del proyecto.
- Captacion de mercado
- Volumen de ventas
- El precio
- Los costos de produccion
- Publicidad y costos de ventas

- Comportamiento de la competencia, etc.

2) Variables de Contexto.

- La inflacion.

Las tasas de interés e impuestos.

El tipo de cambio, etc.

9.2. Definicion de los factores que afectan al proyecto.

En esta etapa se analizara y seleccionaran las variables del proyecto, de acuerdo a dos

principales premisas:

1) El grado de precision que tenemos sobre el valor de la variable.

2) De qué manera afecta esta variable al resultado economico del proyecto.




Los dos factores antes mencionados, nos permiten agrupar las variables en cuatro
grupos. Del analisis realizado al estudio economico del proyecto se han distribuido las

variables de la siguiente manera:

Grupo 1.

' Tris a Servicios de Telefonia Fija

2) Costos de interconexion de llamadas

3) La inflacion

4) Tasas de interés e impuestos de ley

Grupo 2.

1 ) La distribucion de las llamadas internacionales

2) Los costos de facturacion, impresion y reparto

Grupo 3

1 ) E nsumo promedo en minutos de Telefonia ija

2) Los costos de instalacion y mantenimiento

3) El gasto en Publicidad

Grupo 4

1) El nivel de caaic')n de clientes Corporativos en Cuenca

2) La tarifa de ultima milla para conexiones a Internet
3) Costo de proveer un minuto dentro de la red de PACIFICTEL
4) Costo de proveer la ultima milla (128, 256 y 384 kbps)

Las tarifas para el servicio telefonico son reguladas por el Estado (CONATEL). En el

actual gobierno no ha habido incremento en las tarifas telefonicas. Inclusive, Andinatel




S.A. experimenta importantes utilidades. Razon por la cual, preveemos que Pacifictel
S.A. no podra solicitar un incremento en las tarifas y estas se mantendran constantes

durante la ejecucion del proyecto.

Los costos de interconexion estan suscritos en acuerdos bilaterales debidamente
autorizados por el CONATEL. Estos acuerdos se mantienen vigentes durante un
periodo no menor a 5 afios, creemos que estos costos para la interconexion nacional e

internacional no variaran durante la ejecucion del proyecto.

La inflacion se ha controlado y existe una tendencia a la baja. En los afios 2003 y 2004,
el Ecuador experimentd porcentajes de inflacion de un digito. Creemos que esta
tendencia se mantendra y no afectara en los precios. De igual forma las tasas de interés

e impuestos.

La distribucion del trafico internacional por paises o grupos, aunque es un dato
relevante para poder determinar la tarifa internacional a aplicar, no afecta directamente

a los ingresos del proyecto.

Los costos de facturacion, impresion y reparto dependen de la tecnologia, nivel de
calidad y personal. Existen varios mecanismos que ayudarian a disminuir su impacto.
Este costo no lo consideramos relevante, ni pensamos que afecten al resultado final del

proyecto.

El consumo promedio en minutos de la region AUSTRO — ORIENTE es un pronostico
certero que se obtuvo de la informacion historica y estadistica de la facturacion mensual
de PACIFICTEL. Su margen de error es minimo y se tiene identificada la periodicidad

y tendencia. Esta variable es considerada relevante en el resultado del proyecto.

Los costos de instalacion y mantenimiento de la linea de abonado son datos muy

aproximados a la realidad. Estos se basaron en costos referenciales de las areas técnicas



de PACIFICTEL sobre la base de la productividad del personal y los costos de

materiales y equipos utilizados. Este costo si afecta al resultado del proyecto.

La publicidad ya no es mas considerada como un gasto, ya que en la practica, una
efectiva campaifa potencia las ventas e incrementa los suscriptores. Existen mecanismos
que permiten estimar el nivel de recursos destinados a publicidad. Por ejemplo, se
pueden adoptar experiencias previas de porcentaje de gasto en publicidad, o que este no

supere las utilidades experimentadas en el proyecto.

El porcentaje de captacion de mercado es demasiado conservador 3%. Se estimo este
valor, considerando la alta penetracion y densidad telefonica provista por Etapa en la
ciudad de Cuenca. Sin embrago, creemos que con estrategias efectivas de mercadeo y
publicidad, se podra facilmente incrementar este nivel de penetracion. Sin embrago, el
pronostico de esta variable tiene mucha incertidumbre y afecta directamente a los

ingresos del negocio.

La tarifa de acceso de ultima milla no esta regulada. El precio final del servicio lo
definen las fuerzas del mercado (Oferta y Demanda). La fijacion del precio del servicio
es un dato relevante a definir en este proyecto. De esto dependera el nivel de ventas. No
obstante, el precio a definir debera permitir la competencia en el sector y debe asegurar

que se cubran los costos de provision del servicio.

PACIFICTEL adolece de un estudio formal y detallado de los costos relacionado a la
provision de sus servicios. La informacion utilizada en el estudio economico es una
apreciacion muy superficial de los costos. La estimacion de estos costos de produccion
no considera los costos incrementales y la recuperacion de las fuertes inversiones que se
realizan en expansion del servicio. Determinar este costo es muy relevante para

disminuir su efecto en el resultado.




9.3. Seleccion de las variables a ser analizadas.

El proceso de evaluacion se realiza sobre las variables que afectan al resultado del
proyecto (Grupo 3 y Grupo 4), considerando el nivel de relevancia de la variable y el

nivel de precision con el que se pueda estimar la variable.

El objetivo es seleccionar 2 variables que permitan estimar los posibles escenarios de
evaluacion del proyecto. Si la informacion que se posee es suficiente para definir con
precision el rango de accion de la variable, entonces esta no tendra mayor incidencia o
impacto en el proyecto. Las variables que tienen mayor incertidumbre y que afectan al

resultado, son las llamadas a seleccionar

El siguiente cuadro muestra la tabulacion de las variables que afectan al proyecto y su

evaluacion

El onsumo promedio en 1utos : Gfu 3 | Alta i Buena
La penetracion en el mercado Grupo 4 | Alta Regular
La tarifa de conexion a Internet Grupo 4 | Baja Buena
El gasto en Publicidad Grupo 3 | Baja Muy buena
El costo de produccion de un

‘ Grupo 4 | Alta Muy Buena
minuto en la red de PACIFICTEL
El costo mensual del enlace de

_ Grupo 4 | Alta Muy Buena

ultima milla a Internet
El costo de O y M. Grupo 3 | Baja Muy Buena

Aunque los costos de produccion, mantenimiento y publicidad son muy importantes y
afectan al resultado del proyecto, creemos que la precision con la que se pueden
aproximar estos costos es muy buena. Partiendo de la premisa que estos costos si son
posibles de calcular, ya que PACIFICTEL S.A. tiene la informacion contable disponible

y se puede conseguir los costos detallados.




No asi el nivel de consumo de minutos y la captacion o penetracion del mercado meta
en la ciudad de Cuenca, ya que estas dos variables dependen a su vez de otras variables
imprecisas como el comportamiento de la economica en general, los clientes

potenciales, la reaccion de la competencia, el precio del producto, la calidad, etc.

Es mas dificil precisar las dos primeras variables que afectan directamente a los
ingresos del proyecto, por esta razon se eligio estas dos variables y se han considerado

valores probables y reales para identificar los posibles escenarios.

Consumo promedio en minutos:
e El consumo se mantiene constante
e Se incrementa el consumo un 25%

e Se reduce el consumo un 25%

Penetracion en el mercado de Cuenca:
e El caso mas probable, 3%
e Seincrementa la penetracion en el mercado al 6%

e Se reduce la penetracion en el mercado a 1%

Penetracion en el mercado
[Consumo promedio 1% 3% 6%
Se reduce un 25% El E2 E3
Se mantiene E4 E5 E6
Se incrementa un 25% E7 E8 ES

En los anexos 10 y 11, se puede apreciar como se afecta el Flujo de caja y los 2
indicadores mas relevantes del proyecto en cada uno de los 9 escenarios antes definidos.
En el anexo 11 se obtuvo una tabla dinamica que permitira escoger y comparar mas

facilmente los posibles escenarios.




9.4.

Resultado y Conclusiones.

Los resultados del Analisis de Sensibilidad se muestran a continuacion. De estos

resultados se pueden obtener importantes conclusiones.

Descripcion del Escenario INICIO - ANO 0 ANO 1 ANO 2 ANO3 TIR VAN
$B$8:5B$13;$B$43 $B$70 $C$70 $D$70 $E$70 $B$71 $B%72
El consumo no cambia y la penetracion es 1% -$337.522 $94918 $111.473 $323.884] 21%| $34.645
El consumo no cambia y la penetracion es 3% -$ 531.028 $252.285 $302.296 $514.707| 39%| $ 240.865
El consumo no cambia y la penetracién es 6% -$ 820.580 $487.695 $587.833 $800.244| 50%| $ 549.384
El consumo se incrementa un 25% y la penetracion es 1% -$ 337522 $107.965 $111.473 $323.884] 23%| $45.892
El consumo se incrementa un 25% y la penetracion es 3% -$ 531.028 $292.606 $302.296 $514.707| 43%| $ 275.624
El consumo se incrementa un 25% y la penetracion es 6% -$ 820.580 $568.814 $587.833 $800.244] 56%| $619.314
El consumo se reduce un 25% y la penetracion es 1% -$337522 $81872 $111.473 $323.884] 19%| $23.398
El consumo se reduce un 25% y la penetracion es 3% -$ 531.028 $211.964 $302.296 $514.707] 35%| $ 206.105
El consumo se reduce un 25% vy la penetracion es 6% -$ 820.580 $ 406.575 $587.833 $800.244| 45%)| $ 479.454

Como se puede apreciar el monto de la inversion inicial depende del nivel de

penetracion en el mercado de Cuenca. No podria ser de otra manera, ya que a mayor

numero de suscriptores, mayor cantidad de inversion en equipos, licenciamiento, etc.

El negocio experimenta ganancias minimas cuando el porcentaje de penetracion en el

mercado es del 1%, esto es aproximadamente 68 clientes corporativos. Seria muy

conveniente e importante realizar el estudio de punto de equilibrio, para determinar la

cantidad de suscriptores para mantener en equilibrio el proyecto, osea que los ingresos

sean iguales a los costos y gastos, utilidad operativa = 0.

La fluctuacion del consumo promedio mensual afecta de una manera interesante al

proyecto, si este aumenta, aumentan la rentabilidad. De igual forma, si este disminuye,

disminuye la rentabilidad. Pero en los 3 escenarios analizados no produce pérdidas al

negocio. Y el rango o fluctuacion de la rentabilidad o TIR cuando varia el consumo

promedio esta entre 6 y 10 puntos porcentuales.

Cuando varia la penetracion o captacion de clientes, podemos apreciar que en el

escenario de captacion de 205 clientes corporativos, si el consumo no varia, tenemos

una TIR de 39%. Si la penetracion baja a 1%, o sea 68 clientes y el consumo mensual

no varia, la TIR disminuye a 19%, o sea 20 puntos. De la misma forma, si la




penetracion aumenta al 6%, osea 410 clientes corporativos y el consumo no varia, la
rentabilidad o TIR sube a 50%, o sea 11 puntos porcentuales. La fluctuacion de la

rentabilidad esta entre 26 y 33 puntos porcentuales.

Por lo tanto, se concluye que el éxito del proyecto dependera del porcentaje de
penetracion de PACIFICTEL, en la ciudad de Cuenca. El Flujo de caja y los
indicadores del proyecto, TIR y VAN son mucho mas sensibles a la variacion de la
cantidad de suscriptores. Por lo tanto, el Plan debe considerara todas las estrategias que

permitan captar las ventas proyectadas de lineas telefonicas inalambricas.

El Plan de Negocios debera contener estrategias dirigidas y especificas para atacar el
nicho del mercado y alcanzar la cantidad de suscriptores minima que permitan la

rentabilidad del negocio.
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