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INTRODUCCION

La industria de las telecomunicaciones en el Ecuador ha incurrido en una reestructuracion
fundamental en la ultima década. Esta reestructuracion no solo se ha reflejado en el
cambio de estructura accionaria de los operadores telefonicos tradicionales, sino también
en la entrada de nuevos Operadores, la introduccion de nuevos productos y servicios y el

desdoblamiento total de la cadena de valor.

Es de conocimiento general que a partir de Enero del 2002 el Ecuador entré en un proceso
de apertura total de las Telecomunicaciones y que esto determinara un nuevo escenario en
donde primara la reduccion de precios de todos los servicios debido a la competencia, el
incremento en la calidad debido a las nuevas exigencias del mercado y la busqueda
incesante de nuevos servicios y servicios complementarios que agreguen valor a los
servicios ya existentes para asi mantener altos indices de satisfaccion y fidelidad de los

clientes actuales y futuros.

La busqueda de estos nuevos negocios plantea, obviamente, una serie de desafios para los
Operadores ya existentes en el mercado y mas aun para los Nuevos Operadores. En
primer lugar, la velocidad de la innovacion tecnologica que resulta en la rapidez para la
introduccion de nuevos productos es critica. En segundo lugar identificamos el imperativo
de establecer alianzas estratégicas que resulten en posiciones solidas en instancias criticas
de la cadena de valor de la industria. En tercer lugar, la necesidad de integrar todos los
negocios dentro de un modelo Gnico que permita el alcance de sinergias y la paquetizacion

de productos con vistas a un dominio efectivo de segmentos de mercado.

Estos son algunos de los imperativos para responder al desafio de la transformacion de la
industria. Aquellos operadores que respondan con é€xito a esta nueva etapa seran los
dominantes del futuro, y por esto los grandes operadores necesitan expandirse para generar
masa critica, solidificar su posicion en la cadena de valor y desarrollar propuestas para una

industria convergente (movil — fija, medios-telecomunicaciones, voz-datos).



Y es asi como nace Pacificcell, una Empresa de servicios de telecomunicaciones moviles,
que desea satisfacer los requerimientos actuales del pais con alta calidad y con tecnologia

de punta.



1. ANALISIS DE LA EMPRESA Y SU ENTORNO

1.1 Entorno

1.1.1Entorno Internacional

A nivel mundial se ha estimado que durante la primera década del nuevo milenio habran en
el mundo mas abonados a servicios moviles que servicios fijos. En algunos paises la
penetracion celular ya ha superado a la de las lineas fijas como es el caso de Paraguay y
Venezuela donde hay més abonados méviles que abonados a los servicios telefonicos fijos

tradicionales.

A nivel mundial la telefonia inalambrica tiene amplia aceptacion, siendo en Europa y Asia
la tecnologia mas usada el GSM a diferencia de la reinante en este lado del continente que
es el DAMPS la cual utiliza especialmente EEUU. Ademas se prevé que los abonados
analégicos desapareceran a finales del afio 2003, los abonados GSM-DCS comenzaran a
migrar hacia 3G a partir del afio 2002 y que los abonados 3G alcanzaran la cifra de 1
Millén en el afio 2005.

GRAFICO #1

ANALISIS GRAFICO DEL CRECIMIENTO DE LAS DIFERENTES TECNOLOGIAS
INALAMBRICAS EN LOS ULTIMOS ANOS Y SU PROYECCION
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GRAFICO #2

ANALISIS GRAFICO DE LA DISTRIBUCION GEOGRAFICA DE LAS DIFERENTES
TECNOLOGIAS INALAMBRICAS A NIVEL MUNDIAL
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Analizando el mercado mundial se puede facilmente concluir que en cuanto a telefonia
inalambrica se refiere la tecnologia GSM tiene una amplia infraestructura de mercado la
cual va en crecimiento puesto que alrededor del 75% de los usuarios en el mundo lo
utilizan como es el caso de China, Europa e incluso algunos paises de América Latina
como Brasil y Venezuela. Ademas se ha comprobado que el GSM tiene un crecimiento

sostenido a nivel mundial de alrededor del 20 %.

Incluso en paises como Canadé y Estados Unidos donde tradicionalmente soélo existian la
tecnologia Amps-TDM, actualmente algunas empresas ya son operadoras de GSM como

es el caso de:
e Airadigm Comms
e BellSouth Personal Comms
e NPI Wireless
e Comms Venture Corp.
e Conestoga Wireless Co.
e DigiPH Personal Comms Network

e Powertel, Inc.



e Southeast Telephone Inc.

e Third Kentucky Cellular

e Wireless Telecoms Co.

e Microcell Telecom Inc (CANADA)
e Pacific Bell Mobile Srvcs.

e PCS One Inc.

Estos cambios se deben principalmente a la necesidad actual de pertenecer a un mundo
integrado y con una tecnologia que brinde grandes facilidades a costos mas asequibles a
sus usuarios. Estos requisitos los cumple GSM aqui el porqué de su amplia aceptacion en

el mercado mundial.

1.1.2 Entorno Local

El Ecuador es un pais con 12.6 millones de habitantes, 1.16 millones de lineas instaladas,
9.22% de penetracion telefonica fija y 5% de penetracion telefonica movil, por lo que tiene
una baja penetracion tanto en telefonia fija y movil. Los indices para los servicios de datos
en sistemas fijos es muy pequefia y en los datos en sistemas moviles esta todavia en su
infancia. Los largos tramites burocraticos para obtener una linea telefonica fija y la poca
oferta disponible debido al monopolio existente, asi como también la presencia en el
mercado de nueva tecnologia como la inalambrica, han hecho posible un crecimiento

sostenido de la telefonia celular en Ecuador a pesar de los altos costos.

La densidad telefonica movil celular es de aproximadamente cuatro o talvez cinco veces
inferior al promedio de todos los paises de América Latina, y ademas posee una de las

tasas de penetracion mas bajas del mundo.

La Ley para la Transformacion Economica del Ecuador (Ley 2000-4), publicada en el
suplemento del Registro Oficial No. 34 del 13 de marzo del 2000, reforma la “Ley
Especial de Telecomunicaciones” vy determina que: '"Todos los servicios de
telecomunicaciones se brindarin en régimen de libre competencia evitando los
monopolios practicas restrictivas o de abuso de posicion dominante, y la competencia

desleal, garantizando la seguridad nacional y promoviendo la eficiencia,



universalidad, accesibilidad, continuidad y la calidad del servicio". Con esto se

garantiza un futuro prometedor en el area de telecomunicaciones para el pais.

En el Ecuador aun no se han otorgado las licencias para los servicios moviles PCS
(Servicio de Comunicaciones Personales), cuyos concesionarios competirian con las
actuales operadoras celulares Portacelular (CONECEL) y BellSouth (OTECEL). Segun
un anuncio efectuado por el CONATEL y la Comision de Subasta la Concesion para la
explotacion del Servicio Movil Avanzado de Telecomunicaciones (SMA), servicios de
larga distancia internacional a sus propios abonados y asignacion mediante concesion, para
el uso de frecuencias esenciales en las bandas C y C’ se realizara el dia 2 de Septiembre del

2002 y la fecha estimada de iniciacion de la Prestacion del servicio sera Marzo del 2004.

El Ecuador no se quiere quedar atras en esta corriente de altos beneficios tecnologicos y es
por eso que Pacificcell desea entran a satisfacer el mercado de telefonia inalambrica movil
utilizando precisamente la tecnologia GSM/GPRS con todas las bondades que esta

tecnologia ofrece.

1.2 FACTORES INFLUYENTES DEL SECTOR

1.2.1 Factores Internos del Sector

Los factores que determinan internamente el negocio y la empresa en general son los

siguientes:

e Tecnologia: es de vital importancia para una empresa de telecomunicaciones como
PACIFICCELL el mantenerse siempre a la vanguardia de tecnologia de punta, por

lo que se vuelve un factor de gran peso y muy influyente.
e Personal Capacitado y Motivado: Contar con un staff de profesionales bien

capacitado y motivado aumentara las posibilidades de éxito del negocio dentro del

mercado.
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e Personal Comprometido: En una empresa de servicios es de gran importancia que
todo el personal apunte hacia un mismo objetivo y comparta la mision y vision de

la Empresa.

e (Calidad de servicios: Este resulta un factor interno clave, puesto que nuestra
permanencia en el mercado depende exclusivamente de la clase de servicio que el

cliente reciba.

e Atencion al Cliente. En una empresa de servicios como Pacificcell, la atencion
que se le brinda al cliente definira en su momento las preferencias del mismo. La

atencion personalizada sera uno de los objetivos principales de Pacificcell.

1.2.2 Factores externos
Los factores que determinan externamente la naturaleza del negocio son los siguientes:
e Percepcion del cliente: El posicionamiento que tengamos en el mercado, es un

factor externo que afecta directamente las posibilidades de éxito del negocio.

e Marco Regulatorio: En el area de Telecomunicaciones el marco regulatorio
impuesto por el gobierno resulta ser uno de los factores externos que mas peso tiene
puesto que esto incide directamente en la forma y crecimiento del negocio en

general.

e Competencia: Es importante realizar un Benchmarking para tener un conocimiento

amplio del mercado y alli encontrar oportunidades de crecimiento.

e Posibilidades de Mercado: se debe conocer la capacidad de crecimiento real que
se tiene dentro del mercado para de esta manera poder tomar decisiones adecuadas

a la hora de expandirse o mantenerse dentro del mismo.
e Publicidad: En el negocio de las Telecomunicaciones en donde las posibilidades

de crecimiento dependen de cuanto te des a conocer y de la percepcion que el

cliente mantenga de la empresa, resulta indispensable el mantener una excelente
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imagen a través de una excelente campana publicitaria en donde se destaquen los

valores mas importantes de la empresa.

1.3 ANALISIS FODA DE PACIFICCEL EN EL. ENTORNO

» Amplio conocimiento de mercado Baja penetracion de los servicios

» Tecnologia de Punta moviles
» Gestion Humana » Mercado regulado bajo libre
» Infraestructura Fisica Instalada competencia

» Unificacion de Servicios

Regulacion del Mercado
» Baja Lealtad del Cliente » Competencia Desleal

» Alta Inversion Inicial » Riesgo Pais

1.3.1 Fortalezas

Amplio conocimiento del mercado

Pacificell operara como una Unidad de Negocios de Pacifictel de la empresa de Telefonia
local con amplia experiencia en el area de Telecomunicaciones.

Tecnologia

Pacificell sera empresa que operara con tecnologia GSM/GPRS para brindar servicios de
telecomunicaciones de alta calidad y a la vanguardia de la tecnologia.

Gestion Humana

Pacificell sera una empresa que mantendra un Staff de Profesionales altamente capacitado
y motivado en todas sus areas para asi brindar adecuadamente todo tipo de servicios de

Telecomunicaciones.

Infraestructura Fisica Instalada

Pacificell operara como una Unidad de Negocios de Pacifictel, por lo que la Infraestructura
existente de la empresa sera un respaldo y una ventaja competitiva al momento de

comenzar a operar y ampliarse dentro del mercado
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1.3.2 Oportunidades

Baja Penetracion de los sistemas moviles celulares

El Ecuador es un pais que tiene un alto indice de demanda insatisfecha de telefonia fija y
un bajo indice de penetracion movil por lo que se vuelve un mercado prometedor ya que
tendra un crecimiento sostenido.

Mercado regulado bajo libre competencia

A vpartir de Enero del 2002 el gobierno ecuatoriano ha anunciado la apertura de las
telecomunicaciones en el Ecuador, lo cual promueve la libre competencia y el crecimiento
del mercado.

Unificacion de Servicios

Pacificell operara como una Unidad de Negocios de Pacifictel por cual se brindaran
servicios unificados entre las diferentes empresas. Pacificcell sera una empresa de

multiservicios a bajo costo.

1.3.3 Debilidades

Baja Lealtad del Cliente

En el Sector de las Telecomunicaciones la percepcion del cliente sobre Pacifictel no es de
las mejores, por lo que Pacificcell debera cambiar totalmente esta imagen a fin de
garantizar un crecimiento sostenido del mercado

Alta Inversion Inicial

Se debe realizar una inversion considerable en la adquisicion de nueva Tecnologia
(GSM/GPRS) lo que se podria reflejar en los costos y repercutir sobre el precio del

Servicio.

1.3.4 Amenazas

Regulacion del Mercado

Tradicionalmente el Ecuador ha sido un pais donde la injerencia politica ha sabido
desestabilizar el régimen establecido, se espera que en el sector de la Telecomunicaciones

no ocurra esto y no se trate de favorecer a sectores especificos.
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Competencia Desleal

El ingreso al mercado de Telefonia inalambrica de algunas tecnologias como Radio-
Troncalizados a precios muy competitivos, aunque su licencia no es para telefonia, podria

reducir la participacion en el mercado para Pacificcell

Riesgo Pais
De no existir un control firme de las variables macroeconomicas por parte del Gobierno y

la falta de transparencia en el Ente regulador, podria causar grandes perjuicios en la

empresa.

1.4 ESTRATEGIAS

Una vez analizado el sector, podemos decir que la estrategia que Pacificcell utilizara para

captar el mercado sera la de Liderazgo de Costo y posteriormente la de Enfoque por

diferenciacion.

1.4.1 Liderazgo de Costo

Para lograr una penetracion importante en el mercado tenemos proyectado iniciar con una
tarifa mas baja que la de cualquiera de las operadoras actuales. Inicialmente se utilizara
una marcada estrategia de costos bajos, ya que segun un estudio realizado en el mercado
ecuatoriano, este es el factor que mas incide para impactar al mismo. Todo esto sustentado
en hecho de ser una empresa Grupo Pacifictel con la infraestructura y el respaldo que todo
esto conlleva, como por ejemplo la ventaja de poder brindar servicios integrados como la
tarifacion tnica y servicios adicionales, de tal modo que los costos se reduciran mucho mas

y se reflejaran en beneficios para el cliente.

Ademas esta estrategia de Liderazgo en costos también se la respalda en las bondades de
nuestra tecnologia GSM/GPRS la cual nos permite brindar mejores servicios a un costo
mas economico, puesto que por el mismo precio se brindaran servicios adicionales que las
operadoras actuales las facturan por separado como es el caso de envio de mensajes

escritos, llamada en espera, llamada tripartita, etc.

Otro punto a considerar es que internamente la empresa estara organizada con un

importante Sistema de Informacion Gerencial denominado ERP, que permitira abaratar
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costos y hacer mas productiva a la empresa lo que finalmente se reflejara en costos y

tarifas bajos para los clientes.

1.4.2 Enfoque por diferenciacion

A partir del afio 2007 es donde ingresaremos tecnologia de tercera generacion (3G) y es
cuando también empezaremos a utilizar la estrategia de Enfoque por Diferenciacion, ya
que la tecnologia que introduciremos sera dedicada para cierto segmento de nuestro

mercado e igualmente a un precio competitivo.

Es de publico conocimiento que a partir del 2002 y de acuerdo al marco regulatorio que se
apruebe, diversas empresas podrian ingresar al mercado de Telefonia movil como es el
caso de los troncalizados que a través de su servicio de radio podrian operar talvez no
frontalmente pero si de igual forma ofrecer el servicio de telefonia movil celular. Esta
debilidad la podriamos contrarrestar ofreciendo en el ambito corporativo (que es donde
mayor captacion de mercado proyectan) una serie de servicios adicionales como paging,
servicios de ubicacion vehicular y otros servicios a precios competitivos que resulten mas
beneficiosos para nuestros clientes y que gracias a las bondades de nuestra tecnologia los

podemos también ofrecer y dirigido a un segmento del mercado.

1.5 ANALISIS DE LA RENTABILIDAD DEL SECTOR

Para analizar profundamente la Industria de las Telecomunicaciones en el Ecuador se
analizaran las cinco fuerzas de este sector, las cuales determinaran las ventajas

competitivas dentro del mismo:

1.5.1 Proveedores

La nueva tecnologia que Pacificcell implementara esta avalizada por el gran volumen de
mercado que maneja GSM y porque todos los proveedores que se han seleccionado
cuentan con un gran mercado y una amplia experiencia y conocimiento dentro del sector y
de la Industria de Telecomunicaciones a nivel mundial, lo que nos garantiza que
entraremos con pie firme a la hora de brindar un servicio confiable. Los proveedores
seleccionados para la Implementacion de la red son: ERICSSON, SIEMENS, ALCATEL
Y HUAWEI TECHNOLOGIES
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1.5.1.1 Poder de Negociacion de los Proveedores

En Pacificcell los proveedores de equipos técnicos son de gran importancia ya que con la
tecnologia desarrollada por ellos es practicamente con la cual sacaremos adelante el
producto. Gracias a la versatilidad de la Tecnologia GSM podemos interactuar con los
equipos de varios Fabricantes al mismo tiempo por lo que el proveedor sabe que tiene
sustitutos ; pero no obstante esta ventaja, una vez elegido el proveedor principal de
nuestros equipos este si mantendra un alto poder de negociacion sobre nosotros ya que en
ciertas areas como centrales 6 conmutacion sera inminente el uso de los mismos equipos

que el proveedor original.

1.5.2 Compradores

Los compradores son todos nuestros clientes y usuarios del servicio que deseamos brindar.
Para atraer la atencion de los compradores y lograr mantener su lealtad hacia nosotros se
realizara un amplio estudio del mercado para determinar los puntos mas preponderantes en
las necesidades de nuestros clientes, con lo que se lograria mas facilmente entrar en el

mercado y hacer una pronta captacion del mismo.

1.5.2.1 Poder de Negociacion de los Compradores

Nuestros clientes son la fuerza primordial para el desarrollo de nuestra empresa por lo que
la atencion que le brindemos al mismo y la percepcion que €l tenga de nosotros es una de
nuestros principales objetivos. A pesar de esto, el poder de negociacion de ellos hacia
nosotros es limitado y no es un factor determinante, ya que unitariamente si un cliente se
nos va estamos seguros que con una campaia publicitaria y ofertas de mercado adecuada
ese mismo cliente puede regresar con nosotros, es decir el mercado es manejable de

acuerdo al precio que nosotros fijemos y la atencion que le demos a nuestros clientes.

1.5.3 Nuevos Competidores

El marco regulatorio del pais permitira el ingreso de nuevos competidores dentro del sector
de telefonia inalambrica y los servicios derivados lo que conllevara ventajas y desventajas
que impactaran en el tamafio del mercado y en la participacion que Pacificcell pueda

obtener.
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En realidad Pacificcell sera parte activa de esos nuevos competidores, pero con la ventaja
de que somos amplios conocedores del mercado, porque al ser una Unidad de Negocios de
la operadora local (PACIFICTEL) tendremos acceso a una gran base de datos de nuestros
potenciales clientes y podremos brindarles servicios de valor agregado que se beneficiarian

con la unificacion de todos los servicios dentro de una misma empresa.

1.5.3.1 Barreras de Entrada
Existen algunas barreras de ingreso para los nuevos competidores como las que a
continuacion detallamos:

» Obtener la Concesion para operar sistemas de telecomunicaciones inalambricos

moviles en la subasta planificada para el 2 de Septiembre del 2002, hay que
considerar que el espectro es limitado y que solo se otorgara una Concesion para la
explotacion del servicio movil avanzado (SMA).

» Altos costos de inversion inicial, compra de equipos e implementacion de toda la

infraestructura requerida.

» Mercado saturado de tecnologia TDM/TDMA, por lo que se necesitaria

obligatoriamente operar con tecnologia que ofrezca servicios diferentes.

1.5.4 Productos Sustitutos

En el Ecuador existen algunos productos sustitutos para la telefonia movil tales como los
teléfonos fijos, los beeper, los radios troncalizados, tecnologia fija utilizando WLL , entre
otros. Pero hay que considerar que actualmente en los mismos términos y con la misma
calidad de servicio que brinda la telefonia inalambrica celular no tiene un competidor

contundente.

Se debe considerar que el servicio de Trunking ha evolucionado notablemente y que en la
actualidad ya se puede realizar comunicacion via radio full-duplex, el problema que tienen
estos operadores para comercializar este producto es que la licencia que poseen no les
permite operar telefonia inalambrica movil. Sin embargo, si el marco regulatorio
cambiase y ellos lograran obtener una licencia para realizar telefonia entonces serian un
sustituto indiscutible para Pacificcell y por ende unos fuertes competidores. Aun asi no

hay que olvidar que a mas de telefonia inalambrica nuestra empresa ofrecera Datos a alta
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velocidad, Internet movil y envio de mensajes inalambricos con los que ain seguimos

teniendo una ventaja competitiva sobre los posibles productos sustitutos.

1.5.5 Rivalidad Entre Los Competidores

El mercado de Telecomunicaciones movil en el Ecuador ha mantenido un importante
crecimiento sostenido desde su ingreso en el mercado a partir del afio 94, las operadoras de
este servicio han sido Porta y Bellsouth manteniendo siempre Porta el liderazgo por ser la

primera empresa que brindo el servicio ver (Anexo 1).

La competencia entre ambas empresas ha sido ardua y mientras que Bellsouth siempre ha
tenido cierto liderazgo en cuanto a calidad de servicio, Porta celular ha mantenido una
ventaja competitiva importante porque ellos manejan una politica de costos mas bajos que
los que mantiene Bellsouth y esto les ha permitido mantener una mayor participacion del
mercado. Para estos competidores el futuro no es prometedor si se considera que estan por
salir a subasta nuevas bandas de frecuencia para operar telefonia inalambrica y que ellos
estarian prohibidos de participar con la opcion de que después de un tiempo se subastara

una pequeiia banda una vez que el mercado este regulado y normalizado.

Pacificcell entraria al mercado al obtener la Concesion para la explotacion de servicio
movil avanzado, pero lo que la diferenciara de las operadoras actuales es que operara con
una tecnologia nueva en el mercado como lo es GSM con todas las ventajas tecnologicas
que esta conlleva. Esto le dara a la empresa una ventaja competitiva importante en la
diferenciacion de la calidad de servicio y con costos mucho mas atractivos que los que

ofrecen las actuales operadoras.

1.5.5.1 Barreras de Salida

De manera general podemos mencionar que cualquier empresa de telecomunicaciones en
el mundo siempre tendra ofertas para ser comprada debido a que este sector siempre resulta
ser muy rentable; pero aun asi, existen algunas barreras de salida para los competidores
actuales como las que a continuacion detallamos:

» Posible pérdida de la concesion, dependiendo de los términos en la que fue

adquirida no se podria vender la totalidad de la empresa.
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» Pérdida de credibilidad y posicionamiento del mercado, todo esto dependiendo de

la publicidad y marketing que se utilice para promocionar el hecho.

1.6 CADENA DE VALOR DE PACIFICCEL

SISTEMA DE INFORMACION GERENCIAL

GESTION HUMANA de Pacificcell

DESARROLLO TECNOLOGICO de Pacificcell

ABASTECIMIENTO

INFRAESTRUCTURA de Pacificcell

LOGISTICA § OPERACIONES § LOGISTICA § MERCADOTECNIA § SERVICIO
INTERNA EXTERNA Y VENTAS

ACTIVIDADES PRIMARIAS
1.6.1 Actividades Primarias

Logistica Interna:

Son procesos internos en el area de Telecomunicaciones que incluye el manejo de
materiales e insumos o inventarios que se utilizan para brindar un mejor servicio, como por
ejemplo manejo de grandes volimenes en stock de teléfonos GSM/GPRS con Tarjetas
SIM para de esta manera mantener el subsidio y el inventario necesario para cubrir
nuestras necesidades. Este proceso también incluye el mejoramiento de los servicios y
complementarios

Operaciones:

Nuestras operaciones estaran basadas unicamente en la calidad de servicio que brindamos
y que el cliente percibe, por esto nos concentraremos en operar la red eficientemente para
mantener todos los servicios moviles avanzados disponibles las 24 horas.

Logistica Externa:

Consistira en mantener una Red de Distribuidores de alta calidad lo que proporcionara alta

imagen y posicionamiento en el mercado. Los puntos de distribucion estaran
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estratégicamente ubicados y para ello se utilizara toda la Infraestructura que posee
Pacifictel. También se mantendra un constante contacto con todos los puntos de la red.

Mercadotecnia y Ventas:

Consistira en la promocion y ventas de los servicios que ofreceremos. Un punto de gran
importancia para nuestra empresa es el posicionamiento de marca que Pacificcell lograria,
y para esto el plan de mercadeo que se utilice es vital. El volumen de ventas en gran parte
estara sustentado en cuanto el cliente conozca y perciba nuestro producto. Mas adelante se

detallara el plan de mercadeo que se implementara.

Servicios:

Ademas de la atencion personalizada a nuestros clientes que es parte de nuestra logistica
externa, en los puntos de atencion se brindaran servicios adicionales tales como
mantenimiento de sus equipos celulares, asesoramiento y ventajas sobre servicios y todo

tipo de asistencia técnica requerida.

1.6.2 Actividades de Apoyo

Abastecimiento:

Seran las adquisiciones administrativas y tecnologicas que se necesiten para el
funcionamiento adecuado de la empresa. La politica de la empresa es crear un
departamento que administre adecuadamente el abastecimiento efectivo de todos estos
recursos e insumos de forma tal que se logre optimizar el uso de los mismos.

Desarrollo de la Tecnologia:

Siendo Pacificcel una empresa de Telecomunicaciones, el estar siempre ligada a los
avances tecnologicos es parte de nuestras actividades cotidianas. De esto participaran
todas las areas de nuestra empresa y por su puesto que el mas beneficiado sera el cliente ya
que al interactuar con nosotros se beneficia de todas las ventajas que la tecnologia de punta
y la innovacion constante ofrecen.

Gestion Humana

Pacificcell lo conformaran un staff de profesionales bien capacitados y motivados en cada
una de las areas en las que trabajan, de tal modo que para la empresa es importante
mantener un ambiente de trabajo donde se capacite continua y adecuadamente al
profesional, en donde todos manejen una vision comun y trabajen conjuntamente en lograr

objetivos empresariales y personales. Ademas el profesional que trabaja con nosotros sera
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bien remunerado y sobretodo se los valorara y se los considerara por ser parte integral de
nuestra empresa.

Infraestructura de la Empresa:

La Infraestructura de Pacificcell estara constituida por todos los departamentos que
trabajan en diferentes areas pero siempre en equipo, estos departamentos son:
Administracion General, Finanzas, Marketing, Técnico, Legal, Atencion al Cliente,
Sistemas, y Contabilidad;, todos estos departamentos tendran una vision comuin y la
informacion estara disponible para todos los departamentos de tal forma que todos se

sientan comprometidos con todos y parte integral de la Empresa.

1.7 IMPLEMENTACION DE UN ERP PARA PACIFICCELL

1.7.1 Caracteristicas del Sistema de Informacién Gerencial (ERP)

Actualmente los Sistemas de Informacion Gerencial juegan un papel primordial en la vida
de las empresas, en este caso el ERP( Enterprise Resource Planning ¢ Planeacion de
Recursos Empresariales) en Pacificcell como una actividad de apoyo en la cadena de valor
ayudara a crear una organizacion integrada con una herramienta altamente competitiva
con la que se agilitaria el flujo y procesamiento de la informacion de todos los niveles de
la empresa, logrando asi una empresa competitiva que redundaria en beneficios para
empresa y para los clientes. Otro beneficio que debe mencionarse es que la
implementacion de este tipo sistemas proporcionaria una reduccion de costos
considerables, lo cual respaldaria nuestra politica estratégica de “Liderazgo en Costos”

dentro del mercado.

El ERP de Pacificcell posee la siguientes caracteristicas:
» Informacion on line en cualquier momento
» Jerarquia de la informacion

» Informacion integrada entre todos lo modulos del ERP.
Los modulos del ERP que se adquiriran para Pacificcell son:

» Modulo de Administracion de Empresas

» Modulo de Soporte Comercial
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» Modulo de Gestion de Relaciones con el cliente

» Modulo de Desarrollo y comercializacion de Productos y Servicios

» Modulo de prestacion de Servicios
» Modulo de Garantia de servicios

» Modulo de Administracion de Ingresos

1.7.2 Valor Agregado del ERP en la Cadena de Valor de Pacificcell

La cadena de valor es el conjunto interrelacionado de actividades creadoras de valor que se

extiende durante todos los procesos y que van desde la creacion del producto o servicio

hasta que se retire del mercado. Si a esta cadena de valor le agregamos el ERP en

Pacificcell lo que se obtendra sera:

Area administrativa:

» Gran capacidad de planeamiento estratégico
» Contabilidad General

» Calculo de costos

» Utilizacion de datos almacenados (Data-warehousing) para informacion estratégica

Area de Soporte Comercial

» Administracion en el area de Recursos Humanos

» Administracion de Compras e Inventarios

» Administracion de todos los activos durante el ciclo completo.

Area de Gestion de Relaciones con el cliente

» Bases de datos personalizadas de cada cliente
» Soporte de Ventas

Area de Comercializacion de Productos v Servicios

» Administracion de marketing
~ Planificacion y Desarrollo de Productos

» Creacion y mejoramiento de la Infraestructura de la Red

Area de Prestacion Servicios

» Creacion de centros de atencion y relacion con el cliente
» Arquitectura avanzada de Sistemas de Informacion integradas

» Creacion de Sistemas de Administracion de la Red.
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Area de administracion de Ingresos

» Creacion de Registro de Utilizacion de Servicios
» Facturacion eficaz y técnica

Area de Garantia de Servicio

» Creacion de Red de Identificacion y notificacion de problemas

» Creacion de Medidas de control para solucionar problemas.

Conclusion:
Podemos afirmar que la utilizacion de SAP R/3 tiene un alto valor agregado dentro de
todos los procesos primarios y secundarios y dentro de la cadena de valor de Pacificcell ya
que:
» Agilizara el flujo de datos dentro de toda la empresa, integrando la informacion y
haciendo la empresa mas competitiva.
» Facilitara el tiempo de planificacion estratégica de la empresa puesto que se
proporcionara informacion que sirva de apoyo en el proceso de toma de decisiones
» Se conseguira una vision unica del cliente al minimizar el tiempo de respuesta con

ellos y también con nuestros proveedores.
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2 ANALISIS DEL MERCADO

2.1 Producto

Pacificcell es una empresa de Telecomunicaciones que ofrecera en la banda 1.800-1.900

Mhz el servicio movil avanzado de telecomunicaciones.

La tecnologia a implementarse sera GSM/GPRS en la banda antes mencionada con

aplicaciones de GPRS (GSM Packet Radio Service) con lo cual se le brindaria a los

clientes todos los servicio IP desde su mismo equipo terminal.

Esta tecnologia ofrece una mayor capacidad (hasta 8 usuarios por canal de voz), una

excelente calidad de voz y todos los servicios basicos para sus clientes (inclusos los de

prepago) tales como:

\
'
>

e

Servicios de Red Inteligente

SMS (short message services) que es un correo de voz

VPN ( virtual Private Network)

SIM Card, es una micro- tarjeta electronica personal que guarda toda la
informacion del cliente y que es a prueba de clonacion lo cual brinda mas garantias
al cliente.

Roaming a nivel mundial (347 operadores en 133 paises) con tarifas de llamada
internacional

Paquete avanzado de servicio de datos ( IP ).

2.1.1 Beneficios para el cliente:

Existen algunos beneficios en la utilizacion de nuestro producto. A continuacion

detallamos algunos :

)

Facil contratacion del sistema, sin tramites burocraticos gracias a la tarjeta
integrada SIM (Suscriber Identificator Module).

Privacidad, sin clonacion

Facil de usar y amplia cobertura

Sin problemas de pago o tarifacion gracias al SIM Card y al sistema integrado de

cobro .
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Sin recargos adicionales y con las mismas ventajas para todos los clientes

incluyendo los de prepago

2.1.2 Beneficios para el Operador:

Ademas existen también beneficios en la utilizacion de la tecnologia GSM para el

operador. A continuacion detallamos algunos

e

Seguridad: proporciona seguridad al usuario a todo nivel a través de la Tarjeta SIM
(modulo de identificacion del cliente) y de procesos de Autenticacion, Codificacion
y Cifrado que evita la clonacion.

Simplifica el manejo de la administracion puesto que varios servicios como
cobranzas, atencion al cliente y servicios adicionales se manejan de forma
automatizada sin la utilizacion de muchos empleados.

Crea nuevos canales de distribucion y trabajo para la sociedad.

Comercializa soluciones moviles prepagadas, lo cual resulta lucrativo y beneficioso
para todos.

Roaming: asegura que cualquier usuario pueda hoy viajar a la mayoria de los paises
del planeta con un unico numero personal.

Servicios: ofrece servicios de voz, datos y complementarios como ningun otro
sistema

Alto nivel de estandarizacion en los equipos lo cual provee compatibilidad de
equipos entre diferentes fabricantes de estaciones bases, centrales y terminales
Provee aplicaciones de telefonia inalambrica fija (WLL) sin requerir ninguna
infraestructura adicional (restriccion a una celda y a un terminal fijo).

Los costos de la infraestructura son muy bajos debido al gran volumen de mercado
de la tecnologia GSM

Nuevas fuentes de Ingresos: Roaming, SMS, Aplicaciones, etc.

GSM/GPRS atrae y retiene clientes

GSM/GPRS presenta una migracion sencilla hacia tercera generacion

2.2 CLIENTES

Este servicio de telefonia movil con tecnologia GSM/GPRS esta dirigido a todos los

clientes

que deseen un servicio inalambrico como solucion a su problema de
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comunicacion, estos pueden ser: hombres o mujeres de cualquier edad, jovenes
empresarios, clientes corporativos, adolescentes, amas de casa, etc. y en fin cualquier
persona que encuentre solucién a sus problemas con cualquiera de los multiples servicios

que brinda GSM/GPRS. En fin nuestro target de clientes es muy amplio.

Un breve andlisis del perfil del usuario de la competencia (Porta y Bellsouth) se muestra en
el ANEXO 2.A

2.3 Competidores

En 1.993 ingresa al Ecuador la telefonia celular con la concesion por parte del gobierno
en la banda de 800 Mhz AMPS/TDMA a dos empresas privadas Conecel y Otecel.
Conecel logra salir primero al mercado con una ventaja de casi 13 meses y logra
apoderarse de casi el 60% del mismo. Durante 8 afios ha logrado mantener su liderazgo en
el mercado y ademds mantenerse como una empresa importante de Telecomunicaciones.

Conecel actualmente pertenece al grupo Telmex de México.
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Por otro lado Otecel sale casi un afio después que Porta al mercado nacional y logra
realizar un gran lanzamiento dentro del mercado y mantener un crecimiento paulatino a
través de una excelente campafia de marketing y promociones que crean grandes
expectativas dentro de la industria. Actualmente Otecel pertenece a Bellsouth y ha
expandido sus posibilidades de crecimiento. En la actualidad ambas empresas se han
diversificado y no tan s6lo se dedican a la telefonia celular si no también a Transmision de

Datos, Internet y otros negocios relacionadas a las telecomunicaciones.

Las previsiones que ambas empresa hicieron en cuanto al nimero de clientes de Telefonia
Celular que iban a manejar fueron absolutamente erréneas ya que ambas empresas
proyectaron alrededor de 10.000 clientes en 3 afios y hoy por hoy Porta maneja alrededor

de 480.000 clientes y Bellsouth alrededor de 330.000.

Esto nos permite concluir que el crecimiento del mercado de telefonia celular ha sido
sostenido y prometedor en el pais, pero aun queda un amplio mercado por cubrir tal como

se muestra en los graficos adjuntos.
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GRAFICO #4 DENSIDAD DE TELEFONIA CELULAR (Ecuador)
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Podemos asegurar entonces que la telefonia inaldmbrica dentro del mercado local tiene

amplias posibilidades. VER ANEXO 1.A para més informacién de competidores.

2.4 Proyecciones De Mercado

Pacificcell tiene proyectado un mercado global y un mercado meta definido bajo un

esquema con un panorama discreto sin ser ni muy optimistas ni muy pesimistas. Se ha

tomado en cuenta especialmente para este anlisis la investigacion del FODA de nuestra

empresa que anteriormente se detallé y los resultados que se obtuvieron y que se

proyectaron son los que a continuacion se presentan:

13,8 14,0 14,3 14,5
71 9,00 10,20 12,20 14,50
965.600 |1.242.000|1.428.000| 1.744.600 | 2.102.500
45.000 90.000 | 111.600 | 138.384 171.596
4.6 7.2 7.8 7.9 8.1
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15,3

15,5 15,8

16.0 18.0 20.0 22.0 24.0

2.368.000 | 2.700.000 {3.060.000| 3.410.000 | 3.792.000

212.779 | 263.846 | 327.169 | 405.690 503.056

8.9 9.7 10.6 11.8 13.2

En el primer afio de lanzamiento se ha proyectado como punto de partida, el cubrir las

principales ciudades del pais que son aquellas con mds de 30.000 habitantes.

Posteriormente cuando todas las bondades de Pacificcell con su tecnologia GSM sean
ampliamente conocidas, Pacificcell se posicionara en el mercado como una empresa que
ofrece los mejores servicios inalambricos del pais a mas bajo costo y con la mejor

tecnologia de punta.

A partir del tercer afio de operaciones todos nuestros usuarios nos identificaran como la
operadora de tecnologia GSM que satisface ampliamente las necesidades inalambricas que

el mercado posee.

2.5 Plan de Mercadeo
2.5.1 Estrategias de Precio:

Actualmente la operadora de telefonia fija Pacifictel, maneja un interfinanciamiento
(subsidio) de los servicios de telefonia local y regional con los servicios de Ilamadas
nacionales e internacionales, es decir, los ingresos por llamadas internacionales y

nacionales subsidian los costos de las llamadas regionales y locales.

Pacificcell es una Unidad de Negocios independiente de Pacifictel por los que las tarifas

para el consumo telefénico movil de esta unidad seran s6lo reguladas por la SENATEL

29



(Secretaria Nacional de Telecomunicaciones) terminando asi con el interfinanciamiento

que es politica de la empresa de telefonia fija.

Pacificcell lanzara una campaiia de precios bajos, se calcula que de alrededor del 10%
menor a la de las otras operadoras de telefonia movil y con el principal atractivo de que
ademas de un menor precio el cliente recibira muchos mas servicios, sin hacer distingos

entre el tipo de plan en el que se encuentre; es decir prepago, normal, corporativo, etc.

Esto incentivara a que el promedio de llamadas nacionales e internacionales sea alto. Por
otra parte, el precio de los terminales inalambricos no esta sujeto a regulacion, por lo cual
la estrategia de precios consistira en subsidiar el terminal GSM a nuestros clientes.
Inicialmente (a los primeros 10.000 clientes) se les cambiara el terminal movil que estaba
usando por un terminal movil-GSM sin costo alguno, a los restantes se les subsidiara el 50
% del terminal de un modelo estandar. Con esto el cliente tendra otra razon para

cambiarse u optar por nuestro sistema sin perjuicio a su economia.

En la etapa de desarrollo del producto se analizara la susceptibilidad de los clientes a la
variacion de precios y se adoptaran las estrategias pertinentes de acuerdo a los resultados

obtenidos, manteniendo siempre nuestro liderazgo en costos.

Una vez que el producto se encuentre en su etapa de madurez y los avances de la
tecnologia y la globalizacion de la tecnologia GSM hayan producido una disminucion de
los costos de fabricacion de los terminales se debera revisar los precios de los terminales
para hacerlos accesibles a zonas de clase economica baja y aumentar el volumen de ventas

y participacion en el mercado.

2.5.2 Estrategias de Promocion:

2.5.2.1 Publicidad

Una vez que se ha analizado exhaustivamente el mercado en cuanto a las necesidades del
mercado y al comportamiento de los participantes del mismo (VER ANEXO 3) , se ha

previsto realizar publicidad masiva es decir radio, prensa, television, Internet a todos los



potenciales clientes sobre las ventajas de telefonia movil con todas las ventajas de una

nueva tecnologia como el GSM.

La publicidad enfatizara principalmente la calidad del servicio, la ventaja de cobertura
mundial del sistema con un mismo precio y las ventajas de tener servicios IP asociadas a

una tecnologia de punta con un costo modico.

Inicialmente se pondra un punto de atencion al cliente en cada Edificio que Pacifictel tenga
en todo el pais de esta forma se agilitara al tiempo de instalacion a la vez que los costos
disminuiran. Ademas se aprovechara del posicionamiento que Pacifictel ya posee en el

mercado de telecomunicaciones.

2.5.2.2 Técnicas de Mercadeo para lanzamiento

Se implementaran algunas ofertas de lanzamiento para asi causar un gran impacto en el
mercado y se pueda desestabilizar a la competencia (VER ANEXO 2.B) una vez que se
conoce su mercado, ya que con esto se puede captar un gran nimero de clientes de una
manera mas rapida. Las técnicas que se implementaran son las siguientes:
» Descuentos especiales en el consumo durante la noche y fines de semana.
» Cambie su teléfono movil anterior a un nuevo teléfono mévil GSM sin costo
alguno a nuestros primeros 10.000 clientes.
» Asociarse con las agencias de viajes locales para la promocion del roamming
mundial GSM.
» Ofrecer terminales GSM que incluyan la tarjeta prepagada para los roamers de
paises con tecnologia AMPS/CDMA
» Ofrecer espacios de publicidad en revistas de viajes que vengan a Latinoamérica.
Promocion “Rent a Handset” con Creacion de tiendas especiales en los aeropuertos
para los viajeros roamers GSM.
» Ofrecer paquetes combos para los usuarios que traigan amigos o familiares al
sistema “GSM familia y amigos”, con lo cual todos hablarian a costo compartido

con una excelente calidad y a menor precio.



» Regalar a sus “Clientes GSM” tickets para eventos especiales o bonos de descuento
en almacenes asociados para incentivar el uso del servicio.

» Captacion de nuevos clientes con “GSM kits” que son kits promocionales de
apertura los cuales contengan:
. 1 Teléfono GSM
. 1 tarjeta SIM
e  crédito por 15 US$

» Ofrecer tarifas agresivas, es decir una cantidad ilimitada de minutos-aire para cierta
cantidad de dinero

» Soporte técnico las 24 horas

» Consejos de expertos y soluciones personalizadas para empresas y grandes

usuarios.
2.5.3 Estrategias de Distribucion:

Estrategias de distribucion: se utilizaran los centros de atencion al cliente que existen en las
diferentes zonas de la ciudad, también vamos a ofrecer nuestros servicios colocando puntos
de venta en las grandes cadenas de farmacias FYBECA y supermercados MI
COMISARIATO, ya que estas cadenas de negocios estan distribuidas en toda la ciudad lo
cual evitara que los clientes deban realizar grandes desplazamientos para obtencion del

servicio.

Estos puntos de venta también serviran para que los clientes puedan realizar los pagos de
los consumos asi como contratar servicios adicionales como son: llamada en espera,
transferencia de llamada, llamada tripartita, correo de voz, identificador de numero que

llama, fax virtual, Internet, codigo secreto, etc.

Otra forma de ubicar nuestro producto/servicio va a ser utilizando la pagina WEB de
PACIFICTEL (Pacificcell.net.ec). Ademas participaremos con stands en las Ferias
Internacionales de Informatica, Software y Telecomunicaciones ("Compu 2002” y “Expo

Feria Internacional Duran”) en los que se promocionaran nuestro producto/servicio.
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2.5.4 Estrategias de Calidad de Servicio:
Se implementaran algunas estrategias para mantener una alta calidad en el servicio como
las que se describen:

» A fin de conocer la percepcion del cliente de la calidad del servicio se
implementara cuestionarios sencillos de evaluacion, siendo esto un canal de
informacion importante para implementar cambios en los programas de
mejoramiento.

» La empresa estandarizara procedimientos a fin de mantener un servicio consistente.

» El sistema de telecomunicaciones movil GSM es un producto de ultima tecnologia
diseniado para dar servicios que faciliten la vida del cliente.

~ La empresa proveera consejos de expertos y soluciones personalizadas para las
aplicaciones que el cliente desee realizar con las lineas telefonicas inalambricas.

» Se proveera de ayuda técnica las 24 horas del dia a través del 1-800-
PACIFICCELL.

» Se implementara un servicio de orientacion personalizado para que los grandes
clientes corporativos V.L.P. llamen a una persona especifica que les solucione los
problemas.

» Para los clientes pequefios se implementara un casillero de voz interactivo

» Los clientes podran tener acceso a Internet para obtener informacion sobre sus
cuentas y sobre nuevos servicios que provee la empresa. Ademas pueden encontrar

aqui detalle de sus consumos.

2.5.5 Controles:

El plan de Marketing sera monitoreado considerando los siguientes parametros:

» Numero de lineas moviles GSM vendidas semanalmente

» Cantidad de consumo telefonico por area residencial, comercial, industrial y
telefonia publica.

» Sondeos de opinion via telefonica para averiguar la satisfaccion del cliente al
usar el nuevo sistema inalambrico y sus paquetes de servicios. Los sondeos
constaran de 10 preguntas realizadas a una muestra de 40 clientes una vez al

mes
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3 ANALISIS TECNICO

3.1 Especificaciones del Producto

Pacificcell tiene como objetivo instalar una red celular digital de telecomunicaciones
basado en el estandar GSM en la banda de los 1900 Mhz. Para proveer servicios de voz,
datos, videoconferencia, acceso de alta velocidad a Internet y servicios agregados de correo
de voz, registro de identificacion del equipo, sistema de facturacion y atencion al cliente, y

servicios de red inteligente

PACIFICCELL implementara un sistema para telecomunicaciones moviles y fijo (WLL)
para ofrecer servicios de cobertura de forma integral tanto para las redes celulares con
movilidad total, como para las redes de telefonia inalambrica fija 0 una combinacion de
ambos requerimientos, con el proposito de brindar en un corto plazo de tiempo y a un coste

reducido, tiempos de respuesta inmediatos y acordes al crecimiento de la demanda.

El sistema de telecomunicaciones inalambricas movil y fijo que implementara Pacificcell
se basara en el estandar GSM, debido a que resulta mas conveniente comparado con otras

tecnologias tales como CDMA 1S-95, PDC o D-AMPS/TDMA

La red GSM/GPRS de PACIFICCELL ofrecera una amplia variedad de servicios, entre
ellos cuentan como ejemplos: Llamada de emergencia, Modo mixto voz / fax grupo 3,
Transmision de datos a 14.4 Kb/s, 57.8 Kb/s con HSCSD (High Speed Circuit-Switched
Data y 115 Kb/s con GPRS (Global Packet Radio Service), Servicio de mensajes cortos,
Servicio multiusuario, Identificacion de la linea que llama, Identificacion de la linea
conectada, Desvio de llamadas, Retencion de llamada / aviso de llamada en espera, Grupo
cerrado de usuarios, Indicacion de Tasas, bloqueo de llamadas entrantes / salientes,
numeros de marcacion abreviada, entrada controlada por el cliente, integracion a las redes

inteligentes IN, etc.

Ademas de estos servicios, el sistema GSM de PACIFICCELL, dispondra de las siguientes

cualidades:
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1. Excelente calidad de voz gracias a la transmision digital con “enhanced full

rate”

2. Economia de frecuencias por combinacion de FDMA (diferenciacion de
radio canales por la frecuencia) y TDMA (diferenciacion de radio canales
por el tiempo) como principio de la transmision.

3. Seguridad contra la escucha, gracias al cifrado

4. Seguridad contra el uso indebido, gracias al comprobante de autorizacion a
través de tarjeta SIM (Modulo de Identificacion del Abonado) y codigo PIN
(Numero de Identificacion Personal)

S. Senalizacion por canal comun segin ITU-T # 7

6. Trafico transnacional (llamadas entrantes y salientes) por itinerancia

internacional (roaming)

7. Uso de cualquier terminal GSM con la tarjeta SIM personal

8. Bloqueo de series de equipos en base a codigos de equipos internacionales,

a fin de evitar perturbaciones de la red
Pacificcell también ofrecera servicios de comunicacion basica inalambrica fija con la
misma infraestructura, plataforma y tecnologia. La unica diferencia notable sera el terminal
y en la limitacion de la movilidad que ambos sistemas ofreceran. Existiran tres niveles para
clasificar la movilidad del abonado:

1. Cliente con telefonia inalambrica basica y sin movilidad

2. Cliente con telefonia basica y movilidad limitada “Roaming Regional”

~

3. Cliente del servicio de telefonia celular con total movilidad
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GRAFICO 06 RED CELULAR GSM PARA TELEFONIA INALAMBRICA FIJA
(WLL)

Por ser GSM una tecnologia estandarizada en el ambito mundial, se tiene una amplia gama
de proveedores, con lo cual PACIFICCELL, tendré la ventaja de adquirir terminales ya sea
para telefonia fija o mdvil, de diferentes proveedores, promoviendo un ambiente de
competencia que le proporcionara precios ventajosos. Pacificcell también ofrecera

servicios de teléfonos publicos inaldmbricos, utilizando la misma infraestructura.

La Red Inteligente incorporada al sistema de Pacificcell permitira ofrecer un amplio
abanico de servicios de valor afiadido y la posibilidad de creaciéon de nuevos servicios
personalizados adaptados al cliente que facilitaran a Pacificcell diferenciarse de la

Competencia.

Las estaciones radio base estardn equipadas con controladores y software para GPRS
(Global Packet Radio Service). Esto permitira ofrecer altas tasas de datos al usuario de
hasta 144 Kb/s y aumentar los rendimientos de servicios proporcionados a través de la
introduccion de servicios de datos por paquete que seran tarifados tinicamente por la

cantidad de datos enviados y recibidos.

Pacificcell ofrecerd acceso a Internet via WAP (Protocolo de Aplicacion Inalambrico) y
proveera servicios de Banca en linea, comercio electronico, servicios de informacioén y

correo electrénico.
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3.2 Proceso Tecnologico

La implementacion del Sistema de telecomunicaciones moviles sera escalable y crecera

con el mercado. La Red tendra las siguiente caracteristicas:

1. Adquisicion de un sistema estable sin problemas que haya mostrado su
funcionalidad en todo el mundo
2. Costos de inversion lo mas econdmicos posibles

Servicios y facilidades superiores a los de la competencia

W

4. Técnica utilizada segura y que ofrezca seguridad en su evolucion en cuanto

al futuro (sistemas de tercera generacion (3G)

La propuesta de Pacificcell comprende la implementacion de una Central de
telecomunicaciones movil GSM (MSC — Mobile Switching Center, para la red central de
circuitos y SGSN/GGSN — Nodo de soporte GPRS, para la red central IP) y la adquisicion
instalacion de los equipos de Radio base (BTS), incluyendo los equipos de energia e
infraestructura. Para el desarrollo del proyecto se utilizara un ancho de banda de 15 Mhz
para la transmision de los teléfonos moviles hacia la estacion Base (uplink) y 15 Mhz para
la transmision de la estacion Radio Base hacia los teléfonos moviles (downlink) en la

banda de 1900 Mhz.

A fin de utilizar eficientemente el capital que se invertira en las estaciones Bases y para
ofrecer a los clientes el mas alto grado de servicio en lo referente a la cobertura, capacidad
de trafico y calidad, se realizara una planificacion de celdas detallado en las regiones
donde se brindara el servicio, para lo cual se contratara los servicios de un Proveedor que
tenga personal experimentado y herramientas de planificacion de radio altamente
sofisticadas. Con esto también se lograra que las regiones tengan la cobertura deseada, la
capacidad de manejo de trafico esperada e indices de calidad superiores a los definidos por

los Organismos Reguladores y de Control.

La implementacion de la red celular también incluye la adquisicion de equipos y servicios

relacionados para la instalacion y puesta en servicio comercial. Estos equipos y servicios
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son los enlaces de transmision requeridos para la Central mévil celular MSC y el Sistema
de nodo de soporte SGSN con las estaciones radio base (BTS), asi como los enlaces
requeridos para conectarse a otras Operadoras (tanto de telefonia fija como de celulares) y

la infraestructura.

Con la utilizacion del estandar global GSM/GPRS, Pacificcell podrd contar con un
despliegue rapido para la evolucién de su tecnologia y una disponibilidad de componentes
superior a la de otros sistemas. Por el gran volumen de fabricacién, los Proveedores pueden

ofrecer componentes de GSM a un precio muy econémico.

Las interfaces estandarizadas de GSM permitiran a PACIFICCELL la posibilidad de
elegir entre dos 0 mds proveedores y asi crear un ambiente de competencia, de tal modo
que nunca se dependa de un solo proveedor. La interfaz mas importante es entre la parte de
la conmutacion y la de la radio-transmision. Pacificcell estard en posicién de adquirir
estaciones bases de un Proveedor y la Central de conmutacion de otro proveedor, de esta
forma la competencia entre varios proveedores en la Red de Pacificcell produciran

naturalmente precios mas bajos.

GSM Interfaces
estandarizados -Sistema
abierto

Abis

Um

GRAFICO # 07 GSM PROVEE UN SISTEMA ABIERTO CON INTERFACES
ESTANDARIZADAS
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El Sistema de PACIFICCELL incorporara plataformas IN (Red Inteligente) y plataforma
GPRS (Global Packet Radio Service) para proporcionar acceso para transmision de datos a

los usuarios y para tener una evolucion uniforme para los sistemas de 3" Generacion.

La plataforma GPRS, provee alta velocidad con calidad de servicio y confort y los usuarios
pueden obtener servicio Always-on (e-mail avanzado, informacion y telematics), servicios
de voz y datos simultaneos (primeros servicios multimedia. Adicionalmente la facturacion

puede realizarse por volumen de datos, tiempo de conexion o plan tarifario.

La arquitectura de la Red tendra un Gateway Internet para ofrecer aplicaciones de valor
afiadido para los usuarios, con lo cual los clientes de Pacificcell podran disfrutar de acceso

a Internet a velocidades comparables a las que se obtiene con la red fija

3.2.1 Condiciones de Operacion

El estandar GSM  (Sistema Global para comunicaciones moviles) es un estandar
internacional de gran flexibilidad que permite a un usuario un acceso total a las redes de
las diferentes compafias Operadoras de todos aquellos paises que hayan elegido GSM
como estandar. Adicionalmente, las interfaces abiertas del sistema GSM permiten utilizar
componentes de sistemas de diversos fabricantes. La banda de frecuencia que se utilizara

sera la sub-banda C y C’ 1900 Mhz en el siguiente rango:

GSM 1900: Uplink 1895 - 1910
Downlink 1975 - 1990

3.3 Equipos Requerido

La red GSM de Pacificcell estara dividida en tres sub-sistemas. Cada uno de estos sub-
sistemas contendran un numero de unidades funcionales, las cuales seran componentes

individuales de la red movil. Los tres sub-sistemas son los siguientes:

3.3.1 Sub-Sistema de Conmutacion (SSS)
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El Sub-sistema SSS “MSC” Mobile Switching Center, que actuara como interfaz entre las
centrales telefonicas de Otras Operadoras (ya sea de Operadoras de Red de telefonia fija
y/o con otras Operadoras moviles y de datos) y el sistema de telecomunicaciones
inalambrico. Para implementar este sub-sistema se utilizara la tecnologia de conmutacion
de SIEMENS, debido a que este es el mas integrado del mercado, ofrece un alto grado de
servicio y es el mas eficiente en lo que se refiere a costes operacionales. Entre las ventajas
del sub-sistema de switching de Siemens se destaca la facilidad de dar soporte de servicio
simultaneamente a abonados inalambricos, PABX y celulares y la interconexion tanto a
otras redes (PSTN, PSDN) como a centros de servicio de valor afiadido (SMS, VMS, etc.)

3.3.2 Sub-sistema de estacion Base (BSS)

El Sub-sistema de estacion Base se compone de las controladoras (BSC, Basis Station
Controller), de las unidades trasncodificadoras y de adaptacion (TRAU, Transcoder &

Adaptation Unit) mas todas las Estaciones Radio-Bases (BTS; Basis Tranceiver Station).

La TRAU es la responsable para la adaptacion de las velocidades de transmision (voz y

datos) por el lado de radio a la velocidad estandar de 64 Kb/s del lado de la red.

La tarea del BSC es controlar los TRAU y los BTS conectados. El BSC asigna los radio
canales a cada BTS y administra la base de datos del sistema de estacion BSS. El traspaso
de una estacion movil itinerante (roaming) al cambiar de una célula de radio a otra
(handover) es realizado por el BSC cuando la estacion movil MS se encuentra dentro de

una zona de posicion.

La conexion de los BTS a los respectivos BSC se realizara a través de lineas de cables de
fibra Optica y radio enlaces (PCM30)

Para implementar las BSC se utilizara la estacion controladora Siemens ya que este

garantiza minimo capital y costes de operacion, asi como gran capacidad en relacion con

su tamafo, como se muestra en el diagrama siguiente
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GRAFICO # 08 NUMERO OPTIMO DE BSC

Con la filosofia de distribucion de las BSC, una gran concentracion de trafico es facilmente
asequible. Esto le simplificara mucho a PACIFICCELL en los costes de transmision a
través del efecto de concentracion que la BSC logra con el trafico. Debido a que la BSC
comparte los mismos requerimientos ambiéntales con la BTS, la BSC se instalara que la

misma caseta o “indoor site” de la BTS.

La reduccion de los costes en lo que se refiere a la transmision se logra a través de un

multiplexor inteligente en la BTS de hasta 15 transceptores en la Interfaz BTS-BSC.

La conexion entre la BSC y la BTS se realizara a través de varios medios de transmisién

via radio y fibra Optica la siguiente forma:

m ultidrop BS 20

chain —_ ——

P —a star
e

-

BS 60

GRAFICO # 09 VARIEDAD DE CONEXIONES ENTRE BSC Y LAS BTS
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En la BTS se ubicaran todos los equipos de radio transmision propios de una base de
antenas asi como los equipos de supervision necesarios. Cada BTS operara con varios
transmisores/receptores (radio terminal RT). Con cada RT se transmitiran simultaneamente
por la via de radio 8 (full rate) o 16 (half rate) canales, requiriéndose respectivamente un
canal (full rate) para la sefializacién. Segin GSM, la BTS es un elemento de red para
operar una c€lula con identidad definida (CELLIDENTITY CI). Segun el tipo de antena
que se utilice (antena omnidireccional o sectorizada), un sistema BTS cubrira una o varias

células de radio.

Para la implementacion de las estaciones de radio base (BTS) se utilizara una variedad de

aplicaciones tipo indoor y outdoor como se muestran en los siguientes diagramas:

BS-11

GRAFICO 10 DIFERENTES TAMANOS DE ESTACIONES RADIO BASE

3.3.3 Equipos de Operacion y Mantenimiento

Este sistema esta compuesto de terminales de computadoras (Basic Craft terminal; BCT) y

terminales de mantenimiento local (Local Maintenance Terminal “LMT”

3.4 Facilidades de Operacion

En el Pais existen varios proveedores de sistema de telecomunicaciones mdviles, entre los
mas grandes estan SIEMENS, ERICSSON, HUAWEI Y ALCATEL. Todas estas empresas
tienen sus bases de Operaciones en la Ciudad de Quito y sucursales en la ciudad de

Guayaquil
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La eleccion de los sitios estara inicialmente determinada por la Infraestructura que
actualmente posee PACIFICTEL (Operador Titular de telefonia fija). Pacifictel posee
edificios e infraestructura en las diez provincias bajo su jurisdicciéon. Todos los sitios de
Pacifictel poseen las condiciones normales para la instalacion de equipos tales como
alimentacion primaria de AC y distribuidor de tension, sistemas de tierra e iluminacion,
ventilacion, aire acondicionado, agua y torres auto soportadas y con tensores.

En los sitios en los cuales PACIFICTEL no posea infraestructura, PACIFICCELL
instalara los equipos en contenedores que incorporen en poco espacio todo el equipamiento

necesario, como se puede ver en un ejemplo en el dibujo.

,,,,,,,

CwEETER

GRAFICO # 11 CONTENEDOR PARA INSTALACION DE EQUIPOS

3.4.1 Especificaciones del proceso

La estructura de la red Propuesta resultaria sera como se muestra en el dibujo indicado a
continuacion. Se muestra solo parcialmente pues en su totalidad constara de un numero
mas elevado de estaciones controladoras y estaciones radio bases.

Las estaciones controladoras se distribuirdn estratégicamente en la geografia de la zona a

objeto de atender en forma eficiente a las estaciones radio base.
A las controladoras irian conectadas todo el espectro de estaciones radio base. Estas

tendran diferentes configuraciones con relacion al numero de abonados que soporte cada

una de ellas
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3.4.2 Tipos y Tamaiios de Equipos

Los tipos y tamaios de equipos y maquinarias e infraestructura requeridos para

implementar la Red de PACIFICCELL es la siguiente:

3.4.2.1 Central de conmutacion mévil (MSC)

Sistema MSC/LVR

Configuraciones:
MSC/VLR - SGSN/GGSN para 500000 abonados, 6000 Er., 260 puertos E1’s de enlace a
la BSC, 66 puertos E1 de enlace Inter. MSC, 26 puertos E1’s con cancelador de eco, 32

terminales de sefalizacion.

Sistema HLR
Configuraciones: Nodo HLR stand alone para 500000 abonados, incluyendo

funcionalidad AUC integrada

Sistema EIR

Configuraciones: EIR standalone; 100 mensajes/s

Sistema VMS

Configuracion: Mail box, para un VMS de 500000 mail boxees

Sistema IVR

Configuracion: IVR, 240 canales

Sistema OMC/N

Configuracion: Sistema de Gestion Centralizado basado en interfaces TMN

3.4.2.2 Subsistema de estacion Base

El sub-sistema de estacion base estara equipado con funciones FR (full rate), EFR
(Enhaced Full Rate) y HR (half rate)
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3.4.2.2.1 Sistema BSC

Configuraciones: BSC 150 TRX con expansiones hasta el tamafio maximo de la BSC

3.4.2.2.2 Sistema BTS

Configuraciones: Cada BTS estara equipada con transmisores de potencia estandar, con
capacidades de insercion / extraccion a 2 Mb/s estandar en la interfaz A-bis y
disponibilidad de funciones de concentracion de sefializacion. Un 30% del total de las BTS
se instalaran en interior y el 70% restante se instalaran en contenedores intemperie o

shelters. Las configuraciones de as BTS dependiendo de las celdas seran las siguientes:

BTS 1,0,0 BTS 1, 1,0 BTS 1, 1,1 BTS 2,0,0
BTS 2,2,0 BTS 2,2,2 BTS3,0,0 BTS3,3,0
BTS 3,3,3 BTS 4,4, 4

3.4.2.2.3 Sistemas de Fuerza, repuestos y antenas

Configuraciones de los sistemas de Fuerza y Aire Acondicionado:

e Rectificador, Acondicionador de Aire y Banco de Baterias con 10 horas de
respaldo, adecuado para alimentar los sistemas MSC, HLR E IER de 250000
abonados

e Rectificador, Acondicionador de Aire y Banco de Baterias con 10 horas de
respaldo, adecuado para alimentar los sistemas BSC

e Rectificador, Acondicionador de Aire y Banco de Baterias con 6 horas de
respaldo, adecuado para alimentar los sistemas BTS

e Rectificador, Acondicionador de Aire y Banco de Baterias con 10 horas de
respaldo, adecuado para alimentar los equipos de radio enlace punto a punto y
punto multipunto PDH y SDH de la red de transporte y acceso

e Generadores de energia a diesel para la MSC

¢ Generadores de energia a diesel para la BSC

e Generadores de energia a diesel para la BTS

e Generadores de energia a diesel para la los radio enlaces PDH y SDH de la red

de transporte y acceso
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Repuestos

Partes de repuesto para HLR, EIR, SMS-C

Partes de repuesto para nodos GPRS y elementos

Partes de repuesto para BSC

Partes de repuesto para BTS

Partes de repuesto para OMC/N

Partes de repuesto para RADIOENLACES PDH y SDH

Partes de repuesto para RECTIFICADORES, AIRE ACONDICIONADO Y
EQUIPOS DE BANCO DE BATERIAS

Partes de repuesto para GENERADORES DE ENERGIA A DIESEL

Antenas

En el sistema de Pacificcell se usaran antenas con las siguientes caracteristicas
Antenas inteligentes para las celdas en la zona densamente pobladas

Antenas con polarizacion dual 0°/90°, 18 dBi y sectoriales de 60°y 120°
Antenas con polarizacion dual +- 45°, 18 dBi y sectoriales de 60° y 120°

Cable coaxial de 7/8”

3.4.2.3 Radio enlaces

Las Bandas de operacion de los radio enlaces para la red de transporte y acceso estaran de

acuerdo con las bandas disponibles y asignadas por la SENATEL para operar con los
téerminos de la licencia PCS que obtenga PACIFICCELL

Todos los radio enlaces de la red de transporte SDH 155 Mb/s (n+1)y acceso PDH 16x2,

8x2 y 4x2 tendran configuraciones (1+1) y proteccion de conmutacion sin errores.

Adicionalmente tendran configuraciones en diversidad de frecuencia (FD) y diversidad de

espacio (SD)

Los radio enlaces de la red de acceso PDH, operaran en las bandas de 13/15/18/22/23 Ghz.,

mientras que lo radio enlaces de la red de transporte operaran en las bandas de 6/7/8 Ghz
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3.4.2.3.1 Sistemas Punto Multipunto
Los sistemas de radio punto multipunto se usaran en la red de acceso para conectar las
estaciones del sub-sistema BSS en un ambiente macro / micro donde el dimensionamiento

de las celdas represente una ventaja técnica y econdémica.

3.4.2.4 Necesidades de Infraestructura

Infraestructura

Todas las Torres y monopolios operaran bajo angulos de inclinacion que no excedan los
90’ bajo condiciones normales de carga (BTS de 3 sectores, 3 antenas GSM 1900 por
sector con 3 m de separacion y 2 antenas de los radio enlaces PDH/SDH punto a punto.
Las Antenas se instalaran sobre mastiles de 5 y 15 m para montaje sobre losas, torres auto
soportadas y con tensores de 15, 30 y 40 m, Monopolos de 30 y 40 m y estructuras de

soporte de antenas para BTS de 3 sectores
Shelters
En los sitios donde no haya infraestructura de Pacifictel, los equipos se instalaran en

shelters adecuadas para BTS con 6 TRX/3 celdas, 9 TRX/3 CELDAS y 18 TRX/3 celdas

(incluyendo el radio enlace, rectificador, aire acondicionado y banco de baterias)

Edificios

En los sitios donde existan edificios o casetas de Pacifictel, los equipos se instalaran en las
salas de radio.

3.4.3 Forma de adquisicion de equipos

La adquisicion de los equipos se realizara con un financiamiento del Proveedor y en
términos DDP (Delivery Duty Paid — derechos pagados hasta el lugar de destino

convenido), con plazos a definirse mediante un convenio de financiamiento.

3.4.4 Personal necesario
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Durante la implementacion del sistema se contratara con el Proveedor la capacitacion del
personal técnico necesario para la operacion de la red inalambrica movil de
PACIFICCELL. El personal administrativo sera capacitado paralelamente al personal

técnico a través de Convenios con las Universidades e Instituciones locales

3.4.5 Politicas de mantenimiento y de repuestos

En el contrato de adquisicion de los equipos de radio se incluira una clausula que
establezca que el proveedor de los equipos de radio brindara los servicios de
mantenimiento inicial por un periodo de un afio desde la puesta en servicio de los sistemas
inalambricos. Posteriormente el Mantenimiento de la Red se realizara con personal técnico
de PACIFICCELL, capacitado por el PROVEEDOR. A fin de tener los repuestos
necesarios para la normal operacion de la red se realizara un contrato a largo plazo con el
Proveedor para el suministro de unidades de repuesto y reparacion de unidades averiadas.
Sin embargo siempre existira un lote de repuestos disponible las 24 horas en las bodegas
de PACIFICCELL y en las bodegas del PROVEEDOR para solucionar los problemas de

dafos repentinos que se presenten en la red

3.4.6 Formas de Operacion

Debido a la evolucion dinamica del mercado de las telecomunicaciones moviles e
inalambricas, Pacificcell contratara un Proveedor experimentado y eficiente (Siemens,
Alcatel, Ericsson o Nortel) para la creacion de las redes de telecomunicaciones movil e
inalambrica. Ademas del Know-How del Proveedor, se verificara la rapidez con la que el
Proveedor puede proporcionar los sistemas necesarios para conseguir una optima
cobertura. Esto significa que el Proveedor no solo suministrara y montara los equipos de
telecomunicaciones, sino que también se encargara de todas las medidas Planificacion de
la Red, Identificacion de sitios, Obtencion de Permisos, Adquisicion de terrenos, Disefio y
permisos de construccion, Obras Civiles e instalacion de Infraestructura en sitio
(cimientos, casetas, torres, lineas de energia AC, etc.) entregando la Red completamente

“llaves en mano” a PACIFICCELL.

Una vez que la red se encuentre en Operacion se estableceran Procesos de Documentacion

y Capacitacion del personal permanentes. Se realizara mantenimiento durante las 24 horas
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y se contrataran servicios de ampliaciones de la Red y optimizacion de la Red mediante

mediciones de cobertura e incorporacion de nuevas facilidades.

En la segunda fase, la arquitectura de la Red GSM de PACIFICCELL sera actualizada, es
decir migrara para proporcionar las capacidades totales que el IMT2000 (TERCERA
GENERACION) ofrece. En un a primera fase se introducira el sistema EDGE-circuit (E-
GPRS) en las estaciones radio base BTS usando las mismas estaciones controladoras BSC,
luego se introducira EDGE-packet (ERAN) con conectividad IP y estaciones controladoras
con protocolo IP (IP-BSC) en areas densamente pobladas, finalmente se introducira IMT-
2000 con la instalacion BTS’s para manejar IMT 2000 y nodos NSS. Esto permitira que la
linea de servicios ofrecidos a través de la interfaz WAP Internet, GPRS/EDGE y UMTS se

ampli¢ para atender el mercado de Internet Movil, Servicios y Aplicaciones.

Los Servicios y Aplicaciones que se ofreceran con la Red de Tercera Generacion seran:

o Aplicaciones “Always On”, con lo cual el telefono movil es un dispositivo
always-on para e-mail, Organizador personal, PC, laptop, Acceso remoto,
Manejo de Trafico, Automatizacion, Sucursales Moviles, Salud.

. Aplicaciones “Multimedia”, con lo cual el telefono movil es un dispositivo
de informacion y entretenimiento

o Aplicaciones “E-Commerce”, con lo cual el telefono movil es una tienda
para obtener servicios no-fisicos (transacciones bancarias on-line, servicios
de informacion bajo pedido, apuestas, etc.) y servicios fisicos (compras on-

line, servicios y alimentos on-line)

3.5 Sistemas de Control

PACIFICCELL utilizara un sistema de calidad y Gestion del medio ambiente que estara
plenamente integrada a la organizacion. Calidad y aseguramiento de calidad seran los
elementos esenciales en PACIFICCELL y sera politica de la Empresa introducirlo en
todas las Unidades de la Organizacion. La meta de Pacificcell sera ofrecer a sus clientes
productos y servicios de una calidad extraordinaria de tal forma que sus clientes estén
satisfechos y tengan plena confianza en sus productos y servicios. Esto incluye

asesoramiento y soporte técnico. En consecuencia los Proveedores de equipos deberan
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haber recibido obligatoriamente un certificado de calidad de acuerdo a los estandares

ISO9000 para la fabricacion de equipos.

En cuanto a los aspectos de seguridad, las siguientes caracteristicas se implementaran en el

Sistema movil Inalambrico:

e Localizacion confidencial mediante el uso de identidades temporales de estaciones
moviles

e Encriptado para datos confidenciales

e Autenticacion del abonado

e Registro del equipamiento para evitar mal uso del mismo.
Todas estas seguridades aumentan la proteccion contra perdidas, trazado / localizacion o

destruccion de la informacion. Adicionalmente se usaran algoritmos de seguridad a través

del centro de Autenticacion (AC) y del Registro de Identificacion del Equipamiento (EIR)
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4 ANALISIS ADMINISTRATIVO

Un factor clave del éxito de un nuevo negocio radica en la forma como éste esta
constituido, en la forma como se ha organizado para enfrentar los retos del mercado en
cada una de las areas en que el negocio se divida. De ahi que es importante considerar,
segiin nos muestra la historia, ciertas teorias o modelos que han llevado al éxito a

determinadas empresas de industrias especificas.

Entonces si los propios recursos, capacidades y estrategias llevan al éxito o al fracaso,
debemos optimizarlos y derivarlos en una direccion tal, con una fuerte estructura, para que
pueda prosperar aun en medios hostiles y asi lograr la posicion de bajo costo y lealtad del

cliente que estamos buscando.

4.1 Grupo Empresarial

Pacifictel, nombre de la empresa de donde saldra la nueva Unidad de Negocios Pacificcell
es una institucion muy jerarquizada aun en sus niveles muy bajos. Actualmente cuenta con
dos Divisiones, la de Telefonia fija también denominada Pacifictel y la de Internet,
denominada EasyNet. Cada una de ellas se maneja en forma independiente y reportan su
propia contabilidad, obedeciendo a un esquema descentralizado. La organizacion
administrativa de cada una de ellas es diferente y debera responder a la realidad de su

entorno.

Pacificcell en este sentido también sera distintd, tendra una organizacion administrativa
tendiente a ser plana, especialmente en los Gltimos niveles. La idea principal por la que
sera descentralizada responde al hecho que a la alta direccion no hay que interferirla con la
operacion diaria de la nueva Division, por lo que, al mismo tiempo, adquirira flexibilidad y
velocidad para tomar decisiones. Estas decisiones estan ligadas especialmente a mantener
las estrategias y ambiente de la Division, y el ritmo de crecimiento de acuerdo a

necesidades del mercado.

Por otro lado, ya que un factor clave del éxito de un negocio son sus recursos y
capacidades, sera muy importante la organizacion interna, puesto que ello nos permitira

prosperar en medios hostiles y ademas lograr una posicion de bajo costo y generar lealtad
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en el cliente, tal como nos lo hemos propuesto. Para implantar el modelo de organizacion,
no debemos desprendernos de las ensefianzas que nos ha dejado la historia a través de sus
organizaciones, de sus éxitos y fracasos; pero estos eventos seran tomados en cuenta solo
de manera referencial puesto que el contexto nacional de nuestro pais va de alguna manera

a influir en la competitividad de este nuevo negocio.

4.2 Personal Ejecutivo

Para asumir los puestos de direccion y administracion de Pacificcell, se preferira a personal
que esté en continuo entrenamiento y actualizacion, que demuestre sus dotes de liderazgo y
del cual se haya comprobado una superacion, tanto del punto de vista técnico,

administrativo, asi como en los aspectos personales.

Afortunadamente Pacifictel ha tenido esta vision y ha venido preparando a su personal para
que asuma nuevos retos, se prepare para luchar contra un ambiente cambiante, y
especialmente haga crecer a la organizacion logrando nuevas metas, por lo que de alli
seran considerados los primeros aspirantes a dichos puestos. También podra considerarse
ejecutivos externos a la organizacion que hayan demostrado las cualidades antes

mencionadas frente al mercado nacional o internacional.

4.3 Organizaciéon

La organizacion jerarquica inicial de Pacificcell que dara estructurada de la siguiente
manera:
1. Un Vice-Presidente ejecutivo;

2. Dos Gerentes: Un Gerente Técnico y un Gerente Administrativo;

3. Siete Sub-Gerentes, uno para cada area: Financiero, Juridico, Recursos Humanos,
Mercadeo, Ventas, Ingenieria y Desarrollo, y Operacion y Mantenimiento;

4. Dos jefes de seccion

5. Una Secretaria Ejecutiva;

6. Un pool de nueve Secretarias de Alto Nivel;

7. Diecisiete Asistentes Profesionales de Primer Nivel para las areas;

8. Seis Asistentes profesionales Medios para las areas;

9. Diez Asistentes no profesionales; y,
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10. Quince Impulsadores de ventas, en el primer afo, hasta Cincuenta en el altimo.

El Organigrama quedara establecido, tal como se indica en la figura siguiente.
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La Gerencia Técnica operara los servicios de la empresa enmarcandose en el criterio
administrativo de “division”, por lo que realmente controlara a dos: la Division de VOZ y

la Division de DATOS.
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4.4 Empleados

Para que el personal que ingrese a laborar en esta nueva division muestre una cultura

corporativa adecuada, la administracion se encargara de promover valores al interior de la

empresa, haciendo énfasis en los siguientes puntos:

1.

Autonomia y espiritu empresarial, los empleados deberan ser motivados a asumir
riesgos, crear nuevos productos; el nivel gerencial estara intimamente ligado a las
operaciones diarias de la division,;

Se ensenara a los empleados a no desviarse de sus actividades principales; si bien
tienen una autonomia, no deben realizar actividades independientes de su area de
experiencia, para que asi la empresa siga fiel a la esencia de su negocio; y,

Motivacion, sobre todo. La productividad mejora si los empleados realizan su trabajo
en ambientes agradables; para mantener ese ambiente hay que cuidar aspectos como el
reclutamiento de personal, las remuneraciones justas, los beneficios sociales
corporativos, los incentivos por resultados, entre otras ventajas.

Control y disciplina: todos los empleados tendran un normativo a seguir, sabran que
estan sujetos a control, a constantes evaluaciones de desempefio, y que los errores
debidos a incompetencias no seran admitidos. Claramente deben especificarse las

sanciones disciplinarias que pueden llegar hasta el despido.

Con estas medidas, la administracion lograra obtener empleados competitivos con un gran

nivel de compromiso, que se comporten y actuen de manera congruente a la filosofia y

fines de la Division.
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5 ANALISIS LEGAL Y SOCIAL
5.1 Antecedentes

En la actual tendencia del mercado de las telecomunicaciones, la direccion de su cambio es
muy similar en la mayoria de paises, difiriendo sélo en aspectos propios de cada pais, tales

como los recursos, su marco regulatorio y estructura de mercados particulares.

Estamos convencidos, ademas, de que la regulacion de este mercado debe mantenerse,
pero con un minimo de injerencia, dejando que la libre competencia del mercado sea el
mejor guia para que los consumidores escojan su preferencia en términos de tecnologia,
calidad y tarifacion. Todos los participantes de este mercado reconocen que los beneficios

de una competencia justa se trasladan directamente al usuario.

Para asegurar el asentamiento de una competencia sana, justa y viable si es importante el
ambiente regulatorio, pues tiene objetivos claros como ofertar licencias de operacion,
asegurar la interconexion de los nuevos participantes, prevenir el abuso de los operadores

incumbentes y dar las reglas necesarias para la competencia entre operadores.

Una licencia o concesion de servicios de telecomunicaciones autoriza a una persona
juridica, generalmente, a proveer tales servicios y/o facilidades para su establecimiento.
Esta licencia establece derechos y obligaciones del operador para con los usuarios, la
sociedad y el pais. Dentro de los objetivos por los que se debe adjudicar una licencia a un
operador podemos enumerar:

e Disponer la forma en que se brindara el servicio al publico

e Planear el desarrollo y la expansion de las redes y servicios

e Regular la estructura del mercado

e Establecer un marco de competencia

e Permitir la optimizacion del uso de los recursos naturales

e Generar rentas para el Gobierno

e Proteger al consumidor

En nuestro pais también se ha tratado de implementar estos principios que son

generalmente aceptados en forma global, para lograrlo el Gobierno Nacional expidié el 10
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de agosto de 1992 la Ley No. 184, publicada en el Registro Oficial No. 996, donde en su
articulo 6 manifiesta que "Las telecomunicaciones constituyen un servicio de necesidad,
utilidad y seguridad publicas y son de atribucion privativa y de responsabilidad del
Estado”, y ademas como funcion basica explica en su articulo 7 que "Es atribucion del

Estado dirigir, regular y controlar todas las actividades de telecomunicaciones”.

La Ley en mencion hace definiciones de servicios, reglas de tarifacion, defiende los
derechos y obligaciones de los usuarios y operadores, formula criterios para castigos
derivados del mal uso de las telecomunicaciones y espectro radioeléctrico, sanciones para
el incumplimiento de objetivos, reglas generales para tarifacion y la filosofia primaria del

Plan de desarrollo de las Telecomunicaciones..

Ademas en su Capitulo VI, crea y define las funciones del Consejo Nacional de
Telecomunicaciones (CONATEL), la Secretaria Nacional de Telecomunicaciones (SNT) y

la Superintendencia de Telecomunicaciones (SUPTEL).

El CONATEL es creado como el ente administrativo y regulatorio de la
telecomunicaciones en el pais y es la Administracion de Telecomunicaciones del Ecuador
ante la Union Internacional de Telecomunicaciones (UIT) y estara integrado por:

a) Un representante del Presidente de la Republica, quien lo presidira;

b) El Jefe del Comando de las Fuerzas Armadas;

c) El Secretario General del Consejo Nacional de Desarrollo (CONADE);

d) El Secretario Nacional de Telecomunicaciones;

e) El Superintendente de Telecomunicaciones;

f) Un representante designado conjuntamente por las Camaras de Produccion; y,

g) El representante legal del Comité Central Unico Nacional de los Trabajadores de

EMETEL (CONAUTEL).

La SNT es creada como ente encargado de la ejecucion de la politica de
telecomunicaciones en el pais, y es en realidad quien crea, disefia y propone leyes y
reglamentos en todos las aspectos del sector de telecomunicaciones, incluyendo
reglamentos para nuevos servicios, uso del espectro y tarifacion del uso del espectro y de
los servicios en si. El titular de esta cartera, el Secretario Nacional de

Telecomunicaciones, también es nombrado por el Presidente de la Republica.
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Con esta Ley se limita el ambito de influencia de la SUPTEL, organismo que se cred por
asi disponerlo la Carta Magna del Estado, es decir su Constitucion. La SUPTEL, entonces
toma todos los aspectos de control de utilizacion del espectro radioeléctrico, de
cumplimiento de contrato de parte de los operadores, de la competencia dentro del
mercado de esta industria y juzga a los infractores de la Ley. Este organismo esta
presidido por el Superintendente de Telecomunicaciones, funcionario nombrado por el

Congreso Nacional a partir de una terna enviada por el Presidente de la Republica.

5.2 Procedimiento Legal

A fin de que Pacificcell pueda brindar el servicio de Telecomunicaciones Movil, sera
necesario actuar de acuerdo a los Reglamentos pertinentes, por lo que se debe cumplir con
lo que dispone el "Reglamento para otorgar concesiones de los servicios de
Telecomunicaciones que se brindan en régimen de Libre Competencia”, el mismo que
manifiesta en su articulo 15 que "La concesion es un contrato mediante el cual se otorga a
una persona natural o juridica el derecho a explotar servicios publicos, servicios al

publico y portadores de telecomunicaciones."

De acuerdo al Reglamento en referencia, un servicio de Telecomunicaciones puede ser

concesionado de dos diferentes maneras:

1) Mediante solicitud realizada por una persona natural o juridica, si los recursos de
espectro electromagnético son suficientes para otorgar varias concesiones; o

2) Mediante un Proceso Publico competitivo, tal como licitacion o subasta.

Debido a que el estandar que usaremos sera el GSM-1900, a que esta frecuencia esta
contenida en el Cuadro de Atribucion de Bandas de Frecuencias 1700-2010 MHz, y a que
al parecer habran muchos solicitantes interesados en este servicio, calificado como PCS,
debemos esperar el Proceso Publico competitivo correspondiente. El CONATEL ha

afirmado publicamente que dicho proceso se realizara en Septiembre del 2002.

De acuerdo al "Reglamento para otorgar concesiones de los servicios de

Telecomunicaciones que se brindan en régimen de competencia”, el proceso publico de
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seleccion se manejara con total transparencia y objetividad, primando el principio de

equidad hacia los participantes.

Las etapas por las que el CONATEL debera pasar para terminar un Proceso Publico de

seleccion son las siguientes:

1
2)
3)
4)
3)
0)
7)
8)

Preparacion de bases y estudios técnicos;
Publicacion de la convocatoria;

Venta de bases;

Aclaracion de las bases;

Recepcion de ofertas;

Estudio y evaluacion de ofertas;
Resolucion sobre el concurso; vy,

Suscripcion del nuevo contrato.

Pacificcell entrara al proceso con la compra de las bases y la presentacion de una

propuesta, que de incluir:

)

2)

Descripcion completa y detallada del servicio de Telecomunicaciones movil a prestarse
con estandar GSM-1900, incluyendo el estudio técnico disponible;
Plan de desarrollo, expansion e inversiones, asi como una propuesta de Plan Tarifario y

fechas probables de inicio del servicio.

Adicionalmente, como el servicio propuesto utiliza espectro electromagnético, debemos

solicitar una Autorizacion para uso de frecuencias, este tramite debera contener la siguiente

informacion:

1)
2)

3)
4)

3)

Solicitud dirigida al Sefior Secretario Nacional de Telecomunicaciones;

Estudio de Ingenieria presentado el formulario adquirido en la oficina de
Recaudaciones de la SNT, firmada por un Ingeniero en Electronica o
Telecomunicaciones;

Copia certificada de la constitucion de la empresa y reformas en caso de haberlas;

Copia certificada del nombramiento del representante legal debidamente inscrito en el
registro mercantil;

Copia de la cédula de ciudadania y certificado de votacion del Gltimo proceso electoral

del representante legal;
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6) Certificado actualizado de cumplimiento de obligaciones y existencia legal conferido
por la Superintendencia de Compaiiias.
7) Fe de Presentacion de la solicitud del Certificado de antecedentes personales otorgado

por el Comando Conjunto de la Fuerzas Armadas, del Representante Legal.

5.3 Analisis Ambiental

Una inquietud creciente en los ultimos tiempos esta basada en la presuncion de que las
radiaciones electromagnéticas de las estaciones base de telefonia movil puedan producir

dafios a la salud humana.

Desde los primeros estudios al respecto, se dividio a la radiacion electromagnética en dos
grandes categorias: radiacion ionizante y radiacion no ionizante. Se definié a la radiacion
ionizante como una radiacion con altos niveles de energia, capaz de poder ionizar un
atomo del cuerpo humano, lo que a la larga se traduciria en malformaciones de fetos,
cancer, leucemias, tumores y otros efectos no explicables de otra manera; esta radiacion se
puede "sentir" pues produce un efecto térmico sobre la piel, ejemplos pueden ser la
radiacion solar, la radiactividad y los rayos X. La radiacion no ionizante, se dijo, no
produce efectos sobre el ser humano, ya que fisicamente no se la podia "sentir", aqui se
consideran ejemplos los tendidos de alta tension, los sitios de transformacion de energia

eléctrica, las estaciones de radio y TV, asi como las estaciones base de telefonia movil.

Nuevos resultados de investigaciones han dado lugar para que se sospeche, que si bien la
radiacion no ionizante puede no ser sensible, también es cierto que debido a altos niveles y
tiempos de exposicion a la misma puede acarrear problemas como: cefaleas, insomnio,
alteraciones del comportamiento, depresion, ansiedad, leucemia infantil, cancer,

enfermedad de Alzheimer, alergias, abortos, malformaciones congénitas, etc.

Ante este ambiente, los organismos de estandarizacion, han tomado medidas a favor de la
salud humana, emitiendo regulaciones sobre niveles de potencia maximos de la estaciones
bases de telefonia movil asi como de las unidades moviles utilizadas por los clientes de

tales sistemas.
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A fin de proteger la salud de la sociedad ecuatoriana, Pacificcell acogera tales normas de
seguridad y ademas se preocupara de que las unidades moviles que introduzca al mercado

tengan la aceptacion de los organismos reguladores y de salud.

5.4 ANALISIS SOCIAL

El servicio que presentara Pacificcell vendra a resolver el problema de comunicacion del
pueblo ecuatoriano, puesto que a pesar de que la telefonia celular actual ha tenido cierto
éxito relativo, también es cierto que no ha tenido penetracion en todos los estratos sociales

ni culturales.

La ambicion de Pacificcell es precisamente atender a esos mercados con un precio
asequible, menor a las tarifas actuales, y por supuesto, debido a la nueva tecnologia,

brindar servicios modernos ya disponibles en otras latitudes.

Para operar en este entorno, sera necesario que se cumpla con los contratos firmados tanto
con el personal como con los usuarios. El contrato de servicio firmado con los usuarios
debera responder a todas las normas y reglamentos sociales vigentes en el Ecuador,
especialmente a lo que se refiere al Reglamento de Proteccion al Consumidor. Este

cumplimiento legal le dara mayor imagen y solidez a este nuevo negocio.
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6 ANALISIS DE VALORES PERSONALES

6.1 Mision de Pacificcell

Tomando como referencia la mision de Pacifictel, hemos desarrollado la siguiente mision
para esta nueva Division:

Brindar conectividad a personas a través de un servicio mévil de excelencia, apoyado en
tecnologia de punta, que se anticipe a la tendencia demandante del mercado, y que permita

la constante renovacion y el mejoramiento interno.

6.2 Vision de Pacificcell

Consideramos que la vision a corto y largo plazo de este negocio sera:

Ser la empresa proveedora de servicios de telecomunicaciones moviles, con cobertura
nacional, preferida por los usuarios debido a la alta calidad de sus servicios, innovacion en
los valores agregados y a sus precios altamente competitivos, basada en una eficiente

estructura organizacional y tecnologica.

6.3 Valores Institucionales

e Trabajo.- El personal respetara estrictamente los horarios acordados entre las
partes, de tal forma que se optimizara la dedicacion a la jornada diaria de trabajo,
creandose un ambiente donde la labor cotidiana del personal se vuelva una tarea
agradable.

e Honestidad.- Una virtud humana que se sembrara entre el personal para evitar
malos entendidos, tanto de aspectos técnicos como personales. La franqueza al
manifestar los pensamientos y al elaborar los informes que correspondan haran de
esta una empresa solida.

¢ Responsabilidad.- Son los individuos quienes tomaran autocontrol de sus acciones
relativas al trabajo, por lo que seran directamente responsables de sus decisiones;
situacion que hara al personal mas seguro y aprendera a tomar las decisiones
correctas.

e Actitud de servicio.- Los clientes, tanto internos como externos percibiran, del
personal, el deseo de pretender que sus problemas e inconvenientes seran resueltos

a la brevedad.
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e Disciplina.- La emision de disposiciones sera respetada una vez que ha sido
acordada entre las partes. La rigurosa disciplina evitara los contratiempos entre el
personal a todo nivel.

e Confianza.- La seguridad, preparacion y conocimiento con que se actia hara
manifestar de los clientes una actitud de confianza; de la misma manera, el equipo
de trabajo no podra interrelacionarse ni cumplir a cabalidad un trabajo de no mediar
un alto nivel de confianza entre las partes.

e Comunicaciéon.- Propender a que la comunicacion sea un elemento fundamental
para que la organizacion funcione eficientemente, todos los estamentos deben estar
actualizados de lo que sucede en la empresa, y las areas inherentes deben presentar

un conocimiento profundo en relacion a las novedades presentadas.

6.4 Valores Morales y Eticos
Este nuevo negocio se desarrollara respetando los valores morales y éticos de nuestra
sociedad, por lo que no estd creado para formar un monopolio ni para establecer
competencia ilegal, ni atin consigo mismo. Se entiende como reglas morales las reglas de
conducta que nos sirven de guia para situaciones en la que chocan intereses contrapuestos;
estas reglas morales se asimilan como valores. Pacificcell seguira un orden moral que
usara para entender los problemas de la administracion en términos de la ética, que se
basara fundamentalmente en los siguientes principios:

e Promesas cumplidas.- Los clientes recibiran el servicio prometido en el tiempo
estipulado y bajo reglas de juego muy claras.

e Buena fe y confianza.- Todos los negocios se mueven bajo esta bandera, por lo que se
empezara creyendo en la confianza y buena fe de los clientes, para de esa manera ser
percibidos desde el lado de los usuarios.

e Ayuda reciproca.- Los conglomerados humanos saben y reconocen que unas personas
dependen de otras y unas personas ayudan a otras, especialmente si el costo de ello no
es muy grande.

e Respeto por las personas.- Debemos tener en claro que las personas son a quienes

vamos a servir, y no que la empresa se sirva de las personas para su fin.
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e Respeto por la propiedad .- El concepto de la propiedad se sustenta en el principio de
que unas personas necesitan del consentimiento de otras para usar sus bienes. Este

tratamiento debe ser reciproco en la relacion empresa-cliente.

La operacion de esta empresa sera considerado un valor moral de esta nueva division, lo
que le permitira penetrar en el mercado y adaptarse facilmente a su entorno. Para lograrlo,
considerando que es el personal de Pacificcell quien debera poner el sello de un
comportamiento moral y ético, se fomentara una seleccion de personal muy transparente,
sin injerencias de ninguna indole, inclusive las politicas, y adicionalmente se debera

realizar la respectiva induccion al nuevo personal en ese sentido.

Esta induccion sera parte basica de una Escuela de Formacion, donde se ensefara al nuevo
personal un conocimiento global de la empresa, su mision, su vision y su comportamiento
corporativo tanto en el ambito interno como para prestar un verdadero servicio al cliente.
Para poder realizar esto, debemos tener capacidad de retirar los elementos amenazadores
de los prospectos de cambios; los procesos implantados deberan ayudar al personal a que
se acostumbre a los cambios y a confiar en la compafiia, quien debera encontrar

mecanismos que aumenten el sentimiento de identidad corporativa en todos los empleados

Ya que el entorno competitivo de esta Unidad va a ser cambiante, sera necesario prepararse
para que el personal sea creativo y de rapido aprendizaje para lograr entender en forma
inmediata los cambios y emprender la accion necesaria para adaptarse a ellos y
convertirlos en fortalezas propias. Para poder mantener este ambiente dentro de la Unidad,
sera necesario utilizar politicas institucionales hacia los empleados tales como:

e Orientacion: para integrar al individuo a su unidad de trabajo

e Entrenamiento y desarrollo: proveer al empleado de entrenamiento en varias
areas para que gane experiencia en su area y pueda visualizar su entorno a fin de
que los cambios sean asimilados rapidamente.

e Motivacion: darles compensaciones y beneficios adicionales de acuerdo al
desarrollo que vayan adquiriendo.

e Salud y Seguridad: un buen plan de seguros contra riesgos de salud y de trabajo

sera siempre un incentivo a pertenecer a un grupo de trabajo.
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e Actividades sociales: debe mantenerse un clima de unién y compaiierismo en el
grupo

e Supervision diaria: la supervision directa y diaria ayuda a mantener una relacion
cercana entre jefes y empleados.

e Asegurar oportunidades igualitarias para todos: las politicas y los
procedimientos seran claros en este aspecto, no habra preferencias sino trato
igualitario

e Comunicacion organizacional: todos los niveles estaran debidamente informados

del avance y desarrollo de la Unidad.

6.5 Imagen Comunitaria

A fin de evitar el deterioro de los valores sociales propios y de la comunidad se tomaran
las precauciones necesarias para eliminar los riesgos de salud de los miembros propios y de
la comunidad asi como tampoco se permitira el dafio ecologico de la geografia circundante.
Estamos seguros que estas precauciones redundaran en beneficio propio, pues Pacificcell
tendra una excelente imagen comunitaria que le permitira una penetracion rapida y estable

en el mercado.

Para mantener esta imagen, la nueva division debera estar agresivamente ligada a
programas comunitarios que favorezcan el desarrollo de las regiones donde se asienten las
unidades técnicas del servicio a prestar. Esto se lograra apoyando en forma irrestricta los
proyectos de esa indole emprendidos por los gobiernos seccionales y creando proyectos

propios en areas tales como educacion, salud y deporte.

6.6 Efectos del Negocio sobre otros Negocios

Por ser una nueva division dentro de una empresa ya existente, se deja claramente
establecido que no promoveremos el abuso de la ventaja competitiva que aquello conlleva;
debido a las tendencias competitivas del mercado, el resto de empresas de nuestra industria
tendra un trato igualitario con respecto al posible uso de la infraestructura existente. La
ventaja competitiva de la que no podremos desprendernos sera el uso de la imagen
corporativa de nuestra empresa, y por ende el inmediato inicio del servicio en lugares

remotos del pais.
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El poder de captacion del mercado que tendra Pacificcell, y por ende la amenaza mas
fuerte que tendran las empresas que ya estan en operacion, sera la aplicacion de nuevos
servicios no existentes actualmente por uso de nueva tecnologia. Esto se convertira en una
ventaja competitiva tan poderosa, que obligara a las empresas existentes a dar un giro en
sus proyecciones financieras y especialmente en su tecnologia a fin de mantenerse en el

mercado.
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7 ANALISIS ECONOMICO

7.1 Inversion en Activos Fijos

En el siguiente cuadro se muestra la inversion en activos fijos necesario para iniciar la

operacion de la Red, asi como el capital de trabajo.

La tabla contiene una estimacion de los costos de inversion de una red PCS para tres
escenarios. Una primera fase de implementacion de la red para 100.000 usuarios en el
primer afio, una segunda fase de ampliacion en 150000 usuarios para un total de 250.000
clientes y una tercera fase para introducir servicios de tercera generacion y ampliar la red a
500.000 usuarios. Los costos fueron calculados tomando como referencia otros proyectos

del mismo tipo ejecutado por SIEMENS y usando informacion de tipo regional y nacional.

7.2 Presupuesto de Inversiones

En el CUADRO # 1 se muestra el Presupuesto de inversion en activos fijos y en capital de
trabajo. En el cuadro se detallan todos valores de inversion en activos fijos (EQUIPOS,
MAQUINARIAS, INFRAESTRUCTURA Y SISTEMAS, ADQUISICION DE
SISTEMAS DE TELECOMUNICACIONES E INFRAESTRUCTURA A PACIFICTEL,
LICENCIA DE OPERACION DE SERVICIOS PCS EN LA BANDA DE 1800 MHZ Y
BIENES MUEBLES) los mismos que se adquiriran de contado utilizando los aportes de
los socios bajo un primer escenario y con una mezcla de préstamos, aportes de los socios y

fondos propios generados por la operacion de Pacificcell bajo un segundo escenario.

7.3 Calculo de Depreciacion

En el Cuadro # 2 se muestran los calculos de depreciacion en linea recta a 10 afios.

7.4 Presupuesto de Ventas e Ingresos
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En el Cuadro # 3 se muestra el detalle de la proyeccion de ventas. Los ingresos
provendran de tres fuentes: Servicios de Voz, servicios de datos e Internet movil y
servicios de tercera generacion (a partir del 2007). Las tarifas de los tres servicios tendran
una tendencia a bajar conforme pasan los afios a fin de tener mayor participacion en el

mercado y debido a la alta competitividad que existira en el mercado

7.5 Presupuesto de Gastos de Personal

En el Cuadro # 4 se presenta el presupuesto de mano de obra directa con las prestaciones
y beneficios sociales. Se considera un incremento anual del 10% sobre el sueldo basico ya
que el Gobierno nacional ha estimado que en los proximos afios la inflacion sera de un solo

digito

7.6 Presupuesto de Gastos de Operacion

En el Cuadro # 5 contiene la proyeccion de los gastos operativos donde se consideran los

servicios basicos, seguros, etc.

7.7 Presupuesto de Gastos de Administracion

Los gastos por concepto de publicidad, transporte, suministros de oficina y depreciacion

se detallan en el Cuadro # 6

7.8 Analisis de Costos

En el Cuadro # 7 se presentan los costos fijos, variables y totales anuales del proyecto

durante los 10 anos de analisis.
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8 ANALISIS FINANCIERO

8.1 Flujo de Caja

El Cuadro No. 9 presenta el flujo de caja de Pacificcell. El bajo nivel de ventas proyectada
para el primer afio no presenta dificultades de tesoreria debido a que los socios aportan
como capital de trabajo una cantidad muy alta. El aporte de los socios para la inversion en
el primer aio es de US § 92.362.015,00. En el flujo de caja se ha incluido una distribucion

de excedentes a los socios del 40% de las utilidades netas, luego de las reservas legales.

8.1.1 Flujo de Caja primer escenario

Para el primer escenario, las Inversiones de los afios 2003, 2004 y 2007 se realizan
utilizando fondos propios de la empresa y aportes de los socios. Como puede apreciarse en
el cuadro No. 9 los aportes de los socios para las inversiones previstas de US $
114.000.000,00 para el 2003, de US $ 48.000.000,00 para el afio 2004 y finalmente de

127.000.000,00 para el ailo 2007, mantienen al Proyecto en buena situacion de liquidez.

8.1.2 Flujo de Caja segundo escenario

El Cuadro No. 17 presenta el segundo escenario. Bajo este escenario las Inversiones del
primer afio (2003) se realizan con un préstamo equivalente al 80% del valor total de la
Inversion, el 20% restante corresponde al aporte de los socios y se incluye un 10%
adicional aportado por los socios como capital de trabajo. En el Cuadro No. 12, se
muestra el detalle de la estructura y condiciones de financiamiento para el aiio 2003

En el segundo afio (2004) las Inversiones se financian en un 80% a través de prestamos a
un Banco extranjero, el 20% lo aportan los socios y se incluye un 10% adicional aportado
por los socios como capital de trabajo. En el Cuadro No. 13, se muestra el detalle de la
estructura y condiciones de financiamiento para el afio 2004

Finalmente, las inversiones del quinto afio (2007) de operacion se financian en un 80% a
través de prestamos a un Banco extranjero, el 20% lo aportan los socios y se incluye un
10% adicional aportado por los socios como capital de trabajo. En el Cuadro No. 14, se

muestra el detalle de la estructura y condiciones de financiamiento para el afio 2007.

En el Cuadro No. 15 se puede apreciar el resumen de pagos anuales de capital e intereses

durante los 10 anos de operacion de Pacificcell
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8.2 Estado de Resultados

8.2.1 Primer Escenario

El Cuadro No. 8 presenta el Estado de resultados de Pacificcell durante los 10 afios en que
se han hecho proyecciones. Como se puede apreciar durante los primeros cinco afios no
existen utilidades, sin embargo a partir del sexto afio ya se tienen utilidades.

8.2.2 Segundo Escenario

El Cuadro No. 16 presenta el Estado de resultados para el segundo escenario durante el
periodo de analisis de 10 afos. Bajo este escenario en los primeros cinco afios de
operacion tampoco se tienen utilidades. Durante los siguientes cinco afios se obtienen
utilidades que aumentan constantemente.

8.3 Balance General

En los Cuadros Nos. 10 y 18 se muestran los Balances Generales de Pacificcell durante sus

10 anos de proyeccion para el primer y segundo escenario respectivamente
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9 ANALISIS DE RIESGOS E INTANGIBLES

9.1 Riesgos del Mercado

9.1.1 Cambios desfavorables en el Sector

La creciente penetracion-de los moviles esta propiciada por el atractivo de mayores
velocidades y mejores valores afadidos que han permitido que los ingresos por servicios
crezcan espectacularmente. Uno de los requisitos previos para adoptar con éxito los
servicios moviles es un marco regulatorio prudente que permita a los Operadores construir
redes con costos ajustados, al tiempo que facilite a los abonados disfrutar con la maxima

utilidad todas las ventajas de los servicios inalambricos a un precio justo y equitativo.

El proceso de concesion de licencias en el Ecuador ya sea por concesion o subasta no esta
totalmente definido. EI CONATEL (Consejo Nacional de las telecomunicaciones)
establecio que en Noviembre del 2001 se subastaran las bandas de frecuencias para los
servicios moviles e inalambricos fijos, sin embargo posteriormente se anuncio que debido
a la crisis financiera en Estados Unidos de Norteamérica, el proceso de subasta se aplazaria

por tres meses, es decir hasta Enero del 2002.

Si las subastas alcanzan precios elevados, el sector suffira un impacto desfavorable que se
reflejaran sobre las tarifas de los usuarios y el crecimiento de los servicios. Lo mas
conveniente para el sector seria que el CONATEL adopte una postura prudente para

asegurar al usuario un precio razonable por los servicios.

Adicionalmente, Pacificcell desarrollara estrategias para suprimir tiempo de todas las
etapas del proceso de adquisicion de equipos y tecnologia, de tal forma que se pueda
responder mas dinamicamente a las necesidades de un mercado cambiante o a cambios
desfavorables en el sector. Los procesos de adquisiciones seran simplificados vy
estandarizados. Se creara una cadena de suministros con proveedores mundialmente
reconocidos y estrategias de logistica que permitan una rapida implementacion de nuevos

Servicios.
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9.1.2 Surgimiento de Mejores Productos
Los Operadores de Telecomunicaciones estan siempre bajo una fuerte presion para
suministrar nuevas y mejores aplicaciones tan pronto como sea posible. Una ventaja

competitiva podria valer millones en mercados que se consideran especialmente lucrativos.

Con la implementacion de los sistemas 3G apareceran nuevos servicios como Internet
inalambrico de alta velocidad, videos en tiempo real, servicios basados en la localizacion
posibilitados por la capacidad de la red para integrar informacion geografica con los datos
del cliente. Los servicios basados en localizacion incluiran navegacion, noticias de trafico
y servicios de emergencia y también servicios de entretenimiento y de informacion
altamente locales Sin embargo esto demandara primero la obtencion de costosas licencias

de Operacion e implementacion de redes paralelas a las existentes.

Al final, sin embargo el éxito o fracaso de una nueva tecnologia o servicio no dependera de
la tecnologia de redes sofisticadas o terminales moviles inteligentes, sino en las

aplicaciones que provean verdadero valor agregado a los usuarios.

Los nuevos modelos de negocios surgiran de una completa integracion de los segmentos en
crecimiento de las comunicaciones moviles, Internet y e-negocios. Con esto en mente,

Pacificcell estara constantemente orientado a desarrollar aplicaciones de negocios moviles.

9.1.3 Reduccion del Numero de Clientes

Debido a la competencia es probable que exista una reduccion del numero de clientes en
una zona determinada en el mediano plazo, sin embargo este riesgo puede ser disminuido
mediante el uso de tecnologia innovadoras (satelital y radio enlaces) para el desarrollo de

nuevos mercados que permitan expandir la cobertura a nuevas areas muy rapidamente.

9.1.4 Surgimiento de Nuevos Productos/Servicios

El elevado coste que probablemente tendran las licencias de Operacion para los sistemas
3G forzara a los operadores moviles a revisar sus planes de negocios y crearan una
situacion especialmente dificil para los nuevos actores del mercado y para los nuevos

operadores del Sistemas 3G. Aunque el precio sera elevado para todos los Operadores, su
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impacto variara de acuerdo con su tamafo y el tiempo que lleven en el mercado. Es poco
probable que los nuevos Operadores recuperen las fuertes inversiones que deberan realizar
a corto y mediano plazo y operaran inicialmente con margenes negativos ya que afrontaran
un tremendo reto para conseguir una cuota del mercado. Los competidores solidamente
establecidos han invertido fuertemente en imagen de marca y generalmente controlan sus

canales de distribucion.

La incertidumbre que flota sobre la futura demanda de servicios moviles de datos es tanto

mas marcada cuanto que la demanda es actualmente bastante baja.

Para sobrevivir, los nuevos entrantes deben adoptar nuevos modelos de negocios que

conduzcan a la creacion de mercados, infraestructuras y ventas de servicios.

9.1.5 Posicion Relativa en el Mercado

La politica de Pacificcell sera la de permanecer adelante de la competencia para lo cual
lanzara productos nuevos innovativos en tiempos de ejecucion cortos e implementara

rapidamente expansiones en la capacidad de la Red.

Para mantener esta posicion se desarrollaran estrategias para introducir nuevos servicios en
la Red existente GSM/GPRS. Pacificcell se asociara a los Proveedores mas importantes
para disponer de informacion detallada de la creacion de nuevos servicios y aplicaciones
de tal forma que se pueda planificar el lanzamiento de nuevos servicios tan pronto como

sea posible

Pacificcell aplicara una filosofia de incrementar las capacidades de la red existente y
rehusar los recursos existentes tanto como sea posible durante las fases de actualizacion y
expansion de la red. Estas estrategias ayudaran a disminuir los tiempos de ejecucion y
permitiran tener la habilidad de construir nodos de alta capacidad antes que construir
nuevos sitios o la habilidad para desplegar celdas de alta capacidad y reducir la necesidad

de encontrar nuevos sitios
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9.2 Riesgos Técnicos

Desarrollo oportuno del producto: Pacificcell disminuira la exposicion a riesgos técnicos y
de negocios a través de la combinacion de tecnologias de avanzada y la experiencia y
recursos de grandes Proveedores de tecnologia GSM. La red GSM de Pacificcell estara
disefiada para tener la calidad y funcionamiento mas alta a fin de mantener los riegos a un

minimo

El software y los protocolos de comunicacion entre los distintos componentes de la red
estaran estandarizados a fin de permitir nuevas caracteristicas y soluciones a ser usadas en
las redes tipo multivendedor de Pacificcell. La red usara componentes redundantes tipo

(1+1), (N+1) y (N:1) para las unidades criticas.

El sistema GSM/GPRS y 3G de Pacificcell, estara muy bien protegido contra el fraude a
través del uso de software en el cual las medidas anti fraude seran aumentadas con un

desarrollo continuo del Centro de Autenticacion (AC)

A fin de construir una red segura Pacificcell buscara un proveedor que sea lider mundial en
el desarrollo de capacidades de datos de comunicaciones nuevas para redes GSM/GPRS Y
3G.

Pacificcell usara el concepto de “Construccion de la Red” en la cual el Proveedor se
encarga de todo, incluyendo la adquisicion de los sitios y las obras civiles para asegurar

que no habra sorpresas desagradables en costos y tiempos de ejecucion.

9.2.1 Obsolescencia de los equipos

El futuro de las comunicaciones inalambricas es datos y multimedia, consecuentemente la
red de Pacificcell estara disefiada para permitir una migracion suave para soportar servicios
inalambricos de mas alta velocidad. Para lograr esto se escogera un Proveedor que este a
la vanguardia de desarrollos globales en las tecnologias que se requeriran para servicios
inalambricos de banda ancha a velocidades de hasta 2 Mb/s. La Redes que soportaran estos

servicios tendran a GSM como su nucleo
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La Red de Pacificcell estara en una posicion fuerte para tomar una ventaja temprana de
estos desarrollos de tecnologia nuevos y adicionar servicios multimedia y de comunicacion
de datos nuevos y mejorados a la Red Central GSM existente. De esta forma de evitara la

obsolescencia de los equipos.

En su fase inicial la red estara equipada con GPRS (Global Packet Radio Service), el
siguiente paso sera la adicion de la tecnologia EDGE (Enhanced Data For Global
Evolution) para soportar servicios inalambricos que requieren velocidades de datos de

hasta 384 Kb/s. Esto sera realizado con el espectro GSM existente y ambiente inalambrico.

El paso final sera la adicion a la red GSM existente de ambientes de acceso inalambricos
nuevos usando tecnologia 3G. Pacificcell estara comprometido a crear no solamente las
infraestructuras de la red necesaria y los caminos para la migracion bajo una plataforma
inalambrica que este disefiada para el futuro sino que también trabajara con Fabricantes y

Proveedores de contenido de para implementar nuevos servicios y aplicaciones

Todas las acciones mencionadas anteriormente evitaran la obsolescencia de la red en el

corto plazo.

9.2.2 Problemas de mantenimiento de equipos.

Para evitar problemas de mantenimiento de equipos se realizara entrenamientos orientados
a la operacion para todos los niveles de personal para prepararlos para la introduccion de
nueva tecnologia y servicios.. Esto oscilara entre las oportunidades de negocios a asuntos

de la operacion de la red con nueva tecnologia.

9.3 Riesgos Economicos

9.3.1 Reduccion de precio del producto / servicio

Existe la posibilidad de una reduccion de precio del servicio debido a la competencia de
los dos Operadores existentes (Bellsouth y Porta) y de un probable nuevo Operador
(Andina-Cell). Sin embargo estas reducciones estaran limitadas por los precios

establecidos por el Organo Regulador.
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En cuanto al producto, cada dia salen al mercado teléfonos mas baratos y mas avanzados
con nuevas prestaciones, dirigidos no solamente al mercado de consumo sino también

capaces de satisfacer las necesidades de los clientes mas exigentes.

Pacificcell no aplicara las descripciones tradicionales del marketing de mercado “masivo”
o “profesional”, porque actualmente las fronteras entre la vida personal y profesional estan
desapareciendo y lo que es mas importante, los individuos, cualquiera que sea su forma de
vida, quieren teléfonos de alta tecnologia, faciles de usar y al mismo tiempo, capaces de
expresar su personalidad. En la actualidad, el telefono movil es, por encima de todo, un

bien personal que aporta tecnologia y sentimiento por lo cual estan dispuestos a pagar.

9.3.2 Incremento en el costo de materias primas e insumos

Al convertirse en un recurso cada vez mas escaso, el espectro esta incrementando su valor
comercial y por lo tanto simplemente se vende el derecho a usarlo. Por supuesto la gestion
del espectro tiene un coste real: La regulacion por si misma en las negociaciones y estudios
nacionales e internacionales, la administracion de la tabla de frecuencias sobre una area
geografica, la vigilancia del uso apropiado del espectro, la resolucion de los aspectos de
compatibilidad y finalmente la subvencion de las operaciones de reordenacion. Es natural
que los usuarios del espectro deban soportar este coste pagando una cuota. Sin embargo no
esta claro como esa cuota debe cobrarse a los distintos usuarios. En general los precios se

establecen con poca relacion respecto a los costes

9.3.3 Crecimiento del valor de los equipos

La introduccion de servicios nuevos y mejorados para negocios y clientes particulares
(comercio electronico inalambrico, web browsing, e-mail, servicios de entretenimiento y
varios servicios de informacion) se incrementaran los ingresos de la Empresa, sin embargo
los costos de la red y de los equipos terminales también seran altos. Se deberan adoptar
estrategias de tal forma que los nuevos servicios sean atractivos para el usuario y sean
facturados como corresponda

Efectos de devaluacion en insumos importados

Incrementos en los costos de produccion
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9.4 Riesgos financieros

Para la creacion y operacion de la Red de Pacificcell, se ha establecido que la adquisicion
de la red se realizara mediante un contrato con un Proveedor Mundial de tecnologia GSM,
el cuan debera proveer un financiamiento por el 80% del valor total del Contrato. El 20%
restante y el capital de trabajo necesario lo aportara PACIFICTEL, quien sera el duefio de
PACIFICCELL.

Las grandes empresas proveedoras y los fabricantes de tecnologia GSM  estan
comprometidos con la expansion y creacion de Redes GSM a nivel global a fin de
establecer GSM como un estandar de facto mundial. Consecuentemente existen créditos
disponibles para la implementacion de la RED GSM de PACIFICCELL.

El riesgo financiero mayor sera el hecho de que Pacifictel, no pueda proveer a tiempo el
aporte del 20% inicial y el capital de trabajo necesario debido a que probablemente sus

ingresos bajen debido a la competencia abierta en la telefonia local a partir del 2002.

Adicionalmente debido a la rececion existente en el Pais, y la alta inflacion pueden
incrementar el riesgo-pais y consecuentemente el costo del capital. Los Proveedores
seguramente exigiran mayores garantias sobre los prestamos y la apertura de cartas de

crédito que aumentaran el costo final del Proyecto.
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10. ANALISIS DE SENSIBILIDAD Y EVALUACION INTEGRAL
DEL PROYECTO

Para realizar el analisis financiero se han considerado dos escenarios: el primero en donde
el 100% de la inversion es de capital propio de Pacifictel; y el segundo escenario en donde
existe una mezcla de financiamiento con préstamos provenientes de la banca extranjera,
aportes de los socios y fondos propios generados por la Operacion de la empresa. A
continuacion se adjunta todo el analisis en los cuadros respectivos para cada uno de los

escenarios

10.1 Analisis de los Indices Financieros

En el cuadro No. 20 que se anexa se detallan los indices financieros necesarios para el

presente analisis.

PRIMER ESCENARIO

LIQUIDEZ

Considerando que en esta parte del analisis no existe inversion externa, es muy importante
considerar que nuestro negocio promete una recuperacion de liquidez notable; ya que en
los afios 2003, 2004 y 2007 se deben realizar inversiones extras y su financiamiento es
soportado directamente por la Empresa sin necesidad de préstamos. Para lograr dicho
objetivo se considera la retencion del 60% de las utilidades para poder financiar estas

Inversiones.

ENDEUDAMIENTO
Como es de esperarse, por la forma de financiamiento de este proyecto, el endeudamiento

de la Empresa practicamente no existe; ya que las ampliaciones son pagadas al contado con

dinero generado por PACIFICCEL.
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PRODUCTIVIDAD

Considerando que el margen de utilidad neta a lo largo de los 10 afios del ejercicio
contable va en franco crecimiento de —0.35 a 0.29, es visible que esta es una empresa que
produce el dinero suficiente como para recuperar su inversion inicial y recibir utilidades

convirtiéndolo en un negocio atractivo.

RENTABILIDAD

Estos indices demuestran que nuestra empresa es estable, considerando que el promedio de
ambas tasas de rendimiento son positivas y no dejan de ser atractivas, e incluso en los afios

2011 y 2012 se vuelven muy competitivas.

SEGUNDO ESCENARIO
LIQUIDEZ

Dado el sistema de financiamiento planteado y aunque no se puede calcular este indice
para los primeros afios por cuanto no se pagan ni utilidades ni impuestos ya que la empresa
presenta perdidas, se puede en el flujo de caja que existe liquidez desde el inicio aunque
esto representa una mayor inversion por parte de los socios de PACIFICCELL; Para el
ano 2008, en el que se comienza a presentar utilidades, empieza el periodo de bonanza

financiera.

ENDEUDAMIENTO
Considerando que mientras menor es el indice de Razon de Capital Contable a Pasivo,
mayor es el nivel de endeudamiento;, entonces podemos acotar que, en base a nuestra

estrategia de mercados podremos obtener ingresos tales que iremos escalando este factor
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desde 0.26 a 3.59 para que en el ano 2012 no se dependa financieramente en exceso de un

tercero. Esto nos indica la solidez de la empresa.

Igualmente podemos decir que la empresa cuenta con una gran capacidad de recuperacion
financiera basada Unicamente en los ingresos por ventas al contado de los servicios que se
comercializan. Adicionalmente se puede concluir que se presenta una buena capacidad de

pago de la empresa para pagar los intereses generados por el financiamiento.

PRODUCTIVIDAD

Se debe tener muy en cuenta este indice ya que es uno de los indicadores fundamentales
dentro de la negociacion de inversion de una empresa, considerando que inicialmente no
se ve muy atractivo en los ultimos afios del analisis estos valores mejoran y se hacen

competitivos

RENTABILIDAD

Inicialmente estas tasas no se ven competitivas, pero se debe considerar que en ultimos

cinco afios del analisis se recuperan notablemente sobre todo en el 2011 y 2012.

10.2 Flujo de Caja Totalmente Neto

10.2.1 Flujo de Caja Totalmente Neto Primer escenario

En el Cuadro No. 11 se puede apreciar el flujo de caja totalmente neto del Proyecto bajo el

periodo de analisis de 10 afios. Para efectos de calculo del VAN, en el ultimo afio se ha
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considerado un valor de liquidacion del negocio igual al ultimo valor del flujo de caja

dividido para 0,15 que corresponde a la tasa de retorno del 15% del VAN.

Se ha definido que 15% sea la tasa minima de retorno con lo cual el Valor presente neto
positivo y por lo tanto el proyecto es economicamente factible. El analisis muestra que se
logra una tasa interna del 19.56% y un VAN de US$ 100,935,631.74; es decir, los flujos

generados por el proyecto son capaces de recuperar la inversion y de generar rentabilidad.

10.2.2 Flujo de Caja Totalmente Neto Segundo escenario

El Cuadro No. 19 presenta el flujo de caja totalmente neto para el segundo escenario,
igualmente bajo la premisa de que el negocio se liquidara al final de los 10 afios. Bajo este
escenario se obtiene un TIR del 20.78% y un VAN de US$ 125,605,307.56; lo que nos

demuestra que este es el escenario ideal para poder ejecutar nuestro proyecto.

10.3 Analisis de Sensibilidad

Hemos considerado conveniente analizar algunos casos, basandonos en la variaciéon de

volumen de ventas proyectado, para los cuales tenemos sendos datos del TIR y el VAN.

PRIMER ESCENARIO

VOLUMEN DE VENTAS TIR VAN
83.3544% 13.73% -24,669,675.23
86.6237% 15.00% 0.00

100% 19.56% 100,935,631.74
110% 22.48% 176,394,293.47
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SEGUNDO ESCENARIO

VOLUMEN DE VENTAS TIR VAN
83.3544% 15.00% 0.00
86.6237% 16.26% 24,669,675.81

100% 20.78% 125,605,307.56
110% 23.68% 201,063,969.29

Como se desprende de los cuadros que preceden se puede concluir que el volumen de
ventas es el factor importante para el éxito del negocio, ya que es notable la variacion de

los beneficios que obtendremos como resultado de las ventas.

Para contrarrestar cualquier efecto negativo de este ejercicio se ha implementado una

estrategia de negocios agresiva, la cual nos garantiza el cumplimiento de las metas

establecidas para el buen desarrollo del proyecto.

Apegandonos a la realidad, el plan de financiamiento que considera la inversion basada en

préstamos, aportes de los socios y capital propio generado por la operacion de Pacificcell,

es el adecuado; a parte de que por los datos presentados para el segundo escenario este

soporta de mejor forma una caida en el volumen de ventas hasta en un 16.64%.
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CUADROS



CUADRO #1 PRESUPUESTO DE INVERSION EN ACTIVOS FIJOS

ITEM

DESCRIPCION

ANO 2003
(100.000 LINEAS)

ANO 2004 (250.000
LINEAS)

ANO 2007
LINEAS)

(500.000

EQUIPOS, MAQUINARIAS, INFRAESTRUCTURA Y SISTEMAS

ESTACIONES BASES (BTS)

12,179,224.20

16,401,768.24

23,322,089.83

ESTACIONES CONTROLADORAS (BSC+TRAU)) 2,301,415.12 3,695,357.95 4,893,366.82
CENTRAL DE CONMUTACION MOVIL 5,947,060.55 8,494 623.85 11,784,414 47
REGISTROS DE CONTROL Y AUTENTICACION (HLR/AC) 1,804,259.03 0.00 1,472,275.37
CENTRO DE GESTION DE LA RED (OMC-S + OMC-B) 2,249,825.29 1,048,905.00 2,691,763.92
SISTEMA DE MENSAJES (VMS/SMS) 1,689,733.19 0.00 1,378,822.28
ENLACE DE MICROONDA PUNTO A PUNTO 3,552,120.00 6,453,018.00 8,164,192.61
INGENIERIA PARA LOS SISTEMAS DE RF 1,174,746.14 1,471,808.05 2,1569,688.22

1 INFRAESTRUCTURA PARA LAS ESTACIONES RADIOBASES (BTS) 5,276,190.35 12,236,270.90 14,290,168.38
SISTEMAS DE ANTENAS PARA LAS RADIOBASES (BTS) 818,149.33 1,061,848.79 1,634,078.47
INGENIERIA PARA LA ESTACION CENTRAL MOVIL (MSC) 56,628.00 56,628.00 92,416.90
INGENIERIA PARA LOS ENLACES DE MICRONDA PUNTO A PUNTO 138,996.00 252,509.40 319,468.41
INFRAESTRUCTURA PARA LA CONMUTACION 580,768.19 580,768.19 947,813.68
SISTEMAS 3G 0.00 0.00 15,600,000.00
EQUIPOS TERMINALES MOVILES 6,262,165.00 10,053,290.00 21,091,024.50
SISTEMA DE INFORMACION GERENCIAL 5,000,000.00 500,000.00 500,000.00
TOTAL INVERSION EN EQUIPOS, MAQUINARIAS E
NERAESTRUGTURA 49,031,280.38 62,306,796.38 110,241,483.86
ADQUISICION DE SISTEMAS DE TELECOMUNICACIONES E

2 | NERAESTRUGTURA & BACIEIGTEL 11,330,734.62 15,526,051.91 21,915,137.81
LICENCIA DE OPERACION DE SERVICIOS PCS EN LA BANDA DE

3 [1900 MHZ (ANO 2003) Y LICENCIA DE OPERACION PARA|  30,000,000.00 25,000,000.00
OPERACION DE SISTEMAS DE 3G (ANO 2007)

4 |BIENES MUEBLES 2,000,000.00 1,000,000.00 3,500,000.00

TOTAL DE INVERSIONES EN ACTIVOS FIJOS

92,362,015.00

78,832,848.29

160,656,621.66




CUADRO # 2 DEPRECIACION Y AMORTIZACION

DETALLE ANO VALOR ACTUAL |DEPRECIACION |DEPRECIACION |COSTO FISCAL
ACUMULADA

EQUIPOS (10 ANOS) 0 49,031,280 0 0 49,031,280

2003 49,031,280 4,903,128 4,903,128 44,128,152

2004 111,338,077 11,133,808 16,036,936 95,301,141

2005 111,338,077 11,133,808 27,170,743 84,167,333

2006 111,338,077 11,133,808 38,304,551 73,033,526

2007 221,579,561 22,157,956 60,462,507 161,117,053

2008 221,579,561 22,157,956 82,620,463 138,959,097

2009 221,579,561 22,157,956 104,778,419 116,801,141

2010 221,579,561 22,157,956 126,936,375 94,643,185

2011 221,579,561 22,157,956 149,094,331 72,485,229

2012 221,579,561 22,157,956 171,252,287 50,327,273

2013 221,579,561 17,254,828 188,507,115 33,072,445

2014 221,579,561 11,024,148 199,531,264 22,048,297

2015 221,579,561 11,024,148 210,555,412 11,024,148

2016 221,579,561 11,024,148 221,579,561 0

ADQUISICION  DE  SISTEMAS 0 11,330,735 0 0 11,330,735

TELECOMUNICACIONES 2003 11,330,735 1,133,073 1,133,073 10,197,661

INFRAESTRUCTURA(10 ANOS) 2004 26,856,787 2,685,679 3,818,752 23,038,034

2005 26,856,787 2,685,679 6,504,431 20,352,356

2006 26,856,787 2,685,679 9,190,109 17,666,677

2007 48,771,924 4,877,192 14,067,302 34,704,622

2008 48,771,924 4,877,192 18,944,494 29,827,430

2009 48,771,924 4,877,192 23,821,687 24,950,238

2010 48,771,924 4,877,192 28,698,879 20,073,045

2011 48,771,924 4,877,192 33,576,072 15,195,853

2012 48,771,924 4,877,192 38,453,264 10,318,660

2013 48,771,924 3,744,119 42,197,383 6,574,541

2014 48,771,924 2,191,514 44,388,897 4,383,028

2015 48,771,924 2,191,514 46,580,411 2191514

2016 48,771,924 2,191,514 48,771,924 0

MUEBLES Y ENSERES (10 ANOS) 0 2,000,000 0 0 2,000,000

2003 2,000,000 200,000 200,000 1,800,000

2004 3,000,000 300,000 500,000 2,500,000

2005 3,000,000 300,000 800,000 2,200,000

2006 3,000,000 300,000 1,100,000 1,900,000

2007 6,500,000 650,000 1,750,000 4,750,000

2008 6,500,000 650,000 2,400,000 4,100,000

2009 6,500,000 650,000 3,050,000 3,450,000

2010 6,500,000 650,000 3,700,000 2,800,000

2011 6,500,000 650,000 4,350,000 2,150,000

2012 6,500,000 650,000 5,000,000 1,500,000

2013 6,500,000 450,000 5,450,000 1,050,000

2014 6,500,000 350,000 5,800,000 700,000

2015 6,500,000 350,000 6,150,000 350,000

2016 6,500,000 350,000 5,500,000 0
TOTAL DEPRECIACION 2003 2,004 2,005 2,006 2,007

EQUIPOS INSTALACIONES Y MUEBLES 6,236,201 14,119,486 14,119,486 14,119,486 27,685,148
TOTAL DEPRECIACION 2008 2009 2010 2011 2012

EQUIPOS INSTALACIONES Y MUEBLES 27,685,148 27,685,148 27,685,148 27,685,148 27,685,148

DETALLE ANO VALORACTUAL |AMORTIZACION [AMORTIZACION |COSTO FISCAL
ACUMULADA

LICENCIA DE OPERACION 0 30,000,000 0 0 30,000,000

2003 30,000,000 3,000,000 3,000,000 27,000,000

2004 30,000,000 3,000,000 6,000,000 24,000,000

2005 30,000,000 3,000,000 9,000,000 21,000,000

2006 30,000,000 3,000,000 12,000,000 18,000,000

2007 55,000,000 5,500,000 17,500,000 37,500,000

2008 55,000,000 5,500,000 23,000,000 32,000,000

2009 55,000,000 5,500,000 28,500,000 26,500,000

2010 55,000,000 5,500,000 34,000,000 21,000,000

2011 55,000,000 5,500,000 39,500,000 15,500,000

2012 55,000,000 5,500,000 45,000,000 10,000,000

2013 55,000,000 2,500,000 47,500,000 7,500,000

2014 55,000,000 2,500,000 50,000,000 5,000,000

2015 55,000,000 2,500,000 52,500,000 2,500,000

2016 55,000,000 2,500,000 55,000,000 0




CUADRO # 3 PRESUPUESTO DE INGRESOS

ANUALES

ITEM 2003 2004 2005 2006 2007 2008 2009 2010 2011 2012

# TOTAL DE CLIENTES 45,000 90,000 111,600 138,384 171,596 212,779 263,846 327,169 405,690 503,056
# DE CLIENTES PREPAGO 36,000 72,000 89,280 110,707 137,277 170,223 211,077 261,735 324,552 402,444
PROMEDIO DE TIEMPO POR LLAMADA| 1.5 1:5 15 1.5 15 15 15 1.5 1.5 1.5
(MINUTOS) PARA CLIENTES PREPAGO
# LLAMADAS PROMEDIO ANUAL PREPAGO 360 360 360 360 360 720 720 720 1080 1080
PRECIO PROMEDIO POR MINUTO| 0.39 0.38 0.37 0.36 0.35 0.32 0.31 0.30 0.29 0.28
PREPAGO
INGRESOS POR SERVICIOS DE VOZ Y SMS|  7,581,600.00) 14,74,400.00] 17,838,144.00] 21,621.475.68] 25.945.335.35 58,829,203.83|  70,668,581.10|  84,802,297.33| 152,474,530.59] 182.548.61731
PREPAGO
# DE CLIENTES PLAN TARIFARIO 9,000 18,000 22,320 27,677 34,319 42 556 52,769 65,434 81,138 100,611
PROMEDIO DE TIEMPO POR LLAMADA| 15 15 1.5 15 15 2.0 2.0 2.0 20 20
(MINUTOS) PARA CLIENTES PLAN

IFARIO
# LLAMADAS PROMEDIO ANUAL PLAN 1,440 1,440 1,440 1,440 1,440 1,440 1,440 1,440 1,800 1,800
TARIFARIO
PRECIO PROMEDIO POR MINUTO 0.28 0.27 0.26 0.25 0.25 0.22 0.21 0.2 0.19 0.18
1CRESOS POR SERVICIOS DE VOZ Y SMS|  5,443,200.00| 10,487,600.00] 12,534,812.00] 14,945,472 00 18,532,385.28|  26,963,385.09| 31,914,843.08| 37,689,909.92 55,498,392.36| 65.196,006.18
PLAN TARIFARIO
TOTAL INGRESOS POR SERVICIOS DE VOZ| 13,024,800.00 25,272,000.00 30,373,056.00 36,466,951.68 44 477,724 .67 85,792,588.92 102,583,424.18 122,492 207.25 207,972,922.95 247,744 823.50
Y SMS DE CLIENTES PREPAGO Y PLAN
TARIFARIO
PRECIO PROMEDIO POR MINUTO PARA| 0.23 0.23 0.21 0.20 0.20 0.19 0.18 0.17 0.14 0.1
DATOS E INTERNET MOVIL
# DE CLIENTES DATOS E INTERNET MOVIL 6,750.00 13,500.00 16,740.00 20,757.60 25,739.42 31,916.89 39,576.94 49,075.40 60,853.50 75,458.34
# LLAMADAS PROMEDIO ANUAL DE UN 360 360 360 360 360 720 720 720 1080 1080
MINUTO PARA DATOS E INTERNET MOVIL
INCRESOS POR TRANSMISION DE DATOS | 558,900.00)  1,117,800.00  1,265,544.00] 1,494,547 20| 1853.235.53 436622997  5129171.21]  6,006,829.39|  9,201,045.26|  8,964.450.85
INTERNET MOVIL
PRECIO PROMEDIO POR MINUTO PARA 0.90 0.70 0.60 0.50 0.40 0.30
SERVICIOS 3G
# DE CLIENTES CON SERVICIOS 3G 17.159.62 21277.92 26,364 63 32.716.94 40,569.00 50,305.56
# LLAMADAS PROMEDIO ANUAL DE UN 360 720 720 720 1080 1080
MINUTO PARA SERVICIOS 3G
INGRESOS POR SERVICIOS DE SISTEMA 5559,715.58  10,724,073.62| 11,398,158.24]  11,778,096.85|  17,525,808.11]  16.299,001.55
3G
TOTAL PROMEDIO DE INGRESOS BRUTOS  13,583,700]  26,389,800]  31,638,600] 37,961,499 51,890,679| 100,882,893  119,110,754]  140,277,133| 234,699,780  273,008.276
ANUALES
IMPUESTOS IVA (12%) 1.630,04400] 3166776.00] 379663200 455537987] 6.226,86145] 12.106.547.10] 1405329044 16 833 955.03 28.163.973.64] 4095124138
ICE (15%) 203755500, 3958470001 4,745790.00] 5694,224.83  7,783,601.82] _15.132.433.88]  17.866.613.05( 21,041 570,09 35,204,967.05] 40,951 241 3
TOTAL IMPUESTOS 3.667,599.00] 7,125246.00] 8,542,422.00] 10,249,604.70 14,010,483.27 _ 27.238,380.98] _ 32.159.903.48] 57874 826 04 63,368,940.69] _ 81.902.482.77
TOTAL PROMEDIO DE INGRESOS NETOS 17,251,299.00 33,515,046.00) 40,181,022.00) 48,211,103.58| 65,901,162.06| 128,121,273.49] 151,270,657.12 178,151,959.53| 298,068,721.01

354,910,758.66]




CUADRO #4 PRESUPUESTO DE MANO DE OBRA DIRECTA E INDIRECTA

CARGO CANT. [SUELDO 2003 2004 2005 2006 2007 2008 2009 2010 2011 2012
2003 |MENSUAL
2003

VICEPRESIDENTE DIVISION 1 5,000 60,000 138,000 158,700 182,505 314,821 362,044 555,135 638,405 734,165 844,290
GERENTES 2 3,500 84,000 193,200 222,180 255,507 440,750 506,862 777,188 893,767 1,027,832 1,182,006
SUBGERENTES 7 2,500 210,000 483,000 555,450 638,768 1,101,874 1,267,155 1,942 971 2,234 417 2,569,579 2,955,016
JEFES DE AREA 14 2,000 336,000 772,800 888,720 1,022,028 1,762,998 2,027,448 3,108,754 3,575,067 4,111,327 4,728,026
SECRETARIA EJECUTIVA 1 1,200 14,400 33,120 38,088 43,801 75,557 86,891 133,232 163,217 176,200 202,630
SECRETARIAS (POOL) 10 600 72,000 165,600 190,440 219,006 377,785 434,453 666,162 766,086 880,999 1,013,148
PROFESIONALES 20 1,500 360,000 828,000 952,200 1,095,030 1,888,927 2,172,266 3,330,808 3,830,429 4,404,993 5,065,742
PROFESIONALES MEDIOS 10 1,000 120,000 276,000 317,400 365,010 629,642 724,089 1,110,269 1,276,810 1,468,331 1,688,581
FUERZA DE VENTAS 15 800 144,000 331,200 507,840 584,016 1,007,428 1,158,542 1,776,431 2,042,895 2,349,330 2,701,729
TECNICOS 12 800 115,200 264,960 304,704 350,410 604 457 695,125 1,065,858 1,225,737 1,409,598 1,621,037
TOTAL POR REGION 92 1,515,600 3,485,880 4,135,722 4,756,080 8,204,239 9,434,874 14,466,807 16,636,828 19,132,353 22,002,205
Incremento anual 15% 15% 15% 15% 15% 15% 15% 15% 15% 15% 15% 15%
TOTAL NACIONAL 184 3,031,200 6,971,760 8,271,444 9,512,161 16,408,477 18,869,749 28,933,615 33,273,657 38,264,705 44,004,411
PRESTACIONES SOCIALES

DECIMO TERCER SUELDO 252,600.00 580,980.00 689,287.00 792,680.05 1,367,373.09 1,572 479.05 2411,134.54 2,772,804.72 3,188,725.43 3,667,034.25
DECIMO CUARTO SUELDO 2,944.00 3,424.00 3,744.00 4,064.00 4,064.00 4,064.00 4,064.00 4,064.00 4,064.00 4,064.00
TOTAL PRESTACIONES 255,544.00 584,404.00 693,031.00 796,744.05 1,371,437.09 1,5676,543.05 2,415,198.54 2,776,868.72 3,192,789.43 3,671,098.25
TOTAL COSTO MANO| 3,286,744.00| 7,556,164.00| 8,964,475.00| 10,308,904.65 17,779,914.12| 20,446,291.64| 31,348,813.05| 36,050,525.40 41,457,494.61| 47,675,509.21
DE OBRA




CUADRO #5 PRESUPUESTO DE GASTOS DE OPERACION

AMORTIZACION

DESCRIPCION 2003 2004 2005 2006 2007 2008 2009 2010 2011 2012
SERVICIOS BASICOS 840,000.00 1,680,000.00 1,764,000.00 2,734,200.00 2,870,910.00 3,014.455.50 4,069,514.93 4,272 .990.67 4,486,640.20 4,710,972.22
SEGUROS 441,281.52 953,011.41 841,673.33 730,335.26 1,611,170.53 1,389,590.97 1,168,011.41 946,431.85 724,852.29 503,272.73
CAPACITACION LOCAL 164,337.20 377,808.20 448,223.75 515,445.23 888,995.71 1,022,314.58 1,567,440.65 1,802,526.27 2,072,874.73 2,383,775.46
SUBTOTAL GASTOS DE 1,445,618.72 3,010,819.61 3,053,897.08 3,979,980.49 5,371,076.24 5,426,361.06 6,804,966.99 7,021,948.79 7,284,367.23 7,598,020.41
OPERACION SIN
AMORTIZACION Y|

EPRECIACION
DEPRECIACION EQUIPOS 4,903,128.04 11,133,807.68 11,133,807.68 11,133,807.68 22,157,956.06]  22,157,956.06 22,157,956.06|  22,157,956.06 22,157,956.06 22,157,956.06
DEPRECIACION DE 1,133,073.46 2,685,678.65 2,685,678.65 2,685,678.65 4,877,192.43 4,877,192.43 4,877,192.43 4,877,192.43 4,877,192.43 4.877,192.43
SISTEMAS DE
TELECOMUNICACIONES
E INFRAESTRCUTURA DE|
PACIFICTEL
AMORTIZACION 3,000,000.00 3,000,000.00 3,000,000.00 3,000,000.00 5,500,000.00 5,500,000.00 5,500,000.00 5,500,000.00 5,500,000.00 5,500,000.00
SUBTOTAL 9,036,201.50 16,819,486.33 16,819,486.33 16,819,486.33 32,535,148.50  32,535,148.50 32,535,148.50|  32,535,148.50 32,535,148.50 32,535,148.50
DEPRECIACION +

TOTAL GASTOS DE

10,481,820.22

19,830,305.94

19,873,383.41

20,799,466.82

37,906,224.74

37,961,509.55

39,340,115.49

39,557,097.29

39,819,515.72

40,133,168.90

OPERACION
CUADRO #6 PRESUPUESTO DE GASTOS DE ADMINISTRACION Y VENTAS

DESCRIPCION 2003 2004 2005 2006 2007 2008 2009 2010 2011 2012
PUBLICIDAD 4,075,110.00 5,277,960.00 6,327,720.00 7,592 ,299.78 10,378,135.76 10,088,289.25 11,911,075.36 14,027,713.35 11,734,989.02 13,650,413.79
GASTOS DE] 1,470,000.00 2,940,000.00 3,234,000.00 5,174,400.00 5,691,840.00 6,261,024.00 8,765,433.60 9,641,976.96 10,606,174.66 11,666,792.12
TRANSPORTE
GASTOS DE PAPELERIA 100,000.00 200,000.00 210,000.00 325,500.00 341,775.00 358,863.75 484 466.06 508,689.37 534,123.83 560,830.03
SUBTOTAL GASTOS DE 5,645,110.00 8,417,960.00 9,771,720.00 13,092,199.78 16,411,750.76 16,708,177.00 21,160,975.03 24,178,379.67 22,875,287.51 25,878,035.94
ADMINISTRACION SIN
DEPRECIACION
DEPRECIACION DE| 200,000.00 300,000.00 300,000.00 300,000.00 650,000.00 650,000.00 650,000.00 650,000.00 650,000.00 650,000.00
MUEBLES Y ENSERES
TOTAL GASTOS| 5,845,110.00( 8,717,960.00( 10,071,720.00| 13,392,199.78| 17,061,750.76 17,358,177.00| 21,810,975.03| 24,828,379.67| 23,525,287.51| 26,528,035.94

ADMINISTRATIVOS Y
VENTAS




CUADRO #7 ANALISIS DE COSTOS

COSTOS FIJOS 2003 2004 2005 2006 2007 2008 2009 2010 2011 2012
MANO DE OBRA 3,286.744.00| 7,556,164.00] 8,964.475.00] 10.308.904.65 17,779.914.12] 20,446,291.64| 31,348,813.05] 36,050,525.40 41,457 494 .61 47,675,509.21
SERVICIOS BASICOS 840,000.00/  1,680.000.00] 1,764,000.00]  2,734,200.00 2,870,910.00] 3,014,455.50 4,069,514.93] 4.272.990.67 4,486,640.20 4,710,972.22
SEGUROS 441,281.52 953,011.41 841,673.33 730,335.26 1,611,170.53] 1,389,590.97 1,168.011.41 946,431.85 724,852.29 503,272.73
DEPRECIACION DE 6,236,201 14,119,486 14,119,486 14,119,486 27,685,148 27,685,148 27,685,148 27,685,148 27,685,148 27,685,148
EQUIPOS, INSTALACIONES
Y MUEBLES
AMORTIZACION 3.000,000.00{  3,000,000.00{ 3,000,000.00]  3,000,000.00 5,500,000.00]  5,500,000.00] 5,500,000.00] 5,500,000.00 5,500,000.00 5.500,000.00
GASTOS DE PAPELERIA 100,000.00 200,000.00 210,000.00 325,500.00 341,775.00 358,863.75 484,466.06 508,689.37 534,123.83 560,830.03
TOTAL COSTOS FIJOS 13,904,227.02| 27,508,661.74| 28,899,634.66| 31 ,218,426.24| 55,788,918.15| 58,394,350.36 70,255,953.94| 74,963,785.79| 80,388,259.44 86,635,732.67
COSTOS VARIABLES
GASTOS DE PUBLICIDAD 4.075,110.00f  5.277,960.00] 6,327,720.00] 7.592.299.78 10.378,135.76] 10.088,289.25] 11,911,075.36] 14.027.713.35 11,734,989.02 13.650,413.79
GASTOS DE TRANSPORTE 1,470,000.00] 2,940,000.00] 3,234,000.00] 5,174,400.00]  5.691 .840.00{ 6,261,024.00] 8,765,433.60] 9,641,976.96 10,606,174.66 11.666,792.12
CAPACITACION 164.337.20 377.,808.20 448,223.75 515,445.23 888,995.71 1.022,314.58| 1,567.440.65] 1,802,526.27| 2,072.874.73 2,383,775.46
TOTAL COSTOS| 5,709,447.20| 8,595,768.20| 10,009,943.75 13,282,145.01( 16,958,971.46| 17,371,627.83 22,243,949.62| 25,472,216.58( 24,414,038.40 27,700,981.38
VARIABLES
COSTOS TOTALES 19,613,674.22| 36,104,429.94| 38,909,578.41 44,500,571.24| 72,747,889.61| 75,765,978.19] 92,499,903.56 100,436,002.37| 104,802,297.84] 114,336,714.05
NUMERO DE LINEAS 45,000 90,000 111,600 138,384 171,596 212,779 263,846 327,169 405,690 503,056
COSTO PROMEDIO POR| 435.86 401.16 348.65 321.57 423.95 356.08 350.58 306.98 258.33 227.28
LINEA
COSTO VAR. UNI. POR 126.88 95.51 89.69 95.98 98.83 81.64 84.31 77.86 60.18 55.07
LINEA
PRECIO PROMEDIO 301.86 293.22 283.50 274.32 302.40 47412 451.44 428.76 578.52 542.70
UNITARIO (SIN IVA)

MARGEN UNITARIO PROME 174.98 197.71 193.81 178.34 203.57 392.48 367.13 350.90 518.34 487.63
PUNTO DE EQUILIBRIO| 79,460 139,135 149,117 175,050 274,054 148,784 191,363 213,631 155,088 177,665




CUADRO # 8 ESTADO DE
RESULTADOS
2003

Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto Septiembre Octubre Noviembre Diciembre TOTAL 2003
VENTAS BRUTAS 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0001 226395000/ 226395000] 226395000 2263950.00] 2263 95000] 2.263.95000] 1358370000
Menos: Egresos por mano de obra 273,895.33 273,895 33 273,895 33 273,895.33 273,895 33 273,895 33 273,895.33 273,895.33 273.895.33 273,895.33 273.895.33 273,895 33 3,286.744.00
Menos: Egresos por gastos de operacién sin 120,468.23 120,468.23 120,468.23 120,468.23 120,468.23 120,468.23 120,468.23 120,468.23 120,468.23 120,468.23 120,468.23 120,468.23 1,445 618.72
depreciacion y amortizacion
Menos: Egresos por gastos de adm. y 470,425 83 470,425.83 470,42583 470,425.83 470,425 83 470,425.83 470,42583 470,425.83 47042583 470,425.83 470,425.83 47042583 5.645.110.00
ventas sin depreciacion
UTILIDAD ANTES IMPUESTOS  -864,789.39  -864,789.39 -864,789.39|  -864,789.38|  -864.789.39 -864,789.39| 1,399,160.61 1,399,160.61| 1,399,160.61| 1,399,160.61 1,399,160.61] 1,399.160.61 3,206,227.28
DEPRECIACION, AMORTIZACION
INTERESES (EBITDA)
% EBITDA 61.80% 61.80% 61.80% 61.80% 61.80% 61.80% 23.60%
AMORTIZACION + DEPRECIACION 769.683.46 769,683.46 769.683.46 769,683.46 769,683.46 769,683.46 769.683.46 769,683.46 769,683.46 769,683.46 769,683.46 769,683.46 9,236.201.50
UTILIDAD ANTES IMPUESTO Y PART, EMP. -1634472.85|  -1634472.85|  -1634472.85]  1634472.85]  1634472.85| 163447285 629477.15 629477.15 629477.15 629477.15 629477.15 629477.15 -6,029,974.22
15% Participaciéon empleados 0 0 0 0 0 0 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
UTILIDAD ANTES IMPUESTOS -1634472.85|  -1634472.85]  -1634472.85|  -1634472.85|  -1634472.85] 163447285 629477.15 629477.15 629477.15 629477.15 629477.15 629477.15 5,029.974.22
Menos: Impuesto a la renta 0 0 0 0 0 0 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
UTILIDAD NETA -1,634,472.85| -1,634,472.85 -1,634,472.85| -1,634,472.85 -1,634,472.85| -1,634,472.85 629,477.15 629,477.15 629,477.15 629,477.15 629,477.15 629,477.15| -6,029,974.22




CUADRO # 8 ESTADO DE
RESULTADOS

2004 2005 2006 2007 2008 2009 2010 2011 2012
VENTAS BRUTAS 2638980000, 31638600.00] 3796149888  51,890,678.78] 10088289251 119.11075364] 140.277.13349] 234600780 32 273,008,275.89
Menos: Egresos por mano de obra 7.556,16400]  896447500]  10.30890465]  17.779.91412] _ 2044629164] _ 31,348,813 05] _ 3605052540 41,457 494.61 47,675,509.21
Menos: Egresos por gastos de operacion si 3,010,819.61 3,053,897.08 3,979,980.49 5,371,076.24 542636106  6,804,966.99 7,021,948.79 7,284,367 23 7,598,020.41
depreciacion y amortizacion
Menos: Egresos por gastos de adm. 8:417.96000]  977172000( 1309219978  16411750.76]  16.708,177.00]  21160,675.03| 2417837067 22,875,287 51 25878,035.94
ventas sin depreciacion
UTILIDAD ANTES IMPUESTOS 7,404,856.39 9,848,507.92 10,580,413.96 12,327,937.67| 58,302,062.81 59,795,998.57| 73,026,279.62 163,082,630.98| 191,856,710.34
DEPRECIACION, AMORTIZACION =
INTERESES (EBITDA)
% EBITDA 28.06% 31.13% 27.87% 23.76% 57.79% 50.20% 52.06% 69.49% 70.28%
AMORTIZACION + DEPRECIACION 17.119.486.33]  17,119.486.33|  17,119.486.33]  33,185,148.50|  33.185,148.50] _ 33,185,148.50] _ 33.185,148.50 33.185,148.50 33.185,148.50
UTILIDAD ANTES IMPUESTO Y PART. EMP. -9,714,629.94] 7 270978 41 £.539072.36] -20857.21083] 25116914.32]  26610,85008] _39.841.13112]  129.897.482.48] 158571561 84
15% Participacion empleados 0.00 0.00 0.00 000|  3767,587.15] _ 3.991.627.51 5.976,169.67 19,484 622 37 23,800,734.28
UTILIDAD ANTES IMPUESTOS 9.71462994| __ 7.270.978.41 6.539.072.36]  -20.857.21083| 21349377 17| 22,619,222.56 _ 33.664.961.45] __110.412.860 1] 134870 527 &7
Menos: Impuesto a la renta 0.00 0.00 0.00 0.00 5,337,344.29 5,654,805.64 8,466,240.36 27,603,215.03 33,717,706.89
UTILIDAD NETA 9,714,629.94] 7,270978.41] -6,539,072.36] -20,857,210.83] 16,012,032.88] 16,964,416.92] 25,398,721.09] 82,809,645.08] 107 15312067




CUADRO #9 FLUJO DE CAJA

2003
Mes 0 Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto Septiembre Octubre Noviembre Diciembre

CAJA INICIAL 21.637,985.00 20,773.195.61 19,908,406.21 19.043,616.82 18.178.827.43 17.314,038.03 16,449,248 64 17.848.409.25 19,247 569.85 20,646,730 46 22,045.891.06. 23.445.051.67
Mas: Ingresos por ventas de contado 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 2,875,216.50 2,875.216.50 2,875,216.50 2.875,216.50 2.875.216.50 2,875216.50
TOTAL DISPONIBLE 21,637,985.00 20,773,195.61 19,808,406.21 19,043,616.82 18,178,827.43 17,314,038.03 19,324,465.14 20,723,625.75 22,122,786.35 23,521,946.96 24,921,107.56 26,320,268.17
Menos: Inversion en activos fijos 92,362,015.00 0

Menos: Egresos por mano de obra 0 273.895.33 273,895.33 273,895.33 273.895.33 273,895.33 273.895.33 273,895.33 273,895.33 273,895.33 273,895.33 273.895.33 273,895.33
Menos: Egresos por gastos de operacién 0 120,468.23 120.468.23 120,468.23 120,468.23 120.468.23 120.468.23 120.468.23 120.468.23 120,468.23 120.468.23 120,468.23 120,468.23
Menos: Retencién de Impuestos (IVA ICE) 0 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 611,266.50 611,266.50 611.266.50 611.266.50 611.266.50 611.266.50
Menos: Egresos por gastos de adm.y ventas 0 47042583 470.425.83 470,425.83 470,425.83 470,425.83 470.425.83 470,425.83 470.425.83 470,425.83 47042583 470.425.83 470.425.83)
Menos: Pago de utilidades 0 0.00
Menos: Distribucion de excedentes del ejercicio) 0 0.00
anterior

Menos: Pago de Impuesto a la renta del ejercicio) 0 0.00]
anterior

TOTAL EGRESOS OPERATIVOS 92,362,015.00 864,789.39 864,789.39 864,789.39 864,789.39 864,789.39 864,789.39 1,476,055.89 1,476,055.89 1,476,055.89 1,476,055.89 1,476,055.89 1,476,055.89
NETO DISPONIBLE -92,362,015.00 20,773,195.61 19,908,406.21 19,043,616.82 18,178,827.43 17,314,038.03 16,449,248.64 17,848,409.25 18,247,569.85 20,646,730.46 22,045,891.08 23,445,051.67 24,844,212.28
Mas: Aporte de Socios 114,000,000.00 0.00 0.00 0.00. 0.00 0.00 0.00.
CAJA FINAL 21,637,985.00| 20,773,195.61| 19,908,406.21 19,043,616.82| 18,178,827.43| 17,314,038.03 16,449,248.64| 17,848,409.25 19,247,569.85| 20,646,730.46| 22,045,891.06 23,445,051.67| 24,844,212.28




CUADRO #9 FLUJO DE CAJA

2004 2005 2006 2007 2008 2009 2010 2011 2012

CAJA INICIAL 2484421228 1.416.220.38 11,264.728.29 21,845,142.26 516.458.26 58.818.521.07 103,745,306.37 161.017,962.74 300,514,644.09)
Mas: Ingresos por ventas de contado 33.515.046.00 40.181,022.00 48,211.103.58 65.901,162.06 128.121.273.49 151,270,657.12 178.151,959.53 298,068,721.01 354,910,758.66,
TOTAL DISPONIBLE 58,359,258.28 41,597,242.38 59,475,831.87 87,746,304.31 128,637,731.75 210,089,178.18 281,897,265.90 459,086,683.75 655,425,402.75
Menos: Inversién en activos fijos 78.832,848.29 0.00 0.00 160,656.621.66 0 0 0 0 0
Menos: Egresos por mano de obra 7.556,164.00 8,964,475.00 10,308,904 .65 17.779,914.12 20.446.291.64 31.348.813.05 36,050,525.40, 41,457,494.61 47,675,509.21
Menos: Egresos por gastos de operacion 3.010.819.61 3,053,897.08 3.979,980.49| 5.371.076.24 5,426,361.06 6,804,966.99, 7.021,948.79 7.284.367.23 7.598,020.41
Menos: Retencion de Impuestos (IVA ICE) 7.125.246.00 8.542,422.00 10,249,604.70 14,010,483.27 27.238,380.98 32,159.903.48 37,874,826.04 63,368.940.69 81.902,482.77
Menos: Egresos por gastos de adm.y ventas 8.417.960.00 9,771.720.00 13,092.199.78 16.411.750.76 16.708,177.00 21,160,975.03 24,178.379.67 22,875.287.51 25,878,035.94
Menos: Pago de utilidades 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 3,767.537.15 3.991.627.51 5,976,169.67 19,484,622 37
Menos: Distribucion de excedentes del ejercicio) 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 5,764,331.84 6.107,190.09 9,143,539.59 2981147223
anterior

Menos: Pago de Impuesto a la renta del ejercicio 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 5,337.344.29 5,654,805.64 8,466,240.36 27,603,215.03
anterior

TOTAL EGRESOS OPERATIVOS 104,943,037.90 30,332,514.08 37,630,689.61 214,229,846.05 69,819,210.67 106,343,871.82 120,879,303.16 158,572,039.66 239,953,357.95
NETO DISPONIBLE -46,583,779.62 11,264,728.29 21,845,142.26| -126,483,541.74 58,818,521.07 103,745,306.37 161,017,962.74 300,514,644.09 415,472,044.80
Mas: Aporte de Socios 48,000,000.00 0.00 0.00| 127,000,000.00 0.00 0 0 0 0
CAJA FINAL 1,416,220.38| 11,264,728.29| 21 ,845,142.26 516,458.26| 58,818,521.07| 103,745,306.37| 161 ,017,962.74| 300,514,644.09| 415,472,044.80




CUADRO # 10 BALANCE GENERAL

ANO 0 2003 2004 2005 2006 2007 2008 2009 2010 2011 2012
ACTIVOS
Activos Corrientes
Caja y Bancos 21,637,985.00] 24,844,212.28 1,416,220.38| 11,264,728.29| 21,845,142.26 516,458.26| 58,818,521.07 103,745,306.37| 161,017,962.74| 300,514,644.09] 415 472,044.80
Total Activos Corrientes 21,637,985.00| 24,844,212.28 1,416,220.38| 11,264,728.29| 21,845,142.26 516,458.26| 58,818,521.07| 103,745,306.37| 161,017,962.74] 300,514,644.09] 415472,044.80
Activos Fijos
Instalaciones 11,330,734.62| 11,330,734.62| 26,856,786.53| 26,856,786.53| 26,856,786.53| 48,771,924.33| 48,771,924.33| 48,771,924.33| 48.771.924.33 48,771,924.33| 48,771,924.33
Menos: Depreciacion 0.00 1,133,073.46 3,818,752.11 6,504,430.77| 9,190,109.42| 14,067,301.85| 18,944,494.29| 23,821,686.72| 28,698,879.15] 33,576,071.59] 38,453,264.02
Magquinaria y Equipos 49,031,280.38| 49,031,280.38| 111,338,076.76| 111,338,076.76] 111,338,076.76] 221,579,560.62| 221,579,560.62| 221 ,579,560.62( 221,579,560.62| 221,579,560.62| 221,579,560.62
Menos: Depreciacion 0.00 4,903,128.04] 16,036,935.71| 27,170,743.39| 38,304,551.07| 60,462,507.13| 82,620,463.19] 104,778,419.25 126,936,375.31| 149,094,331.37 171,252,287.44
Muebles y enseres 2,000,000.00 2,000,000.00 3,000,000.00 3,000,000.00| 3,000,000.00 6,500,000.00 6,500,000.00 6,500,000.00 6,500,000.00 6,500,000.00 6,500,000.00
Menos: Depreciacion 0.00 200,000.00 500,000.00 800,000.00f 1,100,000.00 1,750,000.00 2,400,000.00 3,050,000.00 3,700,000.00 4,350,000.00 5,000,000.00
Licencia 30,000,000.00) 30,000,000.00] 30,000,000.00] 30,000,000.00] 30,000,000.00] 55,000,000.00] 55,000,000.00] 55,000,000.00 55,000,000.00| 55,000,000.00{ 55,000,000.00
(-) Amortizacion 0.00 3,000,000.00 6,000,000.00 9,000,000.00] 12,000,000.00, 17,500,000.00] 23,000,000.00| 28,500,000.00] 34,000,000.00] 39,500,000.00] 45,000,000.00!
Total Activos Fijos 92,362,015.00( 83,125,813.50| 144,839,175.46| 127,719,689.13| 110,600,202.80] 238,071,675.97 204,886,527.47| 171,701,378.98| 138,516,230.48 105,331,081.99| 72,145,933.49|
TOTAL ACTIVOS 114,000,000.00| 107,970,025.78| 146,255,395.84| 138,984,417.42| 132,445,345.06| 238,588,134.23 263,705,048.55| 276,446,685.35| 299,534,193.23| 405,845,726.08| 487,617,978.30
PASIVOS
Pasivos Corrientes
Utilidades por pagar 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 3,767,537.15 3,991,627.51 5,976,169.67| 19,484,622.37| 23,800,734.28
Impuesto a la Renta por Pagar 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 5,337,344.29 5,654,805.64 8,466,240.36| 27,603,215.03| 33,717,706.89
Total Pasivos Corrientes 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 9,104,881.44 9,646,433.15| 14,442410.03| 47,087,837.40| 57,518,441.17
PATRIMONIO
Reserva Legal 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 1,601,203.29 3,297,644.98 5,837,517.09| 14,118,481.60| 24,233,793.66
Aporte de Socios 114,000,000.00] 114,000,000.00| 162,000,000.00| 162,000,000.00] 162,000,000.00] 289,000,000.00] 289,000,000.00 289,000,000.00{ 289,000,000.00| 289,000,000.00( 289,000,000.00
Utilidad o perdida del ejercicio 0.00{ -6,029,974.22| -9,714,629.94] -7,270,978.41| -6539,072.36] -20,857,210.83] 14,410,829.59] 15,267,075.23| 22 ,858,848.98| 74,528,680.57| 91,037,808.61
Utilidades reten ejer anterior| -6,029,974.22| -15,744,604.16| -23,015,582.58| -29,554,654.94| -50,411,865.77| -41,765,368.02| -32,604,582.88| -18,889,273.49 25,827,934.86
(60% de Utilidad neta)
Total Patrimonio 114,000,000.00] 107,970,025.78| 146,255,395.84| 138,984,417.42| 132,445,345.06| 238,588,134.23] 254,600,167.11 265,800,252.20| 285,091,783.19| 358,757,888.68| 430,099,537.13]
Total Pasivo mas Patrimonio 114,000,000.00 107,970,025.78)| 146,255,395.84| 138,984,417.42(132,445,345.06] 238,588,134.23| 263,705,048.55 275,446,685.35| 299,534,193.23| 405,845,726.08| 487,617,978.30




CUADRO # 11 FLUJO DE CAJA NETO

Van (15%)

$100,935,631.74

ANO 0 2003 2004 2005 2006 2007 2008 2009 2010 2011 2012

UTILIDAD ANTES DE IMP. Y PART, 0 -6,029,974.22 -9,714,629.94| .7,270,978.41| -6,539,072.36 -20,857,210.83 25,116,914.32 26,610,850.08 39,841,131.12| 129,897,482.48 158,671,561.84
EMPLEADOS

+) Depreciacién 0 6,236,201.50 14,119,486.33 14,119.486.33 14,119,486 33 27,685,148.50 27,685,148 27,685,148 27,685,148 27,685,148 27,685,148

+) Amortizacion 0 3,000,000 3,000,000 3,000,000 3.000,000.00 5,500,000.00. 5,500,000.00. 5,500,000.00 5,500,000.00 5,500,000.00 5,500,000.00
1. Flujo de Fondos Netos de Periodo 0 3,206,227.28 7,404,856.39 9,848,507.92 10,580,413.96 12,327,937.67 58,302,062.81 59,795,998.57 73,026,279.62 163,082,630.98 191,856,710.34
Inversiones en activos fijos del periodo 92,362,015.00 0.00 78,832,848.29 0.00 0.00 160,656,621.66 0 0 0 0 0
Inversiones en capital de trabajo 21,637,985.00 48,000,000.00 0.00 0.00 127,000,000.00 0 0 0 0 0
2. Inversiones Netas del Periodo 114,000,000.00 0.00 126,832,848.29 0.00 0.00 287,656,621.66 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
3. Valor de Liquidacion 1,057,810,412.28
4. Flujos de Caja Totalmente Netos -114,000,000.00 3,206,227.28| -119,427,991.90 9,848,507.92| 10,580,413.96 -275,328,684.00| 58,302,062.81 59,795,998.57| 73,026,279.62 163,082,630.98| 1,249,667,122.62
Tasa Interna de Retorno 19.560%




CUADRO # 12 SEGUNDO ESCENARIO

Costo de la Inversion del afio 2003 92,362,015.00

Condiciones del Prestamo:
Banco Extranjero

Prestamista:

Plazo: 10 afios

Periodo gracia: 2 afos

Pagos: Capital: 32 Trimestralidades iguales y consecutivas, la primera a los 24 meses de

entrada en vigencia del Prestamo
Intereses: Pagaderos trimestralmente.

Interés: Libor 3 meses +2% .

Valor del Prestamo: 80% del costo| 73,889,612.00 Aporte de los socios 27,708,604.50

de la inversion (30% de la inversion, se

incluye un 10% d
Interés (LIBOR 3 meses + 2%) 3.80% Se ha considerado la tasa libor 3 meses vigente al 22 enero/2002
Afio Trimestres Capital Interes Total Saldo capital
0 0 0 0 73,889,612

2003 1 0 701,951 701,951 73,889,612
2003 2 0 701,951 701,951 73,889,612
2003 3 0 701,951 701,951 73,889,612
2003 4 0 701,951 701,951 73,889,612

SUB-TOTAL 0 2,807,805 2,807,805 73,889,612
2004 5 0 701,951 701,951 73,889,612
2004 6 0 701,951 701,951 73,889,612
2004 7 0 701,951 701,951 73,889,612
2004 8 0 701,951 701,951 73,889,612

SUB-TOTAL 0 2,807,805 2,807,805 73,889,612
2005 9 2,309,050 701,951 3,011,002 71,580,562
2005 10 2,309,050 680,015 2,989,066 69,271,511
2005 11 2,309,050 658,079 2,967,130 66,962,461
2005 12 2,309,050 636,143 2,945,194 64,653,410

SUB-TOTAL 9,236,201 2,676,189 11,912,391 64,653,410
2006 13 2,309,050 614,207 2,923,258 62,344,360
2006 14 2,309,050 592,271 2,901,322 60,035,310
2006 15 2,309,050 570,335 2,879,386 57,726,259
2006 16 2,309,050 548,399 2,857,450 55,417,209

SUB-TOTAL 9,236,201 2,325,214 11,561,415 55,417,209
2007 17 2,309,050 526,463 2,835,514 53,108,159
2007 18 2,309,050 504,528 2,813,578 50,799,108
2007 19 2,309,050 482,592 2,791,642 48,490,058
2007 20 2,309,050 460,656 2,769,706 46,181,007

SUB-TOTAL 9,236,201 1,974,238 11,210,440 46,181,007
2008 21 2,309,050 438,720 2,747,770 43,871,957
2008 22 2,309,050 416,784 2,725,834 41,562,907
2008 23 2,309,050 394,848 2,703,898 39,253,856
2008 24 2,309,050 372,912 2,681,962 36,944,806

SUB-TOTAL 9,236,201 1,623,262 10,859,464 36,944,806
2009 25 2,309,050 350,976 2,660,026 34,635,756
2009 26 2,309,050 329,040 2,638,090 32,326,705
2009 27 2,309,050 307,104 2,616,154 30,017,655
2009 28 2,309,050 285,168 2,594,218 27,708,604

SUB-TOTAL 9,236,201 1,272,287 10,508,488 27,708,604
2010 29 2,309,050 263,232 2,572,282 25,399,554
2010 30 2,309,050 241,296 2,550,346 23,090,504
2010 31 2,309,050 219,360 2,528,410 20,781,453
2010 32 2,309,050 197 424 2,506,474 18,472,403

SUB-TOTAL 9,236,201 921,311 10,157,513 18,472,403
2011 33 2,309,050 175,488 2,484,538 16,163,353
2011 34 2,309,050 153,652 2,462,602 13,854,302
2011 35 2,309,050 131,616 2,440,666 11,545,252
2011 36 2,309,050 109,680 2,418,730 9,236,201

SUB-TOTAL 9,236,201 570,335 9,806,537 9,236,201
2012 37 2,309,050 87,744 2,396,794 6,927,151
2012 38 2,309,050 65,808 2,374,858 4 618,101
2012 39 2,309,050 43,872 2,352,922 2,309,050
2012 40 2,309,050 21,936 2,330,986 0

SUB-TOTAL 9,236,201 219,360 9,455,561 0

TOTAL 73,889,612( 17,197,807 91,087,419




Costo de la Inversion del afio

2004

Prestamista:
Plazo:

Periodo gracia:
Pagos:

CUADRO # 13 SEGUNDO ESCENARIO

78,832,848.29

Condiciones del Prestamo:

Banco Extranjero

9
2

anos
anos

Capital: 28 Trimestralidades iguales y consecutivas, la primera a los 24 meses de
entrada en vigencia del Prestamo

Intereses: Pagaderos trimestralmente.

Interés: Libor 3 meses +2%
Valor del Prestamo: 80% del Aporte de los socios
costo de la inversion 63,066,278.63 (30% de la inversion) 23,649,854.49
Interés (LIBOR 3 meses + 3.80% Se ha considerado la tasa libor 3 meses vigente al 22 enero/2002
Afno Trimestres Capital Interes Total Saldo capital
0 0 0 0 63,066,279
2004 1 0 599,130 599,130 63,066,279
2004 2 0 599,130 599,130 63,066,279
2004 3 0 599,130 599,130 63,066,279
2004 4 0 599,130 599,130 63,066,279
Sub-total 0 2,396,519 2,396,519 63,066,279
2005 5 0 599,130 599,130 63,066,279
2005 6 0 599,130 599,130 63,066,279
2005 7 0 599,130 599,130 63,066,279
2005 8 0 599,130 599,130 63,066,279
Sub-total 0 2,396,519 2,396,519 63,066,279
2006 9 2,252 367 599,130 2,851,497 60,813,912
2006 10 2,252 367 577,732 2,830,099 58,561,544
2006 11 2,252,367 556,335 2,808,702 56,309,177
2006 12 2,252,367 534,937 2,787,304 54,056,810
Sub-total 9,009,468 2,268,134 11,277,602 54,056,810
2007 13 2,252,367 513,540 2,765,907 51,804,443
2007 14 2,252,367 492,142 2,744,509 49,552,076
2007 15 2,252,367 470,745 2,723,112 47,299,709
2007 16 2,252,367 449,347 2,701,714 45,047,342
Sub-total 9,009,468 1,925,774 10,935,242 45,047,342
2008 17 2,252,367 427,950 2,680,317 42,794,975
2008 18 2,252,367 406,552 2,658,919 40,542,608
2008 19 2,252,367 385,155 2,637,522 38,290,241
2008 20 2,252,367 363,757 2,616,124 36,037,874
Sub-total 9,009,468 1,583,414 10,592,882 36,037,874
2009 21 2,252,367 342,360 2,594,727 33,785,506
2009 22 2,252,367 320,962 2,573,329 31,533,139
2009 23 2,252,367 299,565 2,551,932 29,280,772
2009 24 2,252,367 278,167 2,530,534 27,028,405
Sub-total 9,009,468 1,241,054 10,250,523 27,028,405
2010 25 2,252,367 256,770 2,509,137 24,776,038
2010 26 2,252,367 235,372 2,487,739 22,523,671
2010 27 2,252 367 213,975 2,466,342 20,271,304
2010 28 2,252,367 192,577 2,444,944 18,018,937
Sub-total 9,009,468 898,694 9,908,163 18,018,937
2011 29 2,252,367 171,180 2,423,547 15,766,570
2011 30 2,252 367 149,782 2,402,150 13,514,203
2011 31 2,252,367 128,385 2,380,752 11,261,835
2011 32 2,252,367 106,987 2,359,355 9,009,468
Sub-total 9,009,468 556,335 9,565,803 9,009,468
2012 33 2,252,367 85,590 2,337,957 6,757,101
2012 34 2,252,367 64,192 2,316,560 4,504,734
2012 35 2,252,367 42,795 2,295,162 2,252,367
2012 36 2,252 367 21,397 2,273,765 0
Sub-total 9,009,468 213,975 9,223,443 0
TOTAL 63,066,279| 13,480,417 76,546,696




CUADRO # 14 SEGUNDO ESCENARIO

Costo de la Inversion 160,656,621.66
del aino 2007

Prestamista:
Plazo:

Periodo gracia:

Condiciones del Prestamo:

Banco Extranjero

6 anos
1 afos

Pagos: Capital: 20 Trimestralidades iguales y consecutivas, la primera a los 12 meses
de entrada en vigencia del Prestamo
Intereses: Pagaderos trimestralmente.

Interés: Libor 3 meses + 2%

Valor del Prestamo: 80%| 128,525,297 Aporte de los socios

del costo de la inversion (30% de la inversion) 48,196,986.50

Interés (LIBOR 3 meses 3.80% Se ha considerado la tasa libor 3 meses vigente al 22

+2%) enero/2002

Ano Trimestres Capital Interes Total Saldo capital
0 0 0 0 128,525,297

2007 1 0 1,220,990 1,220,990 128,525,297
2007 2 0 1,220,990 1,220,990 128,525,297
2007 3 0 1,220,990 1,220,990 128,525,297
2007 4 0 1,220,990 1,220,990 128,525,297

Sub-Total 0 4,883,961 4,883,961 128,525,297
2008 5 6,426,265 1,220,990 7,647,255 122,099,032
2008 6 6,426,265 1,159,941 7,586,206 115,672,768
2008 7 6,426,265 1,098,891 7,525,156 109,246,503
2008 8 6,426,265 1,037,842 7,464,107 102,820,238

Sub-Total 25,705,059 4,517,664 30,222,724 102,820,238
2009 9 6,426,265 976,792 7,403,057 96,393,973
2009 10 6,426,265 915,743 7,342,008 89,967,708
2009 11 6,426,265 854,693 7,280,958 83,541,443
2009 12 6,426,265 793,644 7,219,909 77,115,178

Sub-Total 25,705,059] 3,540,872 29,245,931 ~77,115,178]
2010 13 6,426,265 732,594 7,158,859 70,688,914
2010 14 6,426,265 671,545 7,097,810 64,262,649
2010 15 6,426,265 610,495 7,036,760 57,836,384
2010 16 6,426,265 549 446 6,975,711 51,410,119

Sub-Total 25,705,059 2,564,080 28,269,139 51,410,119
2011 17 6,426,265 488,396 6,914,661 44,983,854
2011 18 6,426,265 427,347 6,853,611 38,557,589
2011 19 6,426,265 366,297 6,792,562 32,131,324
2011 20 6,426,265 305,248 6,731,512 25,705,059

Sub-Total 25,705,059] 1,587,287 27,292,347 25,705,059
2012 21 6,426,265 244,198 6,670,463 19,278,795
2012 22 6,426,265 244 198 6,670,463 12,852,530
2012 23 6,426,265 183,149 6,609,413 6,426,265
2012 24 6,426,265 122,099 6,548,364 0

Sub-Total 25,705,059 793,644 26,498,703 0

TOTAL 102,820,238| 17,093,865 119,914,102




CUADRO # 15 SEGUNDO ESCENARIO

RESUMEN DE PAGOS ANUALES DE CAPITAL + INTERESES DE PRESTAMOS

ANO CAPITAL INTERESES TOTAL POR PAGAR [SALDO DE CAPITAL
2003 0.00 2,807,805.26 2,807,805.26 73,889,612.00
2004 0.00 5,204,323.84 5,204,323.84 136,955,890.63
2005 9,236,201.50 5,072,707.97 14,308,909.47 127,719,689.13
2006 18,245,669.88 4,593,347.39 22,839,017.27 109,474,019.25
2007 18,245,669.88 8,783,973.23 27,029,643.11 219,753,646.71
2008 43,950,729.34 7,724,340.68 51,675,070.02 175,802,917.37
2009 43,950,729.34 6,054,212.97 50,004,942.31 131,852,188.03
2010 43,950,729.34 4,384,085.25 48,334,814.59 87,901,458.68
2011 43,950,729.34 2,713,957.54 46,664,686.88 43,950,729.34
2012 43,950,729.34 1,226,978.37 45,177,707.71 0.00
TOTAL | 265,481,187.96| 48,565,732.51 314,046,920.47




CUADRO # 16 ESTADO DE
RESULTADOS
SEGUNDO ESCENARIO
2003

Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto Septiembre Octubre Noviembre Diciembre TOTAL 2003
VENTAS BRUTAS 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 000] 2263950.00] 2.263,950.00| 2,263,950.00] 2,263.950.00] _ 2.263,950.00]  2.263.950.00] 13583 700 00
Menos: Egresos por mano de obra 273,89533 27389533 273,89533 273,895 33 273,895.33 273,895.33 273,895.33 273,895.33 273,895.33 273,895.33 273,895.33 273,895.33 3,286,744.00
Menos: Egresos por gastos de adm.y ventas 470,425 83 470,425.83 470,425.83 470,425.83 470,425.83 470,425.83 470,425.83 470,425.83 470,425.83 470,425.83 470,425 83 470,425.83 5,645,110.00
sin depreciacion
Menos: Egresos por gastos de operacion sin 120,468.23 120.468.23 120.468.23 120,468.23 120,468.23 120,468.23 120,468.23 120,468.23 120,468.23 120,468.23 120,468.23 120,468.23 1,445 61872
depreciacion y amortizacion
Total Egresos sin depreciacion, amortizacion 864,789.39 864,789.39 864,789.39 864,789.39 864,789 39 864,789.39 864,789.39 864,789.39 864,789.39 864,789.39 864,789.39 864,789.39| 1037747272
e intereses
UTILIDAD ANTES IMPUESTOS | 1,399,160.61| 1,399,160.61( 1,399,160.61| 1,399,160.61| 1,399,160.61| 1,399,160.61|  3,206,227.28
DEPRECIACION, AMORTIZACION E
INTERESES (EBITDA)
% EBITDA 61.80% 61.80% 61.80% 61.80% 61.80% 61.80%, 23.60%
AMORTIZACION + DEPRECIACION 769,683 46 76966346 769.683.46 769,683.46 769.683.46 769,683 46 769,683.46 769.683.46 769,683.46 769,683.46 769,683.46 769,683 46 9.236.201.50
INTERESES 23398377 23398377 23398377 23398377 23398377 233 98377 23398377 233,983.77 233,983.77 23398377 233983 77 233,983 77 2.807,805.26
Total depreciacion, amortizacion e intereses 1.003,667.23  1,003,667.23]  1,003,667.23  1,003,667.23]  1,003,667.23|  1,003,667.23|  1,003.667.23]  1,003.667.23 1,003,667.23]  1,003,667.23  1,003,667.23]  1,003,667.23]  12,044.006.76
UTILIDAD ANTES IMPUESTO Y PART, EMP. -1,003,667.23]  -1,003,667.23|  -1,003,667.23 _-1,003,667.23] _-1,003,667.23| _-1,003,667.23 395,493.38 395,493.38 395,493.38 395,493.38 395,493.38 395,493.38 -8,837,779.48
15% Participaciéon empleados 0 0 0 0 0 0 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
UTILIDAD ANTES IMPUESTOS -1003667.23]  -1003667.23|  -1003667.23] _ -1003667.23] __ -1003667.23|  -1003667.23 395493.38 395493.38 395493.38 395493.38 395493.38 395493.38 -8.837,779.48
Menos: Impuesto a la renta 0 0 0 0 0 0 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
UTILIDAD NETA -1,003,667.23| -1,003,667.23 -1,003,667.23| -1,003,667.23 -1,003,667.23| -1,003,667.23 395,493.38 395,493.38 395,493.38 395,493.38 395,493.38 395,493.38| -8,837,779.48




CUADRO # 16 ESTADO DE
RESULTADOS
SEGUNDO ESCENARIO

2004 2005 2006 2007 2008 2009 2010 2011 2012
VENTAS BRUTAS 2638980000,  31.638600.00|  37.96149888]  51.89067878] 10086289251 119.110.753.64] 140277 133.48] 23469978053 273,008,275.89
Menos: Egresos por mano de obra 7.566,164.00 B.96447500]  10308,90465]  17.779.91412] 2044629164  31,348,813.05] _ 36.050,525 40 41,457,494 61 47,675,509.21
Menos: Egresos por gastos de adm.y ventas] _ 6,417,960.00 9.77172000(  13,092199.78]  16,411,750.76|  16,708,177.00  21.160,97503|  24.178.379.67 22,875,287 51 25,878,035 94
sin depreciacion
Menos: Egresos por gastos de operacion sin 3,010,819.61 3,053,897.08 3,979,980.49 5,371,076.24 5,426,361.06 6,804,966.99 7,021,94879 7,284,367.23 7,598,020 41
depreciacion y amortizacion
Total Egresos sin depreciacion, amortizacion| ~ 18,984,94361| 2179009208  27,381,084.92] 39,562,741 12| 42.580,82970 59,314,755.06| 67,250,853 87 71,617,149.35 81,151,565 56
e intereses
UTILIDAD ANTES IMPUESTOS)  7,404,856.33]  9,848,507.92 10,580,413.96 12,327,937.67| 58,302,062.81| 59,795,098.57 73,026,279.62| 163,082,630.98| 191,856,710.34
DEPRECIACION,  AMORTIZACION
INTERESES (EBITDA)
% EBITDA 28.06% 31.13% 27.87% 23.76% 57.79% 50.20% 52.06% 69.49% 70.28%
AMORTIZACION + DEPRECIACION 17.119.486.33] 1711948633  17,119.48633] 3318514850 _ 33.185.148.50]  33.185 148.50] 33185 148 50 33.185.148.50 33,185,148 50
INTERESES 520432384 5.072,707.97 4,593,347 39 878397323 _ 7.724.34068 5.054.212.97 4,384,085 25 2.713.957 54 1.226,978.37
Total depreciacion, amortizacion ¢ intereses 2232381047 22192,194.30]  21,712,833.72|  41,969,121.73  40,909,489.18]  39,239,361.46] 37 569.233.75 35,899,106.03 34,412,126.87
UTILIDAD ANTES IMPUESTO Y PART, EMP. 14918,953.78]  12,343,686.39|  11,132,415.76]  -29,641,184.06] _ 17,392,573.64]  20,586,637.11|  35.457.045.67 127,183,524.94] __157,444,583.47
15% Participacion empleados 0.00 0.00 0.00 000| __ 2,608,886.05 3,083,495.57 5,318,556 88 19,077,528.74 23,616,687 52
UTILIDAD ANTES IMPUESTOS 14918959.78] -12.343686.39] 1113241976 20641,186406] 14,783687.50] _ 17,473,141.54] __30,138,486.95] 708105.966.20 133,827,895.95)
Menos: Impuesto a la renta 0.00 0.00 0.00 000 3695921.90 4,368,285 39 7.534,622.25 27,026,499.05 33,456,973.99
UTILIDAD NETA -14,918,953.78] 12,343,686.39] -11,132,419.76] -29,641,184.06] 11,087,765.69] 13,104,856.16] 22,603,866.74] 81,079,497 15| 100,370,921 96




CUADRO # 17 FLUJO DE CAJA
ESCENARIO 2

2003
Mes 0 Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto Septiembre Octubre N Diciemb
CAJA INICIAL 9,236,201.50 8,137,428.33 7.038,655.17 5,939,882.01 4,841,108.84 3,742,335 68 2,643,562.51 3,808,739.35 4,973,916.18 6.139,093.02 7.304,269.85 8,469 446 69
Mas: Ingresos por ventas de contado 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 2,875.216.50 2,875,216.50 2,875,216.50 2,875,216 50 2,875,216.50 2,875,216.50
TOTAL DISPONIBLE 9,236,201.50 8,137,428.33 7,038,655.17 5,939,882.01 4,841,108.84 3,742,335.68 5,518,779.01 6,683,955.85 7,849,132.68 9,014,309.52 10,179,486.35 11,344,663.19;
Menos: Inversién en activos fijos 92,362,015.00 0
Menos: Egresos por mano de obra 0 273,895.33 273.895.33 273,895.33 273,895.33 273,895.33 273,895.33 273,895.33 273,895.33 273.895.33 273,895.33 273,895.33 273,895 33
Menos: Egresos por gastos de operacién 0 120,468 23 120,468.23 120,468.23 120,468.23 120,468.23 120.468.23 120,468.23 120,468.23 120,468.23 120,468.23 120,468.23 120,468.23
Menos: Retencion de Impuestos (IVA,ICE) 0 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 611,266.50 611.266.50 611,266.50 611,266.50 611,266.50, 611,266.50,
Menos: Egresos por gastos de adm y ventas 0. 470,425.83 470,425.83 470.425.83 470.425.83 470,425 83 470,425 83 470,425.83 470,425.83 470,425.83 470,425.83 470.425.83) 470,425 .83
Menos: Pago de utilidades del 15% Trabajadores) 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
del ejercicio anterior
Menos: Distribucion de excedentes del ejercicio
anterior
Menos: Gastos de Intereses y pago de 233,983.77 233,983.77 233,983.77 233,983.77 233,983.77 233,983.77 233,983.77 233,983.77 233,983.77 233,983.77 233,983.77 233,983.77
T a largo plazo
Menos: Pago de Impuesto a la renta del ejercicid) 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
anterior
TOTAL EGRESOS OPERATIVOS 92,362,015.00 1,098,773.16 1,098,773.16 1,098,773.16 1,098,773.16 1,098,773.16 1,098,773.16 1,710,039.66 1,710,039.66 1,710,039.66 1,710,039.66 1,710,039.66. 1,710,039.66
NETO DISPONIBLE -92,362,015.00 8,137,428.33 7,038,655.17 5,939,882.01 4,841,108.84 3,742,335.68 2,643,562.51 3,808,739.35 4,973,916.18 6,139,093.02 7,304,269.85 8,469,446.69 9,634,623.52,
Mas: PRESTAMOS 73,889,612.00
Mas: Aporte de Socios 27,708,604.50 0.00 0.00 0.00] 0.00 0.00 0.00,
CAJA FINAL 9,236,201.50| 8,137,428.33| 7,038,655.17 5,939,882.01| 4,841,108.84 3,742,335.68| 2,643,562.51| 3,808,739.35 4,973,916.18| 6,139,093.02] 7,304,269.85 8,469,446.69| 9,634,623.52




CUADRO #17 FLUJO DE CAJA
ESCENARIO 2

2004 2005 2006 2007 2008 2009 2010 2011 2012
ICAJA INICIAL 9,634,623.52 19,718,440.89 15,258,039.34 2,999,436.04 4,363,392.76 10,990,385.55 10,485,038.22 23,006,874.07 118.,434,347.01
IMas Ingresos por ventas de contado 33,515,046.00 40,181,022.00 48,211,103.58 65,901,162.06 128,121,273.49 151,270,657.12 178,151.859.53 298.068,721.01 354,910,758 .66
TOTAL DISPONIBLE 43,149,669.52 59,899,462.89 63,469,142.92 68,900,598.09 132,484,666.25 162,261,042.66 188,636,997.75 321,075,695.08 473,345,105.67
78,832,848.29 0.00 0.00 160,656,621.66 0 0 0 0 0
7,556,164.00. 8,964,475.00 10,308,904.65 17,779,914.12 20,446.,291.64 31,348,813.05 36,050,525.40 41,457.494.61 47 675,509.21
r gastos de operacién 3,010.819.61 3,053,897.08, 3,979,980.49 5,371,076.24 5,426,361.06, 6,804,966.99| 7,021,948.79, 7,284,367.23 7,598,020.41
. Retencion de Impuestos (IVA,ICE) 7,125,246.00 8,542,422 .00 10,249,604.70 14,010,483.27 27.238,380.98 32,159,903 48 37,874,826.04 63,368,940.69 81,902,482 77
. Egresos por gastos de adm.y ventas 8,417,960.00 9,771,720.00 13,092,199.78 16,411,750.76 16,708,177.00 21,160,975.03 24,178,379.67 22 875,287.51 25878,035.94
Pago de utilidades del 15% Trabajadores 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 2,608,886.05 3,083,495.57 5,318,556.88 19,077,528.74
del ejercicio anterior
Menos: Distribucion de excedentes del ejerciciol 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 3,991,595.65 4,717,748.22 8,137,392.03 29,188,618.97
anterior
Menos: Gastos de Intereses y pago de 5,204,323.84 14,308,909.47 22,839,017.27 27,029,643.11 51,675,070.02 50,004,942.31 48,334,814.59 46,664,686.88 45177,707.71
restamo a largo plazo
Menos: Pago de Impuesto a la renta del ejercicio) 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 3,695,921.90 4,368,285.39 7,534,622 25 27,026,499.05
anterior
TOTAL EGRESOS OPERATIVOS 110,147,361.74 44,641,423.56 60,469,706.88 241,259,489.16 121,494,280.70 151,776,004.45 165,630,023.68 202,641,348.07 283,524,402.80
NETO DISPONIBLE -66,997,692.22 15,258,039.34 2,999,436.04 -172,358,891.07 10,990,385.55 10,485,038.22 23,006,974.07 118,434,347.01 189,820,702.87
Mas: PRESTAMOS 63,066,278.63 128,525,297.33
Mas: Aporte de Socios 23,649,854.49 0.00 0.00 48,196,986.50 0.00 0 0 0 0
CAJA FINAL 19,718,440.89| 15,258,039.34 2,999,436.04 4,363,392.76| 10,990,385.55 10,485,038.22] 23,006,974.07| 1 18,434,347.01| 189,820,702.87




CUADRO # 18 BALANCE GENERAL - SEGUNDO ESCENARIO

ANO 0 2003 2004 2005 2006 2007 2008 2009 2010 2011 2012
ACTIVOS
Activos Corrientes
Caja y Bancos 9.236,201.50 9,634,623.52| 19,718,440.89] 15,258,039.34 2,999,436.04 4,363,392.76] 10,990,385.55| 10,485,038.22 23,006,974.07| 118,434,347.01] 189,820,702.87
Total Activos Corrientes 9,236,201.50 9,634,623.52| 19,718,440.89 15,258,039.34 2,999,436.04 4,363,392.76| 10,990,385.55 10,485,038.22| 23,006,974.07] 1 18,434,347.01| 189,820,702.87

Activos Fijos

Instalaciones

11,330,734.62

11,330,734.62

26,856,786.53

26,856,786.53

26,856,786.53

48,771,924.33

48,771,924.33

48,771,924.33

48,771,924.33

48,771,924.33

48,771,924.33

Menos: Depreciacion 0.00 1.133.073.46 3,818,752.11|  6,504,430.77 9.190,109.42| 14,067,301.85] 18,944,494.29 23,821,686.72| 28,698,879.15| 33,576,071.59 38,453,264.02
Magquinaria y Equipos 49.031,280.38| 49,031,280.38] 111,338,076.76| 11 1,338,076.76)| 111.338,076.76] 221,579,560.62| 221 1579,560.62 221,579,560.62] 221,579,560.62| 221,579.560.62| 221 .579,560.62
Menos: Depreciacion 0.00 4.903,128.04| 16,036,935.71] 27,170,743.39 38,304,551.07 60.462,507.13] 82,620,463.19 104,778.419.25| 126,936,375.31| 149,094,331.37 171,252,287.44
Muebles y enseres 2,000,000.00 2,000,000.00 3,000,000.00{ 3,000,000.00 3.000.,000.00 6,500,000.00 6,500,000.00 6,500,000.00 6,500,000.00 6,500.000.00 6,500,000.00
Menos: Depreciacion 0.00 200,000.00 500,000.00 800.000.00 1,100,000.00 1,750,000.00 2,400,000.00 3.050,000.00 3,700,000.00 4,350,000.00 5,000,000.00
Licencia 30.000,000.00] 30.000,000.00] 30,000,000.00 30,000,000.00 30.000,000.00] 55,000,000.00[ 55,000,000.00 55,000,000.00] 55,000,000.00] 55,000,000.00] 55.000,000.00
-) Amortizacion 0.00 3.000,000.00 6,000,000.00{ 9.000,000.00 12,000,000.00] 17,500,000.00] 23,000,000.00 28,500,000.00| 34,000,000.00] 39,500,000.00 45,000,000.00
Total Activos Fijos 92,362,015.00| 83,125,813.50| 144,839,175.46 127,719,689.13| 110,600,202.80| 238,071,675.97 204,886,527.47| 171,701,378.98| 138,516,230.48 105,331,081.99| 72,145,933.49

TOTAL ACTIVOS

101,598,216.50

92,760,437.02

164,557,616.35

142,977,728.47

113,599,638.84

242,435,068.73

215,876,913.02

182,186,417.20

161,523,204.56

223,765,429.00

261,966,636.37

PASIVOS

Pasivos Corrientes

ili n

Utilidades por pagar 15% Trabajadores 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 2,608,886.05 3,083,495.57 5,318,556.88| 19,077,528.74] 23,616.687.52
Impuesto a la Renta por Pagar 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 3,695,921.90 4,368,285.39 7,534,622.25| 27,026,499.05] 33,456.973.99
Total Pasivos Corrientes 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 6,304,807.94 7,451,780.95| 12,853,179.13| 46,104,027.79 57,073,661.51
Pasivos a largo plazo

Obligaciones bancarias 73.889,612.00| 73,889,612.00] 136,955.890.63 127,719,689.13| 109,474,019.25| 219,753,646.71 175,802,917.37| 131,852,188.03] 87,901,458.68 43,950,729.34 0.00
Total pasivos a largo plazo 73,889,612.00| 73,889,612.00| 136,955,890.63 127,719,689.13| 109,474,019.25 219,753,646.71| 175,802,917.37 131,852,188.03| 87,901,458.68] 43,950,729.34 0.00
TOTAL PASIVOS 73,889,612.00 73,889,612.00| 136,955,890.63 127,719,689.13| 109,474,019.25 219,753,646.71| 182,107,725.31| 139,303,968.98 100,754,637.81| 90,054,757.13| 57,073,661.51
PATRIMONIO

Reserva Legal 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 1,108,776.57 2,419,262.19 4,679,648.86]| 12,787,598.57| 22,824.690.77
Aporte de Socios 27,708,604.50[ 27,708,604.50] 51,358,458.99 51,358,458.99 51,358,458.99| 9955544549 99,555 44549 99,555,445 49| 99,555 445.49| 99,555 445 49 99,555,445 .49
Utilidad o perdida del ejercicio 0.00{ -8,837,779.48| -14,918,953.78 -12,343,686.39| -11,132,419.76] -29,641,184.06 9.978,989.12| 11,794,370.54| 20,343,480.07 72,971,547.44| 90,333,829.77
Utilidades reten ejer anterior (60% d -8,837,779.48| -23,756,733.26 -36,100,419.65 -47,232,839.40| -76,874,023.47| -70,886,629.99 -63,810,007.67| -51,603,919.63| -7,820,991.17

Total Patrimonio

27,708.604.50

18,870,825.02

27,601,725.72

15,258,039.34

4,125,619.58

22,681,422.02

33,769,187.71

42,882 ,448.22

60,768,566.74

133,710,671.87

204.892,974.86

Total Pasivo mas Patrimonio

101,598,216.50

92,760,437.02

164,557,616.35

142,977,728.47

113,599,638.84

242,435,068.73

215,876,913.02

182,186,417.20

161,523,204.56

223,765,429.00

261,966,636.37




CUADRO #19 FLUJO DE CAJA NETO

SEGUNDO ESCENARIO
ANO 0 2003 2004 2005 2006 2007 2008 2009 2010 2011 2012

UTILIDAD ANTES DE IMP. Y PART 0 -8,837,779.48 -14,918,953.78| -12,343,686.39| -11,132,419.76 -29,641,184.06 17,392,573.64 20,556,637.11 35,457,045.87 127,183,524.94 157,444,583.47
EMPLEADOS

+) Depreciacién 0 6,236,201.50 14,119,486.33 14,119,486.33 14,119,486.33 27,685,148.50 27,685,148 27,685,148 27,685,148 27,685,148 27,685,148

+) Amortizacién 0 3,000,000 3,000,000 3,000,000 3,000,000.00 5,500,000.00 5,500,000.00 5,500,000.00 5,500,000.00 5,500,000.00 5,500,000.00
1. Flujo de Fondos Netos de Periodo 0 398,422.02 2,200,532.55 4,775,799.94 5,987,066.57 3,543,964.43 50,577,722.13 53,741,785.60 68,642,194.37 160,368,673.44 190,629,731.97
Inversiones en activos fijos del periodo 92,362,015.00 0.00 78,832,848 29 0.00 0.00 160,656.621.66 0 0 0 0 0
Inversiones en capital de trabajo 27,708,604.50 23,649,854.49 0.00 0.00 48,196,986.50 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
2. Inversiones Netas del Periodo 120,070,619.50 0.00 102,482,702.78 0.00 0.00 208,853,608.16 0.00 0.00 0.00 0.00; 0.00]
3. Valor de Liquidacion 1,049,630,556.48
4. Flujos de Caja Totalmente Netos -120,070,619.50 398,422.02( -100,282,170.23| 4,775,799.94 5,987,066.57| -205,309,643.73| 50,577,722.13 53,741,785.60| 68,642,194.37| 160,368,673.44 1,240,260,288.44
Tasa Interna de Retorno 20.780%

Van (15%) $125,605,307.56




CUADRO 20 INDICES FINANCIEROS

PRIMER ESCENARIO

2003 2004 2005 2006 2007 2008 | 2009 [ 2010 [ 2011 2012
LIQUIDEZ
RAZON CIRCULANTE 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 6.46 | 10.75 [ 11.15 | 6.38 7.22
ENDEUDAMIENTO
RAZON DE CAPITAL CONTABLE A PASIVO 27.96 | 2755 | 19.74 | 7.62 7.48
RAZON DE CAPITAL CONTABLE A ACTIVO 1.30 1.01 1.09 1.20 1.00 1.24 1.55 2.06 3.41 5.96
RAZON DE PASIVO A ACTIVO 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.04 0.06 0.10 0.45 0.80
PRODUCTIVIDAD
MARGEN DE UTILIDAD NETA -0.35 -0.29 -0.18 -0.14 -0.32 0.12 0.11 0.14 0.28 0.29
TASAS DE RENTABILIDAD
RENDIMIENTO SOBRE LA INVERSION EN ACTIVOS -9.58% | 6.64% | -523% | -4.94% | -8.74% | 6.07% | 6.16% | 8.48% 20.40%|20.74%
RENDIMIENTO SOBRE LA INVERSION DE LOS ACCIONISTAS -5.58% | 6.64% | -5.23% | -4.94% | -8.74% | 6.29% | 6.38% | 8.91% 23.08%23.52%
SEGUNDO ESCENARIO

2003 2004 2005 2006 2007 2008 | 2009 | 2010 | 2011 2012
LIQUIDEZ
RAZON CIRCULANTE 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 1.74 1.41 1.79 2.57 3.33
ENDEUDAMIENTO
RAZON DE CAPITAL CONTABLE A PASIVO 0.26 0.20 0.12 0.04 0.10 0.19 0.31 0.60 1.48 3.59
RAZON DE CAP. CONTABLE A DEUDA A LP 0.26 0.20 0.12 0.04 0.10 0.19 0.33 0.69 3.04
RAZON DE CAPITAL CONTABLE A ACTIVO 0.20 0.17 0.11 0.04 0.09 0.16 0.24 0.38 0.60 0.78
RAZON DE PASIVO A ACTIVO 0.80 0.83 0.89 0.96 0.91 0.84 0.76 0.62 0.40 0.22
RAZON DE COBERTURA DE INTERES -3.15 -2.87 -0.86 -0.49 -1.10 0.29 0.35 0.62 2.32 2.96
PRODUCTIVIDAD
MARGEN DE UTILIDAD NETA -0.51 -0.45 -0.31 -0.23 -0.45 0.09 0.09 0.13 0.27 0.28
TASAS DE RENTABILIDAD
RENDIMIENTO SOBRE LA INVERSION EN ACTIVOS -9.53% | -9.07% | -8.63% | -9.80% | -12.23% | 5.14% | 7.19% | 13.99% 36.23% [ 38.31%
RENDIMIENTO SOBRE LA INVERSION DE LOS ACCIONISTAS -46.83% -54.05% [ -80.90% [ -269.84% [ -130.68% | 32.83% | 30.56% | 37.20% 60.64% | 48.99%




INFORMACION DE MERCADO

ANEXO 1

PACIFICCEL



Penetracion Telefonia Celular
de Porta y Bellsouth

12.320 12,553 12,792

14,000 -
12,000 -
10,000 -
8,000 -
6,000 -
4,000 -
2,000 -

7,959 8,110 8,264

g 2% .Y,
= ] % i} AL
= & .{h 3 o Rl & Ao o
B . By .2 Fon
e B t?’i swd 7 ‘{ §
14 194, | e

i o e e 4 &3

{517
: L AN

2000

1818 ladagd

2001

2002 (E)

@ Tl Poblacion [0 Poblacion>15 afios & Tel.Celular

Fuente : Suptel



Abonados Telefonia Celular de Porta y
Bellsouth
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Participacion de Mercado Abonados
Telefonia Celular de Porta y Bellsouth
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ANALISIS DEL TARGET DEL
MERCADO,PERFIL DEL
USUARIO DE PORTAY

BELLSOUTH

ANEXO 2.A

PACIFICCEL
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PERFIL USUARIOS DE TELEFONIA
MOVIL EN ECUADOR

Hombres (65%)

entre los 26 y 40 anos (59%)

mas de 40 anos (26%),

nivel socio econdmico Alto - Medio Alto (50%)

Medio Tipico (40%) y con educacion Universitaria (80%)

desempefian como mandos medios (32%), ejecutivos (30%) u
oficinistas (14%)

Mujeres (35%)

entre los 26 y 40 afos (71%)

nivel socio econdmico Alto - Medio Alto (74%)

Medio Tipico (16%), con educacion Universitaria (71%)

desempefan como mandos medios (32%), ejecutivos (30%) u
oficinistas (14%).



ACTIVIDADES RELEVANTES DE
PORTA Y BELLSOUTH

ANEXO 2.B

PACIFICCEL



Actividades Relevantes
Porta durante periodo 2001-2002

Promociones:
e Habla con Porta y viaja a Cancun y Cartagena (enero-marzo).

e Dia de la Madre Autocontrol (mayo).
e Dia del Padre Tarifario (junio).
e Programa de incentivo de ventas -Motorola-Postpago (agosto-octubre).

e Feria Compu Quito y Feria Duran Postpago (octubre).

e Programa de referidos Postpago (octubre-noviembre).

e Promocion navidena Postpago (noviembre-enero 2002).

e Genio de Lampara Postpago ( Cac s noviembre-diciembre).

e Programa de incentivo de ventas -Nokia-Postpago (noviembre-enero 2002).
e Elige un Samsung y gana -Tarifario (diciembre-enero 2002).

e Incentivo de ventas Samsung -Tarifario (noviembre - enero 2002).



Actividades Relevantes
Bellsouth durante periodo 2001-2002

Productos:

e Lanzamiento 3320 Postpago (septiembre).
Promociones:

e Temporada playera Postpago (febrero).

e Promocion de Patitas en Galapagos Dia de la madre y del padre
Postpago (mayo-agosto).

e Promocion Dia del Padre con CC.Bosque Postpago (junio).

e Promocion Timeport hands free gratis Tarifario (junio).

e Promocion Latin Grammies Postpago (agosto).

 Regalate un plan Bellsouth Tarifario (diciembre).



INVERSION EN MEDIOS DE LAS
OPERADORAS PORTAY
BELLSOUTH
ANEXO 3

PACIFICCEL



Inversion en Medios por parte de Operadoras
Celulares durante el 2001

W PORTA M BELLSOUTH
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