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RESUMEN

Los sistemas de television por cable son aquelios que al utilizar un medio distinto
al espacio, especificamente cable coaxial y fibra optica, transmiten sefales de

television a través det mismo.

El presente trabajo presenta un estudio de factibilidad para ampliar la red de una
empresa de cable. Dicha empresa presta los servicios de televisién por cable,

internet y musica digital.

Haciendo uso de las herramientas de investigacion de mercado, se inicia con la
determinacion del mercado potencial del servicio en el sector de la Zona 7
conformado por las siguientes colonias: Colonia Centro América, Colonia
Cuidad de Piata |, Colonia Cuidad de Plata I, Colonia Jardines de Tikal |,
Colonia Jardines de Tikal i, Colonia Jardines de Utatlan |, Colonia Landivar y

Colonia Quinta Samayoa, sector seleccionado debido a que actualmente la
empresa no tiene cobertura y que cuenta con facilidades tecnicas para ofrecer ef

servicio sin la necesidad de tener que realizar una inversion muy grande.



Se realizd un estudio tecnico en el que se describen los recursos técnicos vy
organizacionales necesarios para poner en marcha el proyecto de ampiliacion y
brindar el servicio en el sector.

Se realizd una proyeccion de estado de resultados, flujo de efectivo, valor
presente neto y tasa interna de retorno en seis afos, para determinar la
oportunidad de mercado que ofrece a la empresa el ampliar su red en dicho
sector a corto plazo, y se determiné si el proyecto es rentable o no en funcion de

las politicas de precios de la empresa y la disposicion de pago del cliente.



I INTRODUCCION

Las personas tienen la necesidad de contar con medios de
entretenimiento y de informacion, dentro de los que se encuentra la television
por cable. Este servicio tiene una alta aceptacién dentro de la sociedad

guatemalteca debido a su accesibilidad, comodidad, economia y contenido.

En la actualidad existen varias empresas que brindan el servicio de
television por cable. Las empresas de cable de la ciudad de Guatemala se
encuentran en una lucha constante para atraer nuevos clientes, ofreciendo el
servicio a un precio mas bajo que el de la competencia, pero que se mantenga la
rentabilidad de la empresa. Ademas se encuentran en muchas  areas

compitiendo entre si, lo cual significa un desgaste financiero para las mismas.

La saturacion de las redes en algunos sectores es tal que no ofrece
oportunidad de crecimiento a las empresas. Por ello, para poder crecer, tienen
que ampliar sus redes en sectores en donde no tienen cobertura. La ampliacion
de la red debe ser planificada para poderla orientar a sectores en las cuales las
personas que habitan en ellos necesiten el servicio, tengan disposicion de pago
y la competencia no ofrezca el servicio a un precio por debajo del margen, para

que sea rentable.



]

El presente trabajo tiene como objetivo general aplicar la metodologia de
evaluacién de proyectos al caso de la ampiiacion de red de una empresa, que
brinda el servicio de television por cable, en un sector donde actuaimente no
tiene cobertura pero si facilidades técnicas, con el fin de determinar la
rentabilidad del proyecto; como objetivos especificos pretende realizar una
investigacién de mercado del servicio de television por cable que permita
identificar y ubicar el mercade, determinar la infraestructura, la organizacion y
los recursos financieros necesarios para la prestacion del servicio en el sector de

interés y evaluar la rentabilidad del proyecto.



I ANTECEDENTES

A. Historia del servicio de television por cable.

El termino CATV (Community Antenna TV) se debe a los primeros sistemas de
televisidn por cable que aparecieron en E.E.U.U.. Estos sistemas se crearon
unicamente para llevar senales de TV a zonas en las que las emisiones no

llegaban con suficiente calidad.

La televisidn por cable en Guatemala, tuvo su origen a principios de los afos 80,
cuando se empezd a difundir la venta de antenas parabdlicas para captacion de
sefiales de television via satélite. En los inicios de la transmisién via satélite
existian muchos canales abiertos, lo que significa que no estaban codificados.
Por ello, con una antena parabdlica y un receptor, se podia captar una gran
variedad de sefales. Algunos de los propietarios de antenas parabdlicas se
dieron cuenta gue con unicamente agregar un modulador al receptor, la sefal
gue se recibia via satélite se podia transmitir en cualquier canal de VHF (2 - 13)
gue se deseara, y luego, a traves de un cable coaxial de distribucion (drop cable)
se podia distribuir la sefial a sus vecinos. Al agregar receptores y moduladores
se iban sumando canales a la sefial que se distribuia. Bajo este concepto se
formo la mayoria de empresas de television por cable. La expansion de redes

se efectuaba por demanda. Conforme las empresas de cable crecieron, se



INicio la competencia entre las mismas, con 10 cual, las empresas que abarcaban
unas cuantas cuadras crecieron y penetraron a otras areas, en donde ya existian
ofras empresas. La competencia entre las mismas hizo que aumentara el
ntimero de canales que transmitian para poder asi brindar una mayor variedad af

cliente.

A principios de los afios 90 el aumento de canales llevé a las empresas a la
interconexion entre ellas mismas, para compartir costos de las plantas de

transmision.

B Conocimientos basicos

1. Definicién de cable coaxial.

Se define como cable coaxial a dos conductores metalicos separados por un
material dieléctrico. Especificamente, el cable coaxial consiste en un conductor
central y un conductor externo que lo rodea, de manera axial, ambos separados
por un material dieléctrico aislante que los separa. Este conductor externo aisla
al conductor central y crea un medio totalmente aislado en donde circulan las

ondas electromagnéticas.



a. Caracteristicas

El cable coaxial por ser un medio de transmisién gue no es perfecto, tiene
pérdidas de sehal debido a que es un medio que presenta resistencia y en el
cual al transmitir una senal a través de él, la potencia se va perdiendo, se atenua
al ir recorriéndolo. Cuanto mas alta es la frecuencia de la sefal, mayor es la
atenuacion que tiene la misma al transmitirse a través del cable coaxial. Esto se

debe a un fendémeno llamado “efecto skin™.

El efecto “skin” consiste en que cuando una corriente alterna recorre un
conductor metélico, los electrones tienden a moverse principalmente en su
superficie, debido al ordenamiento de los dipolos magnéticos. Cuanto mayor es
la frecuencia de la sefnal transmitida, mayor es el ordenamiento de los dipolos, lo
cual hace que los electrones tiendan a moverse mucho mas en la superficie, por
lo cual las sefiales de mayor frecuencia sufren una mayor atenuacion en el
cable. Al tener un didametro pequefio en el conductor central, los electrones
tienen menos espacio para fiuir y por consiguiente, la atenuacion o pérdida de
potencia en la sefial, es mayor que en uno de diametro mayor. Otras
caracteristicas del cable que hacen que éste no sea un medio perfecto de
transmision, son la impedancia y la atenuacion. Debido a estas caracteristicas

se tienen pérdidas de potencia de sefal en el cable.



2. Definicidn de sistemas de CATV.

Los sistemas de television por cable, son aquellos que al utilizar un medio
distinto al espacio, especificamente cable, transmiten sefiales de television a
través del mismo. En la actualidad, este medio distinto al espacio se ha
extendido no solo al cable metalico de cobre, sino a fibra optica. Ademas, no

solo se transmiten sefiales de video sino también sefiales de voz y de datos.

3. Infraestructura de las redes de cable.

Las redes de television por cable utilizan una arquitectura de red basada en tres
etapas: Cabecera de red o Head End, Anillo de fibra optica y Redes troncales y
de distribucion. Normaimente la topologia utilizada es de red en arbol, siendo la
cabecera la raiz y las redes de troncal y de distribucion ramas que se van

haciendo mas pequeiias.

a. Cabecera de red 0 Head End

Es el lugar donde se recopilan todos los canales para ser transmitidos por la red,
normaimente provienen de satélites, enlaces terrestres y estudios de produccion
propia. La funcion basica de una estacidon cabecera de red es generar la banda
ancha de RF de TV para ser distribuida hacia los abonados del sistema CATV, a
partir de los canales recibidos por via satélite, terrestre y [os generados

iocalmente.



El Head End recibe la senal del satélite a través de anténas, que transforman ia
sefal microondas a sefal de audio y video. La cabecera de red, por ser €l primer
glemento jerdrquico en la red, es la parte determinante en la calidad global de un
sistema CATV. Las diferentes sefiales que pueden recibirse y retransmitirse por
un sistema CATV son:

¢ (Canales terrestres de Televisién VHF y UHF.

¢ La banda de radiodifusion en FM.

» Senales de television procedentes de satélite.

e Sefales terrestres de microondas.

¢ Senales generadas localmente en la cabecera.

¢ Sechales de estudio de television propio o reportajes enviados en directo a

través de sistemas de microondas portatiles.

b. Anilio de fibra éptica

Lleva la sefial desde el Head End hacia los diferentes nodos que alimentan las

lineas troncales.



c. Redes troncales y de distribucion

La red troncal se encarga del transporte de la sefal desde cabecera hasta los
puntos de distribucion. La red de distribucion esta conformada por un conjunto
de ramificaciones de cable coaxial que llevan la sefial desde los puntos de
distribuciéon hasta los abonados. A través de estas redes la sefial generada en

la cabecera es enviada a los hogares.

4. Arquitectura de redes Hibrido fibra-coaxial (HFC).

En un principio las redes de CATV se construian enteramente con cable coaxial,
pero este método dejd de ser apropiado y se optd por la construccion de redes
hibrido fibra-coaxial (HFC). Este cambio fue necesario porque el cable que salia
de la cabecera debia dividirse sucesivamente para llegar a todos los abonados,
y puesto que al dividirse se atenuaba la sefial debian incluirse numerosos

amplificadores.

Con la introduccion de fibra optica en las redes de cable se consiguen
principalmente las siguientes ventajas:
¢ Un mayor rango de frecuencias puede ser transmitido por el cable.

» Las sefales pueden ser transmitidas a mayor distancia sin amplificacion.

El principal inconveniente de la fibra es que los componentes necesarios para

transmitir y recibir datos son muy caros, por ello ésta no puede ser llevada hasta



los hogares de los abonados. Como solucidn intermedia se ha optado por
sustituir el cable coaxial por la fibra 6ptica en la red troncal, manteniéndose en la
de distribucidn. En el Diagrama 1.1 se representa un esquema de esta

arquitectura HFC.

Diagrama 1.1
Arquitectura HFC
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Con la arquitectura HFC se consigue reducir fa longitud de la red de cable
coaxial al introducir fipra 6ptica en la red troncal. Esto produce un aumento del
rango de frecuencias que la planta de cable es capaz de transmitir y ademas
reduce el numero de amplificadores necesarios entre la cabecera y cada
usuario. El numero de amplificadores también es un importante factor de calidad
puesto que cada uno de elios es un elemento activo propensc a fallar. Los
amplificadores fienen como funcién aumentar el nivel de potencia de la sefial
que se transmite, debido a las pérdidas experimentadas, v deben colocarse a
" una distancia menor de 450 metros entre cada unoc, COMC Maximo. La

Fotografia 1.1 muestra un ampiificador:




[,

Fotografia 1.1
Amplificador

En ia red de distribucién se encuentran fos pasivos o taps, cuya funcion es la de
dividir la sefial en varias salidas, de donde se ramifica el cable coaxial y se dirige
a la casa del cliente. En la fotografia siguiente se presenta un tap.

Fotografia 1.2
Pasivos o taps

[se]
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Por todo ésto, se deduce que el cambio a HCN proporciona una mejora de la
calidad del servicio, un mayor ancho de banda y un menor costo de

mantenimiento y gestion para el operador.



L. ESTUDIO DE MERCADG

A. Descripcion del servicio

El servicio de televisiébn por cable consiste en la transmision de sefales de
television a través de sistemas que utilizan un medio distinto al espacio,

especificamente cable, para la transmision.

B. Estudio de campo

1. Hipotesis:
Existe un segmento del mercado del servicio de teievisiéon por cable en el

sector de la zona 7 que ofrece la oportunidad de crecimiento a la empresa

bajo cuestion.

2. Objetivo:
Determinar la cantidad de hogares ubicados en la zona 7 en los que se

puede comercializar el servicic de felevision por cable, v el precic que

estarian dispuestos a pagar por el servicio.



. Metodologia

La investigacién de mercado se llevd a cabo con el objetivo de determinar la

existencia de demanda del servicio de televisién por cable, bajo los siguientes

puntos:

e Determinacion de la cantidad de personas interesadas en el servicio de
television por cable.

o Determinacién de la cantidad de personas gue cuentan o no cuentan con el
servicio de televisién por cable de ofras empresas.

e Determinacién del precio que pagan actualmente por el servicio.

e Determinacién del precio que se encuentran dispuestos a pagar por el
serviclo.

e Determinar el porcentaje de personas que se encuentra insatisfecho con el
actual servicio de cable v esta dispuesto a cambiarse.

s Determinar las caracteristicas que debe ofrecer el nuevo proveedor de
servicio de cable para que las personas tomen la decision de adquirir el

servicio de televisién por cable con él.



D. Descripcion del mercado

El area de estudio seleccionada se encuentra ubicada en la Zona 7. Este sector
fue seleccionado debido a que la empresa bajo estudio no brinda actualmente
servicio de television por cable en dicha area y cuenta con las facilidades
técnicas necesarias para poder brindar el servicio sin tener que realizar una
inversion muy grande. Como se explicé anteriormente, desde la cabecera se
tienden varios cables de fibra dptica hasta los nodos Opticos, a partir de los
cuales se comienza la red troncal y de distribucion de cable coaxial (Comtech,
1999). En el edificio de Tikal Futura se encuentra ubicado un nodo optico, a
partir de! que se puede brindar sefial a las casas ubicadas dentro de un radio de
2.5 kilometros de distancia.

Las colonias ubicadas dentro del radio de cobertura sor.

o Colonia Centro América

¢ Colonia Cuidad de Plata |

e Colonia Cuidad de Plata !l

+« Colonia Jardines de Tikal |

s Colonia Jardines de Tikal H

« Colonia Jardines de Utatian |

¢« Colonia Landivar

¢ Colonia Quinta Samayoa



Para enfocarse en los hogares con mayor poder adguisitivo, se delimiié el
mercado objetivo a los hogares que habitan en una vivienda de tipo casa formal
o apartamento, y que cuentan con por lo menos los servicios basicos de agua,
energia y drenajes. Dichos hogares pertenecen ademas a los niveles socio
econémicos medio superior e inferior. EI numero de hogares con estas

caracteristicas en la zona 7 se estima en 6,765 (Ver Cuadro 1.1}

CUADRO 1.1
CARACTERISTICAS GENERALES
DE LOCALES DE HABITACION PARTICULARES
Y TOTAL DE HOGARES SEGUN MUNICIPIO Y LUGAR POBLADO

TOTAL DE
COLONIA CASA FORMAL | APARTAMENTOS AGUA DRENAJE ELECTRICIDAD| HOGARES DE
INTERES
CENTRO
AMERICA 719 96 808 805 808 &5
CWDAD DE
PLATA | 301 20 307 308 307 321
CIUDAD DE
PLATA I 416 10 408 408 412 426
JARDINES DE
TIKAL | 552 65 586 582 586 617
JARDINES DE &
TIKAL I 608 52 642 540 648 660
JARDINES DE
UTATLAN 277 5 259 259 258 282
LANDIVAR 1,540 108 1,926 1,982 2,006 1,646
QUINTA
2 688
SAMAYOA 1,832 166 2,469 2,451 485 1.
TOTAL 6,245 520 7,405 7434 7512 B,765

Fuente: Censo 1994, Cuadro 1; INE



Para poder identificar los clientes por segmento socicecondmico, se dan a

continuacion los parametros para cada uno de los niveles (Fuente: Grupo de

Servicios de Informaciony):

1.

Caracteristicas de nivel medio superior (C+):

[

Ingreso familiar que oscila entre los Q14,001.00 y Q38,000.00 mensuales.
Vive en sectores residenciales o en colonias. Las casas pueden ser hechas
segiin sus especificaciones pero su tamafio es menor de 8 6 9 habitaciones,
con jardin pequefio, con O sin garage. Poseen uno ¢ dos vehiculos de
modelos no necesariamente recientes. Disponen de la mayoria de los bienes
de confort (estufa, refrigerador, radio, television a color y aparatos eléctricos).
Sus habitos de consumo y de compra semejan mucho a ios del nivel alto.
Ocupaciones. Profesionales independientes, ejecuiivos de [a empresa

privada o publica, duefios de negocios medianos.

Caracteristicas del nivel madic inferior (G-

Ingreso familiar entre Q 5,001.00 y Q 14,000.00 mensuzies.

Viven en colonias de casas iguales, de 6 a 7 habitaciones, con jardin
pequefio y por lo regular sin garaje.

Poseen un vehiculc de modelo no reciente.

Disponen de algunocs bienes de confort (estufa, refrigerador, radio, television

y algunos aparatos eléctricos).



s Ocupaciones: Nivel técnico, vendedor, duefios de negocios pequefios,

empleados de la empresa privada o publica, maestros.

E. Planificacion del estudio.

La poblacion del estudio son todos los hogares mencionados ubicados en las
colonias dentro del radio de cobertura. Para realizar el estudio se seleccionod una
muestra de hogares de la pobiacion. La unidad de muestreo son las unidades
familiares gue habitan en una casa format yfo apartamento en el sector bajo

estudio, siendo el elemento de muestreo el padre o madre de la familia quienes

habitan estos hogares.

La categoria de método de muestreo gue sé utilizé fue de tipo no probabilistico
por criterio, aquel tipo de muestreo que no es completamente al azar y que
implica seleccionar unicamente cierfo tipo de informantes, en éste caso,

personas que habitan en jas colonias ya mencionadas, para participar en el

estudio.

E| tamafio de la muestra esta en funcion de la variable: “demanda
potencial por hogar’. Para fines de este estudio, se define coimo demanda
potencial, la cantidad de servicio de television por cable gue se requiere por

hogar, y se conforma por la cantidad de hogares gue cuentan Con el



servicio mas las que en este momento estan interesados en adauiririo.

caicular el tamafo de la muestra se utiliza |a siguiente férmuia:

Ecuacion 1.
Tamafio de la muestra.

nz{g

S
s

V2

Y

)

n = tamafio de la muesira

S = Desvio medio estandar

x = media aritmética de la variable de interés
b = nivel de precision requerido

Para

Para determinar el tamafo de la muestra se supone gue en un hogar se

requiere entre 0 y 1 servicio de televisién por cable y que los valores en este

intervalo tienen una distribucién normal con una media aritmética de 0.5 servicio

por hogar. Si se toma como una aproximacion de “S” la mitad del valor de la

media v se establece una precision det 10% en ia medicion, ss tienen los datos

necesarios para la determinacion dei tamano de la muestra. Ei valor obtenido al

utilizar estos datos en la ecuacion 1 es de una muesira de 100 viviendas, o cual

representa un 1.48% del universo.
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F. Disefio de la encuesta:

Luego de la determinacion del tamafio de la muestra se cred una encuesta para
recaudar los datos de interés. La encuesta esta conformada tanto por preguntas
abiertas como cerradas debido a la naturaleza de la informacién que se desea

investigar (ver Anexo A.). Las preguntas de la encuesta fueron completadas por

el entrevistador.

La primera seccion de la entrevista va dirigida para recabar la informacion
de interés del encuestador, la que consta de 13 preguntas, diez preguntas
cerradas y tres preguntas abiertas. El inciso 1 es una pregunta dicotoma
cefrada, en la que se pide al encuestado que indique si cuenta o no con el
servicio de television por cable. Esta pregunta orienta al encuestador en cuanto
al tipo de preguntas con la que se debe continuar. Si el entrevistado contesta S,
se contintta con la pregunta 2, si contesta NO se continiia con la pregunta 12.
Las preguntas 2 a 7 van dirigidas a determinar informacion sobre la empresa
que brinda el servicio de television por cable. E! inciso 2 es una pregunta
abierta, en la que se le solicita al entrevistado que diga el nombre de la empresa
que le brinda actualmente el servicio de television por cable. Con la informacion
obtenida mediante este inciso se pretende determinar cuantas empresas
conforman la oferia del servicio en el mercado. El inciso 3 es una pregunta
cerrada de respuesta multiple en el que se presenta una escala de precios, con

la que se desea averiguar cuanto paga por el servicio de television por cable. El
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entrevistador debe identificar el precio indicado por el enirevistado y debe
colocarlo en uno de los 12 posibles rangos, siendo el mas bajo de Q50 o menos
y el mas aito de Q151.00 o més. Elinciso 4 es una pregunta abierta, con la que
se desea investigar la cantidad de canales que le ofrece el servicio actual. La
informacion obtenida mediante esta pregunta nos proporciona un parametro de
comparacion entre el servicio que ofrece la empresa bajo investigacion y fa
competencia. Los incisos 5, 6 y 7 son preguntas que utilizan escalas bipolares,
con las que se desea captar la opinidn actual del entrevistado acerca de la
empresa que le brinda el servicio de televisién por cable. Para elio se coloco
una escala de 1 a 5, en el que el nimero 1 representa el estado de mayor
satisfaccién y el namero 5 el de meror satisfaccion.  La pregunta $ investiga
cuan satisfecho se encuentra el entrevistado con la programacidn; la pregunta 6
investiga qué tan satisfecho se encuentra el entrevistado con el servicio y [a
ndmero 7, c6mo se encuentra con el precio. Las preguntas &, 8y 10 investigan
acerca de ia disponibilidad del encuestado a cambiarse de proveedor de servicio
de televisidn por cable. El incisc 8 es una pregunta dicdtoma cerrada gue
investiga si el encuestado esta dispuesto a cambiarse de proveedor de servicio
de cable por otro que le ofrezca el mismo servicio. Si la respuesta a la pregunta
8 es NO, se continlia con la pregunta 9; si ia respuesta es Sl se continga con la
ntimeroc 10. Elinciso 9 es una pregunta cerrada de respuesta multiple, que trata
de avariguar la razdn por la gue el entrevistado no se carnbiaria de proveedor de

Servicio de television por cable. Las posibies



respuestas son: programacion, precio, atencion a clientes (servicio), lealtad al
proveedor actualy se ha dejado una Uitima respuesta abierta para que el
encuestado diga alguna ofra razon. Se deben marcar dos de las opciones
unicamente; esto nos ayuda a conocer las prioridades del cliente. El inciso 10
es una pregunta de ordenamiento de rangos, con la que se desea conocer el
factor que le motivaria al encuestado en mayor grado a cambiarse de proveedor
de servicio. Las opciones son: programacion, atencion a clientes (servicio),
precio, promociones que el proveedor realiza y se ha dejado una ultima
respuesta abierta para que el cliente diga alguna otra opcion.  El inciso 11 es
una pregunta cerrada de respuesta mlltiple, en la que el encuesiado debe
responder si el servicio de televisidn por cable es una necesidad, un lujc ©
ninguna de las anteriores. Con esta pregunta se desea conocer el grado de
importancia que tiene para los hogares bajo investigacién el contar o no con el
servicio. El inciso 12 es una pregunta abierta, con la que se desea conocer la
razon por la que el encuestado no cuenta con el servicio. Esta pregunta es
abierta debido a que la respuesta varia segln el encuestado. El inciso 13 es
una pregunta cerrada de respuesta multiple, en la que se desea conocer el

precio maximo que se estaria dispuesto a pagar por tener servicio de television

por cable.

i 0s datos de identificacion se encuentran en la segunda seccion de la encuesta,

debido a que por ser los datos generales del encuestado no deben




preguntarse antes. Los datos corresponden a ta edad y si trabaja actualmente.

El encuestador determina el nivel socicecondmico de la persona y se anota el

sexo.

Al iniciar 1a encuesta se solicita al encuestado su colaboracion para realizar un
estudio sobre el servicio de television por cable y se le explica que los resuitados
del mismo se utilizarén para la elaboracion de un trabajo de graduacion. Con

ésto, se pretende captar la atencidén del encuestado y su interes de colaborar.

G. Ejecucion de la encuesta:

La encuesta fue realizada de casa en casa, en hogares seleccionados que

pertenecian al nivel socioeconémico medio superior € inferior.

Al hacer el primer contacto con ias personas se les explico de una forma
amisiosa v firme, paro no agresiva, el motwo de la encuesta.  Las pregunias
fueron leidas textualmente, en forma clara y lenta, de modo que el entrevistado
pudo entender todas las palabras. Se mantuvo la encuesta en una posicion en la
que el entrevistado no pudo leer las preguntas y respuestas, debido a las
inferencias que el entrevistador debia hacer acerca del nivel socioeconomico al

oue perenscia. Las respuesias fueron anoiadas segun o conlestado por &

ancuestado.



H. Resultados del estudio de campo

PREGUNTA 1: Tiene usted servicio de cable?

Cuadro 2.1
TIENE SERVICIO DE CABLE

RESPUESTA Personas Porcentaje
Sl 86 86.00%
NO 14 14.00%
TOTAL 100 100.00%
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PREGUNTA 2: ;. Como se llama ia empresa gue le brinda el servicio?

Cuadro 2.2
NOMBRE DE LA EMPRESA

-
s

EMPRESA PERSONAS PARTICIPACION
Empresa 1 23 26.74%
Empresa 2 16 18.60%
Empresa 3 3 3.49%
Empresa 4 4 4.65%
Empresa & 14 16.28%
Empresa 6 3 3.49%
Empresa 7 2 2.33%
Empresa 8 2 2.33%
NO SABEN 19 22 09%
TOTAL 86 100.00%
GRARCO 2.2
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PREGUNTA 3:4Cuéanto paga usted mensualmente por el servicio de CATV?

Cuadro 2.3
VALOR MENSUAL DEL SERVICIO
CODIGO DEL RANGO No. DE
PRECIO DEL SERICIO ACTUAL ‘
DE PRECIO PERSONAS PERSONAS
1 50.00 o menos 0 0.00%
2 entre 051.00y 060.00 5 581%
3 entre 061.00y Q70.00 3 34%%
4 entre Q71.00y 080.00 11 12.7%%
5 entre Q81.00 y Q90.00 13 15.12%
8 entre 091.00y ©100.00 43 50.00%
7 erfre Q101.00y Q110.00 7 8.14%
8 entre Q111.00 y 120.00 3 349%
9 entre Q121.00y Q130.00 0 0.00%
10 entre Q131.00y 140.00 0 0.00%
11 antre Q141.00 y (150,00 0 0.00%
12 més de Q151.00 0 0.00%
NO SABE NQ SABE 1 1.16%
TOTAL 26 100.00%
{ GRAFICO 2.3
| PRECIO GUE PAGAN ACTUALMENTE POR EL SERVICIO DECATV
! 60.00% -
3 50.00%
L 50.00% - e
| a000% - N A _
| o0 | I B : (mrersois|
L 20.00% 753 5%
; 12.79%
D 10.00% — sgr—— p_— 814%
0.00 S45% A% oow 000% oo oo 10%
0.00% — - D_,i ——-‘~——:—— e — o
! & 7 B 0 11 1z RO
! SABE




PREGUNTA 4:

¢ Cudntos canales de felevision por cable recibe?

Cuadro 2.4

CANTIDAD DE CANALES QUE RECIBE

CLASIFICACION CANALES PERSONAS PERSONAS

1 30 0 MENDS 3 3.49%
2 31-35 4 4.65%
3 36-40 1 1.16%
4 4145 4 4.65%
5 46-50 17 19.77%
& 51-55 4 4.65%
7 5660 19 22.09%
8 61-85 14 16.28%
9 66-70 7 8.14%
10 71-75 i 1.16%
11 76 O MAS 4 4.65%
12 NG SABE 8 9.30%

TOTAL 86 100.00%

| GRAFICO 2.4
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PREGUNTA 5:;Qué tan satisfecho se encuentra usted con la programacion?

27

Cuadro 2.5
GRADO DE SATISFACCION CON LA PROGRAMACION
SATISFAGCION PERSONAS PORCENTAJE

' 1 19 22.09%
2 24 27 91%

3 22 25 58%

4 16 18.60%

5 5 5.81%
TOTAL 86 100.00%

GRAFICO 2.5
GRADO DE SATISFACCION
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PREGUNTA 6: ,Qué tan satisfecho se encuentra usted con la atencion a

clientes?

Cuadro 2.6
GRADQO DE SATISFACCION CON LA ATENCION A CLIENTES
SATISFACCION PERSONAS PORCENTAJE
1 34 39.53%
2 12 13.95%
3 21 24.42%
B 4 12 13.95%
5 7 8.14%
TOTAL 86 100.C0%
| GRAFICO 2.6
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PREGUNTA 7:¢Qué tah satisfecho se encuentra usted con el precio del

servicio?

Cuadro 2.7
GRADO DE SATISFACCION CON EL PRECIO DEL SERVICIO
SATISFACCION PERSONAS PORCENTAJE
1 41 47 67%
2 16 18.60%
3 8 9.30%
4 16 18.60%
5 4 4.65%
NO SABE 1 1.16%
TOTAL 86 100.00%
GRAFICO 2.7
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PREGUNTA 8 Esta dispuesto a cambiarse de proveedor de servicio de CATV?

Cuadro 2.8
FACILIDAD DE CAMBIO DE PROVEEDOR DE SERVICIO DE CATV
RESPUESTA PERSONAS PORCENTAJE
Sl 71 82 56%
NO 15 17.44%
TOTAL 86 100.00%

GRAFICO 2.8
FACILIDAD DE CAMBIO DE PROVEEDOR
DE SERVICIO DE CATV
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PREGUNTA G:
¢, Por qué razdn no se cambiaria de proveedor de servicio de CATV?

Cuadro 2.9.1
RAZONES PARA NO REALIZAR EL CAMBIO

RAZON 7 RESPULSTAS | "PORCENTAJE |
Programacion ¢ 37.50%
Precio B 25.00%
| Atencion a clientes 1 417%
Lealiad al proveedor 4 16.67%
Otro 4 16.67%
TOTAL 24 100.00%




GRAFIC(O 2.9.1
RAZON POR LA QUE NO SE CAMBIARIAN DE
PROVEEDOR
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] Atencién a clientes
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E1Otro

OTROS RESPUESTAS PORCENTAJE
No hay otro proveedor 3 75.00%
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TOTAL 4 100.00%
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PREGUNTA 10:

motivarian a cambiarse de proveedor de servicio de CATV.

Indigue el orden de importancia de los factores que le

Cuadro 2.10
PUNFEAJE PROGRAMAGION A;EECN’_?ENSA PRECIO PROMOCIONES OTRO
1 {10 PUNT(OS) 3 15 23 1 2
2(8 PUNTOS} 26 23 19 2 1
3 (6 PUNTOS) 5 30 25 1 0
4 {4 PUNTOS) 0 3 4 64 G
5 (2 PUNTOS) 0 _ 0 0 3 58
PUNTOS 59“13= 535_‘ _548 ) 254 164
PORCENTAJE 28.08% 24 69% 25.73% 13.80% 7 70%
GRAFIC0 2.10
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PREGUNTA 11:
¢ Usted percibe el servicio como una necesidad, como lujo 0 ningunoc de los dos?

Cuadro 2.11
PERCEPCION DEL SERVICIO
CLASIF!CACION -PERSCONAS PORCENTAJE
Necesidad 3B 44 19%
Lujo 36 41.86%
Ninguno 12 13.95%
TOTAL B6 100.00%

GRAFICO 2.11
PERCEPCION DEL SERVICIO COMO L.UJO,
NECESIDAD O NINGUNO
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. Por qué razodn no tiene usted servicio de CATV?
Cuadro 2.12.1
RAZONES POR LAS QUE NO SE TIENE SERVICIO

PREGUNTA 12:

PERSONAS PORCENTAJE
PROGRAMACION 3 24.43%
PRECIO 4 28.57%
OTRO v 50.00%
TOTAL 14 100.00%
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GRAFICO 2. 12
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PREGUNTA 13:;Cuanio tiene que costar el servicio mensual para que lo adquiera?

Cuadro 2.13
PRECIO SUGERIDO
CODIGO PRECIO PERSCNAS PORCENTAJE
1 Q50.00 o menos 6 6.00%
L 2 entre Q51.00 y Q60.00 5 5.00%
3 entre Q61.00 y Q70.00 9 9.00%
4 entre Q71.00 y Q80.00 27 27.00%
5 entre Q81.00 y QOC.00 22 22 00%
5] entre 291.00 y @100.0C 18 18.00%
7 entre Q101.00y Q110.00 4 4.00%
8 entre Q111.00 y Q120.00 2 2.00%
9 entre Q121.00 y Q130.00 ¢ 0.00%
10 entre Q131.00 y Qt40.00 0 0.00%
11 entre Q141.00 y Q150.00 1 1.00%
12 mas de Q151.00 1 1.00%
NO RESPONDIO 5 5.00%
TOTAL 100 100.00%
] |
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DATOS GENERALES DE LA MUESTRA

Cuadro 2.14
EDAD
‘EDAD PERSONAS ‘PORCENTAJE -
18-24 18 18.00%
2534 26 26.00%
35-44 16 16.00%
45-54 19 19.00%
55-64 17 17.00%
65 0 mas 4 4.00%
TOTAL 100 ~100.00%
E_-ﬁh o GRAHC;;:;
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Cuadro 2.15
SITUACION LABORAL
TRABAJA PERSONAS PORCENTAIJE
Sl 79 79.00%
NO Zt 21.00%
TOTAL 100 10G.00%
GRAFICO 2.15
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Cuadro 2.16

SEXO
SEXO PERSONAS PORCENTAJE
Femenina 35 39.00%
Masculine 61 61.00%
TOTAL 100 100.00%
- - _
GRARCO 2.16
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Cuadro 2.17
NIVEL SOCIOECONOMICO
NIVEL
SOCIOECONGMICO PERSONAS PORCENTAJE
NMI 54 108.00%
NMS 45 a2 00%
TOTAL 100 200.00%
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| Calculos estadisticos

Se determiné la media pesada, la medianay |

conocer la respuesta

a moda de algunos resuitados para

general a las preguntas realizadas en la encuesta. En el

cuadro 3.1 se muestra el valor de la media, mediana y moda de las respuestas

sobre el valor actual del servicio: en el cuadro 3.2 se muestran los valores

calculados de la media, mediana y moda sobre la cantidad de canales que

reciben actualmente los clientes; en el cuadro 3.3 se muestran los valores

calculados de la media, mediana y moda sobre el valor al que los encuestados

adquiririan el servicio.

Cuadro 3.1

MEDIA, MEDIANA Y MODA SOBRE DATOS
DEL PAGO ACTUAL DEL SERVICIO

MEDIA, MEDIANA Y MODA SOBRE LA CANTIDAD DE CANALES QUE

MEDIDA VALOR DEL CODIGO VALOR APROXIMADO
MEDIA PESADA 5.33 5
MEDIANA 6 6
MODA 6 6
Cuadro 3.2

REC!BE ACTUALMENTE EL CABLEVIDENTE

MEDIDA VALOR VALOR APROXIMADO
MEDIA PESADA 6.9 7
MEDIANA 7 7
MODA 7 7
Cuadro 3.3
MEDIA, MEDIANA'Y MODA SOBRE PRECIC Al. QUE SE ADQUIRIRIA EL
SERVICIO
MEDIDA VALOR YALOR APROXIMADO
MEDIA PESADA 436 4
MEDIANA 5 5
MODA 4 4




V.  ESTUDIO FINANCIERC

A Inversion inicial

Para realizar el estudio financiero, se obtuvo e plano del sector bajo interés, en
el que se dibujo la distribucion de la red. La red se planificé de tal manera que
cumpla con los estandares de calidad establecidos por la compaiiia, ios que
aseguran una eficiencia del 98% mensual, y un funcionamiento de equipo dptimo
de 6 afios de duracion. Bajo éstos parametros se determind el material v equipo
necesario para brindar el servicio en &l area de interés. La inversion inicial se

muestra en el cuadro 4.1

Cuadro 4.1
INVERSION INICIAL DEL PROYECTO
COSTO COSTO COSTO

_MATER'AL CANTIDAD | nirario | TOTAL % | TOTAL (@)
AMPLIFIGADOR TRONCAL 10,00 $ 63500]|% 6,350.00] Q48,530.00
AMPLIFICADOR LINE EXTENDER 1000 |$ 39500[% 3.950.00] Q3081000
SPLITTER 4.00 $ 3289(% 13157 Q1,026.28
CAJA DE SEGURIDAD 10.00 $ 20163|% 2016.32] Q15,727.30
FUENTE DE PODER 1.00 $ 20000035 200000 Q1560000
POSTES 18400 [ $ 12650[$ 23,276.00| Q181,552.80
PIE DE CABLE RG500 264,746 00 | $ 0.98 | $279,051.08 | Q2,176 598.42
TAP 1,015.00 |$ 1070 & 10,860.50 | QB84.711.00
CONECTORES ) 2.030.00 1% 420§ 8525001  QB6 50280
MORDAZA 25500 |§ 07613% 19288 Q1,504 50
VARILLA 259.00 |$ 5261% 136141 Q10,619.00
METRO CABLE ELECTRICO 76500 |§ 080[8 68654 Q5,355.00
CHAPA DE PASQO 18400 | $ 818% 150512 | Q11,739.94
RETENIDA 28.00 $ 79411% 2.22348| Qi7,343.14
INSTALACION DE 1 METRO DE CABLE 12262500 | $ 0.90 [ $110,362.50 | Q860,827.50
INSTALACION DE 1 CAJA DE SEGURIDAD 10.00 $ 2000(3%  200.00 Q1,560.00
INSTALACION DE 1 AMPLIFICADOR 20.00 $ 54018  108.00 Q84240
INSTALACION DE 1 SPLITTER 400 $ 338(8% 13.52 Q10546
INSTALACION DE 1 TAP 101500 1§ 540]% 5481.00( 0Q42751.80
INSTALACION DE 1 POSTE 18400 |% 5000i% 9.20000| Q7176000
INSTALACION DE 1 RETENIDA ) 28.00 € 5000]% 1,40000] 010,920.00
CADA TIERRA 35500 | $ 14008 3,670.00 Q27,845.00
TOTAL | $472,46593 | 03,656,234 04




B. Proyeccion de ingresos

En esta seccion se establecen los montos estimados de ingresos, que se
encuentran conformados por la cuota mensual que cobra la empresa por el uso
del servicio de television por cable y por el valor cobrado al realizar 1a instalacion
del servicio. Se plantearon dos escenarios:

1. Situacién actual en la que la empresa cobra Q100.00 por servicio y Q35.00
por instalacion.

5 Situacion propuesta en la que el servicio es ofrecido a Q75.00 y se cobra
Q35.00 por instalacién. Esta propuesta se basa en los resultados obtenidos
por el estudio de mercado realizado para este trabajo. La mitad del mercado
se encuentra satisfecho con el servicio actual que tiene. Se puede ver que la
media pesada de la sene de datos de los precios a los que la gente adquiriria
el servicio corresponde a la agrupacion de precios de entre Q71.00y Q80.00.

Para obtener una penetracion del 60% se tomo como precio Q75.00, el valor

intermedio de dicho intervalo.

En el escenario nGmero 1, la penetracion proyectada, basandose en los
resultados del estudio de mercado (Cuadro 213 y Cuadro 3.3) es de 8%, lo que
representa un total de 542 hogares como mercado objetivo.  En el escenario
namero 2, la penetracion proyectada es de 61.5%. lo que representa 4,059

hogares como mercado objetivo. En ambos escenarios se proyectd la venta



como se presenta en el cuadro 4.2. Esta proyeccion contemplia la venta del

100% de los servicios que conforman 1a penetracion proyectada.

Cuadro 4.2

PORCENTAJE DE VENTAPOR ANO
DE LOS SERVICIOS PROYECTADOS

ANO PORCENTAJE DE VENTA
60%
20%
10%
5%
5%
0%

Synjhjwlnl—

En el cuadro 4.3 se muestra una comparacion de ingresos de ambos escenarios.

Para la elaboracion de los calculos financieros se trabajaréd con el escenario No.

1, debido a que los resultados obtenidos son mas favorables que los obtenidos

con el escenario No. 2.

Cuadro 4.3

COMPARACION DE INGRESOS
CSCEMARIO 1 WRE ESCENARIOC 2

ESCENARIO 1 ESCENARIO 2
ANO Venta ingreso en Venta ingreso en
venta Anual | o ulada usg | VertaAmall o muwada | Uss
ARo 1 2,436 2,436 $163,180.77 324 324 $28,453 85
Afio 2 816 3,252 $335,738.46 108 - 432 $59.330.77
Ao 3 408 3,660 $402,561.54 60 402 $71.730.77
Afio 4 207 3,867 $436,332.69 26 518 $78,116.67
ARD & 162 4 059 $452 053 85 24 542 $81,806.00
T Aioe 0T 405§ 1'4465,346.15 0 542 583,384 62 |
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1. Ingreso por renta mensual

Se calcula suponiendo el establecimiento de una tarifa mensual de servicio
de television por cable de Q75.00, lo que representa un total de US$9.615 En el
cuadro 4.4 y 4.5 se resumen los ingresos por renta mensual para los primeros 6

afios en ambos escenarios.

Cuadro 4.4
INGRESOS POR RENTA MENSUAL
ESCENARIO 1
AND 1 N0 2 ANO 3 O 4 AROS ANO6

RENTANENSUAL | $152,250.00 { $332076.92 40072077 | $43540385 | $45819231 $465,346.15 |

Cuadro 4.5
INGRESOS POR RENTA MENSUAL
ESCENARIO 2
RO NG Z ANO 3 ANO 4 NG5 AN 6

RENTA MENSUAL 1 $27,000.00 $58,846.15 571,461.54 $78,000.00 $81,692.31 $83.384.62

2. Ingreso por instalacion

Se calcula a partir de la cantidad que se cobra actualmente por instalacion del

_servicio de televisién por cable, que tiene un valor de Q35.00, es decir

US$4.48‘7 En el cuadro 4.6 y 4.7 se resumen los ingresos por instatacion para

los primeros 6 afios, debido a que 2 partir del sextc afic no se venden nuevos

servicios, por lo que no se realizan instalaciones.
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INGRESOS POR INSTALACION
ESCENARIO 1

_ ANO 4 ANG 2 ANGC 3 ANO 4 ANO S ANC B
INSTALACIONES § $10,030 77 | $2.661.54 $1.830.77 $908.85 $861.54 $0.00
Cuadro 4.7
INGRESOS POR INSTALACION
ESCENARIO 2
ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ARO 5 ARG 8
[~ INSTALACIONES | $1,453.85 | $48462 $060.23 $116.67 $107.69 $0.00

En Anexc B se presenta o comportamiento esperado de ins ingrasos, pars ns
orimeros 6 afios de servicio dei equipo, fecha duranie 12 cual no se realizaran

ampliaciones de aquipo v se puede esperar un ingreso constanie.

C. Proveccion de los gastos

Lol CUBAnD B Se Ooinian 108 gasios asumianos g pan
operacionas. Cuadro 5.1
Gastos de operacic’m
Proyeccion afio 1 a afio 6

GASTOS ANO1 ANOZ | ANO3 | AND4 | ANO5 | ANDE
Persondl - : $10,538.46| $10,538.46] $10,538.45} $10,535 461 $10,538.46| $10,538.46;
Cperadidn y arteniiertc | $5,265.38 | $10,060.77] $11,891.54) $12,816.15; $13,423.85 §13, 694 62
Depredadiones 1640088 21| $40,527.59) $40,747 28| $40.852 74| 833 863 9

§14,076.921 $14 872

i 1315,615.38 85,2077 | 9261535 | $1,320.92 [ $1.200.77
i 1516,318.08/$16,786.92| $16,766.92$16, 786 52| $16,766.92 2
anA! GASTOR — 1§07,164.741 305,852 21| $66,665 51) §97,200.28 806 445,45 §57.615 22




Los costos indicados en el cuadro anterior varian dentro de los primeros cinco
afios, y se suponen constantes a partir del sexto debido a que el 100% de la
proyeccion de venta, 4,059 servicios de television por cable, ha sido vendida, 1o
gue supone un niimero constante de clientes a partir del sexto afio. Los gastos
de personal se deben a que, para brindarle un mantenimiento adecuado al
equipo y a la red, se necesita contratar dos técnicos: un Técnico de Troncales y
un Técnico de Instalaciones. Los gastos de operacion y mantenimiento
sumentan desde el afo 1 al zfio 5 debido a que se debe pagar a ia
Municipalidad una renta total de Q2.00 mensuales por cada usuario debido a la
colocacion de postes y red en las vias publicas. Los gastos de prograrnaciorn
aumentan también del afio 1 al afio 5 debidc a que el costo anual por cada
usuario adicional es de Q30.00. A partir del sexto afo, en el que se supone se
ha vendido el 100% de la red proyectada, i0s costos permanécen constantes.

| os gastos de promocion y publicidad son necesarios para alcanzar las metas

de venta establecidas.

A los gasios de publicidad suele asignarse entre el 3 y 5% de los ingresos
anuales esperados Debido a que durante el primer ano el producto debe darse
a conocer v e debe posicionar en la mente det c.onsumsdor se debe hacer un
se proyscia un 10%  Luegs gel

PR LW Y £ 3 1. Py
aufyerzo de marcadiac | nas fusrie. Sara W NS 38 Uy

orirar ano 8 asignara un 5% de 0z ingresos snuaies para publicidad.



rvicie e ielevision por cable no es un asrviclo masive debido a gus gl

T
%

£l =
mercado cbietive se limita a aquellos hogares gue se encuentran deniro de ia
coberfura. Por eiloc se abajara en su mayoria un mercadec directo, aungue
algunos medios masivos deberén ser utilizados para ei fortalecimiento del
nombre de la compafia. Se realizaran correos directos, publicidad en volantes,
y prensa, ademas de una labor de telemercadec. Para promocicnar el producto

se elaboraran promocionaies, l0s que se regalaran al cliente al momenio en que

entre en contacto con un vendedor.

L decrete 26-92, Ley de Impuesto Sobre iz Renta v lo indicade

)
o
5]
fa
&
]
4ok
&
]
;;2,
=
D
)
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en el ariiculo 19 los porcentajes de Depreciacion autorizados son los

encontrados en el Cuadro 5.2, en el que también se indica e monto anuai

correspondiente.

Cuadro 5.2
Depreciaciones
Dolares americanos

) ) 5557.663 $32,768.50
vehiculos ) b $19,500 $3,900.00
Herramientas $8,433 $2,108.21
Total $35.776.51

s

1 342 58 avalus

N
}}tﬁ‘i-’@[.;»’.(.;.
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Cuadro 5.3
Depreciaciones
Délares americanos

Monto AfG 1 Ano 2 Afio 3 Afo 4 Afno 5 Afo B
Deprec. red $347,912.47 [ $34,079.99 | $34,515.38 $34,739.07 | $34,850.53 | $34,953.92 $34,953.62
Deprec. Vehicuio $10,500.00 | $3,900.00 | $3,900.00 $3,900.00 | $3,900.00 j $3,800.00 $0.00
ﬁprec. Herramientas | $6,432.85 | $2,108.21 | §2, 10821 | $2,108.21 | $2,108.21 $0.00 $0.00
Total 3375 845.32 | $40,088.21 | $40,527.58 $40,747.28 | $40,858.74| $36,853.92 $34,953.62

D. Proyeccion de estados de resultados.

El cuadro 8.1 muestra el estado de resultados proyectado para 10s seis afos de

operacion en gue se evala el proyecto.
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. Evaluacion Financiera

1. Calculo de la TMAR,

£ calculo de la tasa minima aceptable de rendimiento (TMAR), se realiza segUr

la formula siguiente:

Formula 4.1
Calculo de la TMAR

TMAR = f+i+ i

Los valores necesarios para su calculo son la tasa activa promedio
ponderada y el factor inflacionario. Para el calculo del valor de la TMAR se toma
como una tasa de rendimiento minima 20% (fuente datos financieros Telgua), ¥
como indice de inflacién 11%. Este Gltimo dato se utilizo debido a que, segun
datos histaricos del Banco de Guatemala, ef indice infiacionano promedio 3¢ ha
situado en los vitimos 10 aftos® en un 11%. Al ingresar estos valores en la

sdrmula se obtiene un valor de 33.2% para la TMAR.

Sin contar ¢l afic 1990 en of que hubo un pico de 59.84% de inflacion



X

_Fluio de efective.

£l cuadro 7.1 presenta @ flujc de sefectivo estimado para un plazo de § afios
en gue se evalla el proyecto. Se realizé el andlisis de! valor actual neto v el
calculo de la Tasa Interna de Retorno (TIR) para determinar la rentabilidad
del provecto. Debido a que el proyecto muestra un valor presente neto
positivo v una tasa interpna de reformno arriba del costo de capital (TMAR)
muestra que el proyecio es rentable, por (0 que se considera como una

huena altarnativa de inversion.
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3. Analisis de sensibilidad.

Se identifican como factores de sensibilidad las metas de ventas vy la tarifa a la
gue se ofrece el servicio. Se presentan varios escenarios, en los gue se evalla
el efecto que se tiene en la variacion tanto del precio al que se ofrece el servicio
como en las ventas realizadas cada afto. Los escenarios suponen un aumento y
una reduccion del +£10%,£7.5%, +5% y +2.5% en el valor tanto del precio del
servicio como de las ventas realizadas cada ano. En el cuadro 8.1 y 8.2 se
muestra el valor presente neto para cada una de las posibles situaciones. Enlos
graficos 8.1 y 8.2 se muestra el comportamiento tanto del TIR como del VPN
segun variaciones en el precio y en las venias del servicio, para determinar el
factor que tiene una influencia mayor sobre ambos valores. Se graficd ia linea

de tendencia iineal de cada serie de datos, para poder comparar de una mejor

forma [as variaciones.

Cuadro 8.1
Analisis de Sensibilidad
Variacion de Precio de! Servicio

% DE VARIAGION | VALOR | TIRPRECIO VBN PRECIC |

10% Q8250 42% $84,794.13
7.50% Q80.63 41% $73,028.91
5% Q78.75 40% $61,200.78

2.50% Q76.88 39% $49 435 56

-2 50% Q73.13 36% $25,842.22
5% Q71.25 35% $14,014.09 -

-7 50% Q69.38 34% $2.248.87
-10% Q67.50 32% -$9,579.26




Cuadro 8.2
Analisis de Sensibilidad
Variacion de Ventas

% VARIACION VALOR TIR VENTAS [VPN VENTAS

10% 4,7235.00 41% $67,239.46

7 50% 4,566.38 40% $59,701.04

5% 4,397.25 39% $52,162.63

2 50% 422813 38% $44 624.22

_2.50% 3,880.88 37% $29 54739

5% 3.720.75 36% $22.008.98

7 50% 3,551.63 35% $14,470.56
-10% 3.362.50 34% $6,932.15
12% 3.213.38 33% -$606.27

Grafico 8.1
Comparacion de la variacion del TIR
segUn variaciones en precio y ventas
del servicio

VARIACION DE TIR SEGUN PRECIO Y VENTAS
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valor de TIR
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Grafico 8.2
Comparacion de la variacion del VPN
segun variaciones en precio y ventas

del servicio

VARIACION DEL VPN SEGUN PRECIO Y VENTAS
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V. CONCLUSIONES

_ El 86% de los clientes gue conforman el mercado objetivo cuenta con
servicio de television por cable, de los gue el 82.56% se encuentra dispuesto
a cambiarse de proveedor de servicio. Esto indica que existe un mercado
potencial conformado por 4,803 hogares.

_ La inversion requerida para realizar el proyecto es de $472,465.93.

_ La evaluacién del proyecto a 6 afios presenta un valor presente neto (PVN)
de $37.607.43 y una tasa interna de retorno (TIR) de 37%. Al ser el PVN
mayor a cero y la TIR mayor a la tasa minima aceptable de rendimiento
(TRMA = 33.298%) se determina que el proyecto es rentable
financieramente.

. El precio del servicio es el factor que influye en mayor grado en el
comportamiento del proyecto durante el periodo de 6 afos, por lo que éste
debe mantenerse. No es recomendable utilizar como estrategia

mercadoldgica una reduccién de precio del servicio a valores menores a

Q75.00.



1.
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Vi. RECOMENDACIONES

Para poder cumplir con la penetracion de mercado del 60%, &l proveedor de
servicio debera ofrecer entre 56 y 60 canales, como minimo. Dichos canales
deben ser de alta calidad y ofrecer una buena programacion, debido a que la
programacion es el factor que motiva en mayor proporcidn a los
cablevidentes a cambiarse de proveedor de servicio de televisidn por cable.

Debido & que la red se planificé para cumplir con los altos estandares de
calidad de la empresa, se encuentra en ias condiciones necssarias para
ofrecer también el servicio de musica digital e internet por cablemodem. Por
ésto se recomienda utilizar la infraestructura para brindar estos servicios

simultaneamente con el servicio de television por cable.
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ANEXOS

A. _Formato de encuesta

ENCUESTA

1. Tiene usted servicic de cakle

51

NOE(Si su respuesta fue no, pasar a la pregunta 12)

2. Como se flama la empresa gue le brinda el servicie

3. Cuanto paga por el servicio

Q50.00 o mencs
entre @61.00 y QF0.C0
entre Q81.00 y Q20.00

antre Q101.00 y Q110.00 entre Q111.00y Q120.00
ertre Q121.00 y 0130.00 enfre Q131.00 y Q140.00
entre Q141.00 y Q150.00 mds de Q151.00

4. Cuantos canales de televisiéﬁ por cable tiene

entre Q51.00 y Q60.00

entre Q71.00y Q80,00

enfre Q91 .60 y Q100.00

5. Qué tan satisfecho se encuentra con fa programacion

1
2z
3
4
5

siendo 1 fa mayor satisfaccion
¥ 5 la menor satisfaccion

6. Qué tan satisfecho se encuentra con el servicie (atencidn a clientes)

1
2
3
4
5

siende 1 la mayor satisfaccién
¥ 5 la menor satisfacelén

7. Qué tan satisfecho se encuentra con ef precic

1

oA WA

siende 1 la mayor satisfaccién
¥ 5 la menor satisfaccion

8. Estaria dispuesio a cambiarse de proveedor de servicio de cable por ofro que le ofrezca el mismo servicio?

Bl

NOY

9. Si su respuesta fue no, marque a continuacién la razén por 1a que no se cambiaria (margue dos)

Programacion
Precio

Atencion a clientes
Lealtad al proveedor
Otro

10. Si su respuesta fue 81, indigue en drden de Importancia cual es el factor que le motivaria a usted en mayor grado a cambiarse de

proveedor de sevicio.

Programacion
Atencion a clientes
Precio
Promociones

Ciro

{Enumere los factores de 1 a5, siendo el 1 el factor de mayor influencia

y el § el de mener infiuencia).

11. Usted percibe ei servicip de televisién por cable como:

necesidad
lujo
ninguno

12. ¢ Por qué razon ne tiene servicio de television por cable?

13. £ Cusinto tendria que costar el servicio mensual para gue usted lo adquiriera?

Q50.00 o menos
entre Q61.00 y Q70.00
entre Q81.00 y Q90.00

entre Q51.00y Q60,00

entre Q1.00 y Q80.00

entre Q91.00y Q100.00

entre @101.00 y Q110.00 entre Q111.00 y Q120.00
entre Q121.00 y Q130.00 . entre Q131.00 y Q140.00
enire Q141.00 y Q150.00 ' més de Q151.00
DATOS GENERALES
EDAD 16-24
25-34 NIVEL SOCIOECONOMICO  TRABAJA ACTUALMENTE
35-44
4554 Sexo: F[___| Nt [ st [
55-64 ME NMs |—_—| NO r_‘:‘]

65 o més

56
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