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1. INTRODUCCION

El presente proyecto tiene como objetivo fundamental dar a conocer una nueva
solucion en telecomunicaciones: la linea virtual. La linea virtual es un buzon de
mensajes que no esta asociado a algun tipo de teléfono aldmbrico o inalambrico, la
cual sirve para recibir mensajes y puede ser ingresada para recuperar los mismos

desde cualquier teléfono de tonos.

Hoy en dia las telecomunicaciones juegan un papel muy importante en nuestras
vidas. El hombre de hoy necesita de las telecomunicaciones por motivos afectivos y/o
racionales. Con eéte producto se pretende solucionar la problematica de
telecomunicaciones para aquellos guatemaltecos que no tienen acceso a un teléfono
fijo o mévil, o a un radiolocalizador; y que por sus actividades cotidianas necesitan

estar siempre en contacto.

Conscientes de tal problematica, se vuelve un reto para una empresa de
telecomunicaciones interesada en comunicar a estos sectores del mercado, encontrar
alternativas accesibles para ellos y rentables para la empresa.

El estudio inicia con una investigacién de mercado que determina el mercado
objetivo del servicio y su demanda potencial. Se logré obtener la demanda sensible a
diferentes precios del servicio. Conociendo la demanda potencial fue posible
dimensionar los recursos técnicos y organizacionales necesarios para el proyecto, tal y

como se puede observar en el estudio técnico.

Con base en los estudios, de mercado y técnico, se realizé una evaluacion
financiera a cinco afios para conocer [a rentabilidad del proyecto con diferentes
escenarios de precio y demanda. Es importante destacar que la Telefonia Virtual es
un servicio de valor agregado, por lo tanto para efectos de implantacion y
comercializacién del mismo, solo se requieren inversiones marginales a la
infraestructura ya existente de una empresa telefonica. Se estimaron los ingresos a
percibir y los gastos necesarios para proyectar el flujo de efectivo de los diferentes
escenarios, y asi determinar aquél que arroja el mayor valor presente neto.



I OBJETIVOS

. General

. Aplicar la metodologia de evaluacion de proyectos para determinar |a viabilidad de

la Telefonia Virtual en Guatemala

. Especificos

Realizar una investigacion de mercado que permita conacer la posible demanda
del producto, asi como su sensibilidad a distintos precios.

Determinar la infraestructura técnica y organizacional necesaria para prestar el

servicio.

Confirmar que cualquier toma de decision de inversion en cuanto a la implantacién
de un nuevo producto, debe tener como fundamento una evaluacion financiera que

lo apoye.

Dar a conocer la existencia y factibilidad de una nueva opcién en

telecomunicaciones.



Hl. ESTUDIO DE MERCADO

A. Metodologia

La siguiente investigacion de mercado se desarrollé con el objetivo fundamental de
determinar la cantidad de personas que pueden estar interesadas en el servicio de
telefonia virtual, asi como la cantidad monetaria que estarian dispuestas a

desembolsar.

Debido a que se trata de un nuevo producto de telecomunicaciones en Guatemala,
se elaboré un cuadro que contiene la descripcién del servicio de telefonia virtual y sus
caracteristicas. El objetivo es que el potencial consumidor comprenda bien el producto

al contestar una encuesta que se detaila mas adelante.

El cuadro del concepto es el siguiente:

Cuadro No. 3.1
Concepto de Telefonia Virtual

Telefonia Virtual
*Mantén contacto todo el tiempo"

Este es un sistema de recepcion y almacenamiento de mensajes de voz. Es un sistema
completamente confidencial, para el cual no es necesario una linea telefénica, pero si un
nimero de acceso personal. Esto quiere decir que se le proporciona un numero de siete
digitos a cada cliente, con lo que puede recibir y escuchar mensajes las 24 horas del dia.
Todos los mensajes se pueden escuchar o recuperar desde cualquier teléfono de tonos,
incluyendo teléfonos pablicos, a través del teclado.

Cuando una persona llama para dejar algtin mensaje, lo primero que escucha es una grabacion
de bienvenida, que puede durar hasta 30 segundos y puede ser grabada por el duefio de la
linea virtual. Luego la persona que desea dejar el mensaje, puede dejarlo hasta por cuarenta y
cinco segundos de duracion y se tendria la opcién de poder almacenar hasta un total de 20
mensajes por un periodo maximo de 7 dias. Cada mensaje que se escucha informa la fechay
la hora en la que fue dejado, adem3s informa el niimero de teléfono desde el cual se grabd el
mensaje. El servicio tiene cobertura para cualquier punto dentro del pais.

El producto tendra un precio semestral fijo en quetzales. Este precio incluira una guija de
usuario, la cual facilita el entendimiento del servicio, una carta de bienvenida y ademas el
numero de linea virtual, el cual puede empezar a utilizar desde ¢l momento de la compra. El
precio no tendra iimite de mensajesy una duracion de seis meses. Ademas se obsequiara una
tarjeta Ladatel de Q20.00 para que el cliente pueda escuchar sus mensajes desde un teléfono

publico.




El grupo objetivo de este estudio estd compuesto por hombres y mujeres,
trabajadores, entre 18 y 45 afios de edad de los niveles sacioecondémicos medio

inferior y popular de la ciudad capital.

Con el objetivo de normar el proceso de identificacion de clientes por segmento
sacioecondmico, se daran los parametros para cada uno de los niveles (Fuente:

Grupa de Servicios de Informacion):

Caracteristicas del nivel medio inferior:

» Ingreso familiar que oscila entre Q 4,501.00 y Q 13,000.00 mensuales.

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

* Poseen un vehiculo de madelo no reciente. Disponen de aigunos bienes de
confart (estufa, refrigerador, radio, television y algunos aparatos eléctricos).

» Ocupaciones: Niveltécnico, vendedor, duefios de negacios pequefios, empleados
de la empresa privada o publica, maestros.

» Calonias Tipo: Tikal (zona 7), Loma Linda (zana 7).

Caracteristicas del nivel papular:

* Ingresa familiar oscila entre Q 1,701.00 y Q 4,500.00 mensuales.

* Viven en colonias o sectores populares. Se transpartan en vehiculos tales como
moto/bicicleta o en transporte colectiva. Por lo general, no paseen carre propio.
Sus casas son pequerias, de 4 a 5 habitaciones de construccién barata (techo de
duralita, block, ventanas de hierro). Tienen poco o ningan jardin y no tienen garaje.
Poseen estufa, radio, television y la mayaria paseen refrigerador.

* Ocupaciones: Nivel obrero, empleado de bajo nivel u oficinista, maestros,
operarios. Varios miembros de la familia contribuyen al gasto familiar.

» Colonias Tipo: Ciudad Real (zona 12, Villa Nueva), La Florida (zona 19).

Este mercado objetivo se eligid debido a que es el consumidor potencial para éste
producto, ya que son personas que trabajan (muchas de ellas en trabajo de campa) y
esto les exige estar en constante comunicacion con sus clientes o proveedores, pero
por su capacidad econdmica no pueden adquirir un teléfona fijo o inaldmbrico o un

radiclocalizador,



Actualmente existen 2,650,000 habitantes en Ia ciudad capital, de los cuales 65%
pertenece a los niveles socioeconémicos medio inferior y popular, lo que nos da un
subgrupo de1,722,500 habitantes. Ademas, el 36% tiene entre 18 y 45 afios de edad,
lo que finalmente nos da un nimero de 620,100 posibles clientes para el producto.

Para hacer inferencias acertadas de nuestro universo se trabajé con una muestra
representativa y significativa. De las personas que tienen entre 18 y 45 afos de edad,
45% oscilan en el rango de 18 a 24 arfios, 30% se encuentra entre los 25 y 34 afios y
el restante 25% tiene entre 34 y 45 afios. Ademas la razoén de nivel medio inferior
contra popular es 2:3 (dos a tres), por lo que 40% de las personas en cuestion debera
pertenecer al nivel medio inferior y 60% al nivel popular. En virtud de que la muestra
fuera significativa se trabajé con un error del + 7 porciento, lo que nos da una muestra

de 200 unidades, segtn la férmula siguiente:

Ecuacién 1
Tamafio de ia Muestra

n = 0.9604
&

Como estamos interesados en encuestas efectivas, o sea, que sean completadas
totalmente, fue necesario realizar 236 encuestas para obtener 200 encuestas
efectivas. Con toda esta informacion fue posible crearla segmentacion correcta para el

estudio (ver tabulacién, anexos A.2).

El siguiente paso del estudio de campo fue crear una encuesta que permitiera
extraer la informacion necesaria al entrevistado. Se disefid la encuesta con preguntas
cerradas para obtener Gnicamente la informacién de interés y ademas también para
facilitar la tabulacion de los datos (ver anexo A.1). La encuesta fue completada por el
ente entrevistador. Luego del saludo y explicacién del propdsito de la encuesta se
encuentra la seccién de datos generales, en la cual se pregunta por edad y la
direccion residencial, y se infiere tanto el sexo como el nivel socioeconomico de la

persona.

La siguiente seccién del formato corresponde a la informacion que se requiere, la
cual se compone en cuatro preguntas cerradas. En la primera se cuestiona al
entrevistado sobre si trabaja actualmente o no. Las siguientes preguntas se realizan




tinicamente sobre las personas que trabajan. La segunda es para investigar sobre el

porcentaje de personas que tienen radioiocalizador.

Antes de |a tercera pregunta se le proporciona el concepto al entrevistado para que
lo entienda y aclare todas sus dudas. La tercera pregunta es directa al poner en tela
de juicio si el cliente desea adquirir o no el producto con base en la informacién que se
fe proporcioné. Finalmente, la cuarta pregunta es sobre cuénto estarfa el cliente

dispuesto a desembolsar en caso de que estuviera interesado en el producto.

B. Resultados

La encuesta fue pasada en ia salida de supermercados en zonas popuilares de ia
capital. La tabulacién se puede ver en el apartado de anexos y los cuadros y graficos

de los resultados se presentan a continuacién:

Pregunta 1: ;Trabaja usted actuaimente?

Grafico No. 3.1

Cuadro 3.2 Personas que trabajan actualmente
Trabaja usted actuaimente Noviembre 1.999
Respuesta | Opiniones | Porcentaje No
Si 200 84.7% 15%
No 36 15.3%

Fuente: Estudio de campo.

85%

Pregunta 2: ;Posee actuaimente radiolocalizador?

Grafico No. 3.2

Cuadro 3.3 Posee actualmente radiolocalizador
Posee actualmente radiolocalizador Noviembre 1.999
Respuesta | Opiniones | Porcentaje sI
Si 23 11.5% 11.5%
No 177 88.5%

Fuente: Estudio de campo.

88.5%




Pregunta 3. ;Adquiriria usted el servicio de Telefonia Virtual?

Grafico No. 3.3
Adgquiriria el servicio de Telefonia
Virtual

Cuadro 3.4
Adquiriria usted el servicio

Respuesta | Opiniones | Porcentaje Noviembre 1.999
Si 118 59.0%
No 82 41.0%

Fuente: Estudio de campo.

Pregunta 4: ;Cuanto estaria usted dispuesto a pagar por el servicio de Telefonia Virtual?
(Recuerde que el pago es semestral y por anticipado?

Cuadro 3.5
Cuanto estaria dispuesto a pagar
mensualmente por el servicio

Grafico No. 3.4
Cuanto estaria dispuesto a pagar
Noviembre 1.999

Respuesta | Opiniones |Porcentaje 6%
Q21-45 51 43.2% 19%
Q46 - 60 38 32.2%
Q61-75 22 18.6%
Q76 - 7 5.9%

32%
OQ2t-45
OQs1-75

A continuacién se resumen los resultados del estudio de mercado con el fin de

Fuente: Estudio de campo.

0O 46 - 60
oaQ76-

poder obtener cifras absolutas y asi dimensionar diferentes escenarios.

Cuadro 3.6
Resumen de Resultados

Porcentaje Seg mentacién

(clientes)
Total universo de interés 100% 620,100
Trabajan actuaimente: 85% 525,508
Poseen radiolocalizador: 12% n/a
Adgquiririan Telefonia Virtual 59% 310,050
Disposicién de pago al mes
de Q21a Q45 100% 310,050
de Q46 a Q60 57% 176,108
de Q61aQ75 25% 76,272

Nota: Una persona que paga Q76 también paga Q21 sino se altera la
calidad del producto.



C. Competencia

No existe una competencia directa en este producto. La competencia indirecta
esta compuesta por los proveedores de servicio de radiolocalizacién. A continuacion
se presentan dos cuadros que resumen las tarifas de ia competencia, uno de tarifas
del servicio y otro de los precios de los aparatos.

CUADRO 3.7

Tarifas de servicio de radiolocalizacitn

SERVICIOS
Empresa Activacién | Prepago | Prepago Fijo Nacional Fijo Local
Nacional| Local
Contactel Gratis Q79.00 | Q49.00 Q112.00 Q92.00
Q227.20 3 meses, | Q224.40 3 meses,
Telemensajes Gratis Q75.73 al mes Q74.8 al mes
Tele Escucha Q150.00 Q135.00 Q.109.5
Q. 68.00 sise
Sky Tel activa con fijo | Q55.00 Q139.23
Biper Gratis Q50.00 Q80.00
Fuente: Medios tradicionales de publicidad.
CUADRO 3.8
Precios de aparatos radiolocalizadores
PRECIO DE APARATOS
Memo . : . Memo
Empresa Express Advisor { Memo Eiite | Scriptor Express || Jazz
Contactel Q299.00 [Q254.00| Q569.00 |Q399.00
Telemensajes| Q148.00 Q198.00 Q598.00
Tele Escucha | Q759.00 Q988.00
Sky Tel Q624.00 Q450.00 |Q811.00
Biper Q399.00 Q489.00

Fuente: Medios tradicionales de publicidad.

Sin hacer un andlisis muy profundo se descubren dos situaciones. La primera

€s que para poder contar con el servicio de radiolocalizacién es necesario comprar un

aparato. Y la segunda es que las tarifas de los servicios oscilan entre Q75.73 y

Q139.23 al mes. Estas tarifas son aun altas para el mercado objetivo de telefonia




virtual. Esto se confirma en el estudio de campo, ya que Unicamente 12% de los
entrevistados tiene radiolocalizador (ver cuadro 3.6).



IV.  ESTUDIO TECNICO

A. Tamafho del provecto

El nimero de casilleros o buzones inteligentes que se instalaran en una central
telefonica de Telgua S.A. define el tamafio del proyecto para prestar el servicio de
linea virtual. Se frabajars con cuatro escenarios de demanda con el fin de encontrar

aquel que arroje el mayor valor presente neto.

Cuadro 4.1
Escenarios de precio y demanda
Escenario Precio Demanf!a Venta ipicial

Semestral { Potencial anual estimada
Escenario 1 Q126 310,050 30,000
Escenario 2 Q276 176,108 18,000
Escenario 3 Q366 76,272 8,000
Escenario 4 Q456 18,293 2,000

Como se puede observar en el estudio financiero {cuadro 5.10), el escenario con el
plan semestral éptimo es el de Q276 por unidad, con una demanda de 176,108
clientes potenciales.

En este apartado trabajaremos con dicho escenario. Para el primer afo
preoperativo se equipard la empresa con 20.000 casilleros de linea virtual y se
contempla realizar ampliaciones anuales de la siguiente manera: 15.000 el primer
afio, 15.000 el segundo afio, 20.000 el tercer afio y 25.000 el cuarto afio. El cuadro
4.2 detalla la ocupacion del proyecto para los primeros afios de operacién.
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Cuadro 4.2
Dimensionamiento del proyecto
Numero de casilleros de linea virtual

Afo 0 Afo 1 AfC 2 ARo 3 AR 4 Afio 5
Capacidad | o, 500 | 20,000 35000 | 50,000 | 70,000 95,000
Instalada
Ocupacion 0 16,200 32,220 49,842 69,226 90,549
{Casilleros)
Ocupacion 0.0% 81.0% 92.1% 99.7% 98.9% 95.3%

Fuente: Meta de ventas y renovaciones propuesta, anexo A.3.

Como meta de ventas habri una penetracién anual de 10%, con crecimiento anual
de 10% con respecto del afio anterior. Ademas, se tiene como premisa que 20% de
los clientes no seran retenidos al vencimiento, es decir tnicamente 80% de {os

servicios seran renovados (ver anexo A3).

B. Partes técnicas principales del proyecto

El sistema de telefonia virtual contiene Jos componentes que se enlistan a
continuacion, segun la figura No. 1.

* Red Pidblica Conmutada de Telefonia (PSTN):
Red telefénica compuesta por centrales que permite que se establezcan
conversaciones entre diferentes abonados.

® Central:

Equipo que pemmite realizar la conmutacién de circuitos de telefonia, es decir,
establece una comunicacion entre los teléfonos del abonado que llama y del abonado
que recibe. Puede realizar una conmutacién local, cuando ambos abonados
pertenecen a la misma central o bien puede transferir 1a llamada por medio de la PSTN
hacia la central donde est4 el abonado que recibe la llamada.

® Acceso:

Este es el medio por el cual una llamada llega hasta el equipo terminal del
cliente. Este equipo puede ser un teléfono, un conmutador o cualquier equipo que
preste algun servicio al cliente. En este caso, el acceso es digital, con un interfaz de
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E1, que permite llevar hasta 32 lineas, 2 de las cuales estan reservadas para uso de la

red, y las otras 30 quedan a disposicion del cliente.

¢ IVR (interactive Voice Response):
Este equipo responde las llamadas telefénicas dandole a la parte que llama

una serie de opciones que pueden sermanejadas por medio del teclado de un teléfono

de tonos.

® CPU:
Es la unidad de procesamiento que tiene la inteligencia para dirgir los

mensajes hacia los buzones que corresponda.

® Memoria:
Esta se divide en dos: la principal y 1a de espejo. En la primera se aimacenan

todos los buzones de los usuarios y es accedida por el CPU para escribir en eila los
mensajes del cliente. La memoria espejo es simplemente una copia de la principal,
que se mantiene para efectos de seguridad y confiabilidad.

Operatividad del sistema:

La persona que realiza la lamada marca un ntimero de siete digitos. Lallamada es
transmitida hacia la central donde se ercuentra el equipo. El IVR expone la grabacién
de bienvenida, que puede ser grabada por el duefio del buzén, y luego invita al
interesado a dejar un mensaje después de una sefial audible. Dicho mensaje es
dirigido por el computador hacia la memoria donde es almacenado. Si fuera el duefio
del buzén el que lama y desea escuchar sus mensajes, éste puede interactuar con el
equipo de IVR por medio de un teléfono de torios. Para este producto se disefidé un
menu de navegacién que le facilitard el uso del producto al usuario {(ver anexo B.1}.
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Figura No. 1
Diagrama de elementos de red
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Fuente: Disefio def Departamento de ingenieria,

Ademas de los elementos mencionados anteriormente es necesario obtener
lotes de numeracion ante la Superintendencia de Telecomunicaciones, para poder
ofrecerle a cada cliente un numero personal directo al cual lo puedan liamar. El
siguiente cuadro indica la cantidad de lineas (lotes de 10.000 numeros) y la cantidad

de puertos E1 (troncales digitales) que es necesario comprar durante cada afio. La
cantidad de troncales digitales fue dimensionada por el proveedor del equipo.
Cuadro 4.3
Requerimiento de troncales digitales y
asignacion de numeracion
Afio 0 Afo 1 Afic 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5

Puertos E1 1 1 0 1 1 0
Asignacién de

numeracion 20,000 20,000 10,000 20,000 30,000 0

Fuente: Disefio dei Departamenta de Ingenieria,
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C. Recursos de personal

El proyecto se apoyara en la estructura organizacional de Telgua. Es decir,
contara con las direcciones de: Ingenieria, Operaciones, Administracion y Finanzas,
Comercializacién, Auditorfa, Recursos Humanos y Sistemas. Por lo tanto se utilizara
cierto porcentaje de este recurso. Las contrataciones necesanas se haran conforme

se requieran.

D. Bienes inmuebles y recursos complementarios

Es muy importante hacer hincapié en que el proyecto se realiza como una
inversion marginal para una empresa de telecomunicaciones ya en funcionamiento,
que en este caso sera Telgua S.A. Bajo tal condicion el proyecto se localizara dentro
de las instalaciones de dicha empresa, de manera que aprovechara los terrenos y

edificios de la misma.

De igual forma los vehiculos, equipo de cdmputo, mobikiario, materiales y equipo
en general serdn proporcionados por la empresa, pero sus costos si seran tomados en
cuenta en este estudio por medio de un tratamiento financiero que se vera en el

proximo apartado.



V. ESTUDIO FINANCIERO

A. Inversion
1. Inversion inicial

En el afio preoperativo es necesario hacer las erogaciones correspondientes a
Cuatro rubros: equipo, troricales digitales, asignacién de numeracion y gastos de

operacion, mantenimiento y administracion.

Como primer punto, se tiene la compra del equipo que se mastré en ia figura No. 1.
Los proveedores manejan el precio de esta tecnologia porunidad de buzén o casillero
y depende de la cantidad de buzones que se compren. Entre mayor es el nimero de
buzones que se compren, menor serd el costo unitario. Es importante mencionar que
el precio de! buzén incluye instalacién. Con la informacion de los proveedores fue
posible crear la siguiente grafica que muestra el costo por buzén con diferentes

cantidades:
Grafico 5.1
Costo por buzén a diferentes volitmenes
s 16
N ogg 1N\
a2 \
o 12
(=8 \
& 10
= \
z 8
o
O g : : , : . r : i
0 50000 100000 150000 200000 250000 300000 350000 400000

Namero de buzones

Fuente: Cotizaciones con proveedores.

En este proyecto en particular, se tomara como ejemplo el escenario que tiene
coma venta proyectada para el primer afio 18.000 buzones. Por motivas de resgo no
se compraran de una sola vez los 95.000 buzones necesarios para tado el proyecto
sino que se comprardn conforme se necesiten. Ademads, en los Ultimos afios la
tecnologia ha tenido grandes avances, lo que ha abaratado los equipos en general.
Por lo tanto se espera que los precios de los buzones de linea virtual también sean
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menores en el futuro. El proveedor ajustara el precio en cada compra, ya que
dependera del nuevo volumen de casilleros alcanzado. Para la fljacion de precios se
utilizara el grafico anterior (5.1). Como puede observarse en el cuadro 5.1 al inicio se
relizara una orden de compra por 20.000 buzones. Estos buzones tendrin un precio
de $14.25. Nétese en el grafico que los precios por buzoén de los afios posteniores

seran menores.

Respecto del acceso, para el cual se requieren puertos E1, tanto el proveedor
como el Departamento de Ingenieria recomiendan instalar un E1 per cada 25,000
buzones. El costo para la empresa de un puerto E1 es de US$ 1.500. En el afio
preoperativo se instajara el primer puerto E1 por lo que debera cancelarse su costo.

En el afio preoperativo debe solicitarse dos lotes de numeracion de diez mil
numeros directos ante la SIT. La asignacion de cada lote tiene un valor de Q2.000,
ademas debe cancelarse Q100 por lote en concepto de administracién de la
numeracién. Este Gltimo rubro se contabiliza como un gasto y no una inversién, como
S€ verd en la seccion correspondiente. Estas erogaciones son casi insignificantes en
comparacion con [a gran inversion que se realizard en equipo, pero son tomadas en
cuenta en virtud de dar a conocer al lector y a cualquier inversionista todos los pagos

que deben ser considerados.

Cuadro 5.1
Inversion inicial
USs$)

Descripcion Costo Total | Costo por buzdn Fuente
inversién en Equipo 285,000 14.25|Proveedores
Inversién en Puertos E1 1,500 0.08 |Depto. Financiero
Asignacion de numeracio 510 0.03 [sIT
Total Inversidn Inicial 287,010 14.35
Fuente: Cotizacion con proveedores, Departamento Financiero y Superintendencia

de Telecomunicaciones.

2. Inversion en los afios posteriores

A partir del dimensionamiento del proyecto, como se presenta en el cuadro 4.2 es
posible visualizar el nimero de buzones que se compraran cada afio. Los buzones
que se ocuparan en un afio deberdn ser comprados en diciembre del afio ariterior para
ser instalados durante el primer trimestre del afio considerado. Como puede
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observarse en el grafico 6.1, la segunda compra tendra un precio por buzén de $13.13,
la tercera de $12, la cuarta de $11.46 y Ia Ultima de $11.05.

También es necesaria la compra de puertos E1 y la asignacién de nuevos lotes de
numeracién, como se puede ver en el cuadro 4.3. Los puertos E1 y la numeracion
también se pagara en el mes de diciembre anterior. Ei cuadro 5.2 muestra los montos
asociados con la compra de buzones, puertos E1 y la asignacion de numeracién para

cada uno de los cinco afios de operacién.

Cuadro 5.2
Inversion en afios posteriores
, (US$)

Concepto Afio 1 Afig 2 Afo 3 Afio 4 Ao 5
Inversion en buzones 196,950 | 180,000 | 229200 ] 276,250 -
Inversion en Puertos E1 1,500 - 1,500 1,500 -
Asignacion de Numeracion 510 255 510 765 -
Total 198,960 180,255 | 231,210] 278,515 -
Fuente; Cotizacion con proveedores,lmartamento_ﬁﬁnciero y Superintendencia

de Telecomunicaciones.

B. Proyeccién de ingresos

Este producto generara dos tipos de ingreso. EI primero esta constituido por el
servicio telefénico, y el segundo, por Ia venta o renta de los buzones por un periodo

semestral.

1. Ingreso por trafico

Para este estudio se tiene contemplado que cada linea virtual provocara entre seis
y nueve llamadas en la red telefonica de Telgua. De lo platicado con los entrevistados
se observd que la mayoria tiene de dos a tres contacios diarios. De cada contacto se
generara una llamada de aproximadamente un minuto. Luego, el cliente debera iamar
a su buzdn para escuchar el mensaje, lo que tardara entre 30 a 45 segundos. Y
finalmente el cliente devolvers la llamada, lo que podria generar ofro minuto de trafico.

En tofal se estima que por cada llamada se generen ofras dos, una de recuperacion
de! mensaje y otra de devolucién. Es por ello que se espera la completacién de seis a
nueve llamadas diarias por buzén. Para ser conservadores se tomara un promedio
diario de seis llamadas, y Iuego en un anlisis de sensibilidad que se presentara en



18

otro apartado descubriremos el impacto de dicho factor. Ademas se considera que un
mes tiene veinte dias habiles. En Telgua S.A. se cobra por minuto, por lo que para

efectos contables las fracciones seran tratadas como minutos.

Por la naturaleza de! servicio, las llamadas seran consideradas como locales.
Se tiene la premisa de que de cada tres llamadas una sera realizada desde un
teléfono basico y las otras dos desde teléfonos publicos. Ei precio por minuto para
una llamada de telefonia basica es de Q0.20 y si es de telefonia publica su precio es
de Q0.35. Si realizamos un promedio descubriremos que el precio ponderado por
minuto es de Q0.30. Después de presentar el segundo rubro que genera ingresos
mostraremos una tabla que proyecte los montos asociados para ambos conceptos

durante el periodo de operacion.

2. Inareso por rentas

Elingreso tendra una renta semestral de Q276. Esta suma es recibida por unidad
nueva de venta o por renovacion, En el anexo A.3 se muestra la proyeccion de ventas
Y renovaciones para los cinco afios de operacién. En el siguiente cuadro se muestra
el flujo proyectado de ingresos, tanto para tréafico como para rentas.

Cuadro 5.3
Proyeccion de ingresos
(US$)
CONCEPTO Afio 1 Afio 2 Afo 3 Afio 4 Afio
Venta de Kits y renovaciones 806,494 | 1,117,570 | 1,229,327 [ 1 352,259 | 1,487,485
Trafico 462,106 | 1,248,437 2,094,616 | 3,025,414 4,049,291
T otal 1,268,599 | 2,366,006 3,323,943 | 4,377,673 | 5,536,776

Fuente: Secciones V.B.1yV B2

C. Proyeccién de los costos

Existen inicamente dos rubros que son costos directos de la linea virtual: el costo
del trafico y el costo del kit. El costo del trafico es de Q0.175 por minuto y el costo del
kit es de $1.1 por kit. El kit se entrega tanto para ventas nuevas como para

renovaciones.
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Cuadro 5.4
Proyeccidn de los costos
(US$)

CONCEPTO Ao 1 Afo 2 Afio 3 Afio 4 Afto 5
Trafico 296,518 801,080 | 1,344,046 | 1,941,307 | 2,598,295
Kit 27,720 38,412 42 253 46,479 51,126
Total 324,238 839,492 1,386,299 1,987,786 | 2,649,421

Fuente: Memoria de Labores Telgua 1.998, cotizacion con proveedores ¥y meta de ventas y renovaciones.

D. Proyeccién de los gastos

1. Gastos de operacién, mantenimtiento y administracién

Se deben realizar gastos de desarrollo, capacitacién, instalacién y puesta en
marcha del nuevo producto. En proyectos de este tipo, este rubro se puede estimar al
multipficar ¢l total de gastos de operacion, mantenimiento y administracién promedio
mensual corespondientes al primer afio de operaciones, por el nimero de meses que
se trabajé en implantar el producto hasta su lanzamiento. Como se explicara
enseguida los gastos de operacién, mantenimiento y administracién para el primer afio
seran de $42,750, lo que da un promedio mensual de $3,562.50. Si multiplicamos
esta cifra por los cuatro meses que se ticne programado implantar el producto nos da
un total de $14,250 para ¢l afio preoperative. Esta cifra incluye los gastos de registro
de la marca en el Registro de la Propiedad Industrial, que tiene un valor aproximado
de $250. Notese que los gastos de registro de la empresa se consideran como

hundidos.

Se tiene contemplado asignar 3% del monto de la inversion a gastos de operacion
y mantenimiento, y un 12% para gastos de administracién, lo que nos da un total del
15%. Existe un estudio dei Departamento Financiero de Telgua S.A. anual en el cual
se calcula el porcentaje que representa dichos gastos de Ia inversion de la planta
instalada. Segin el dltimo estudio que se tiene, dicho porcentaje fue 15%. Se
contempla que los gastos de operacién, mantenimiento y administracion tengan el
mismo comportamiento para este proyecto. A continuacién se detalla el total de

dichos gastos por cada ario de operacion.



Cuadro 5.5

Proyeccion de los gastos de operacion,
mantenimiento y administracion

20

(USS$)
CONCEPTO Afto 1 Arfio 2 Afo 3 Afo 4 Aflo 5
Operacién, mantenimiento y
administracion. 42 750 72,293 99,293 133,673 175,110

Fuente: Memoria de Labores T

2. Gastos en publicidad y promociones

elgua 1.998, cuadro 5.1 y cuadro 5.2.

En gastos de publicidad suele asignarse entre el 3y 4% de los ingresos esperados

en todo el proyecto. Luego este monto es dividido entre el nimero de afios del

proyecto, y nos da un promedio anual de gastos en publicidad. Este promedio no

m-=ge ser util para la asignacion anual, debido a que en el primer afio de operaciones

“=ue realizarse una mayor inversion. Por medio de esta inversion debe hacerse un

lanzamiento efectivo del producto para iograr posicionario en la mente del consumidor.

Se hara publicidad en volantes, prensa, radio, afiches en agencias, cabinas de

telefonia piblica, parabuses y calcomanias en vehicuios de Telgua. Para el primer

afos seé contempla un gasto de $8.5 por buzén vendido (sin incluir renovaciones), y

para los dem4s afios posteriores se gastars $5.5 por buzon. Ademas se regalaran dos

mil tarjetas de telefonia publica (Ladatel) al afio para promociones especiales.

Cuadro 5.6
Proyeccion de los gastos en
publicidad y promocion

{US$)
CONCEPTO Ao 1 Afio 2 Ao 3 Ao 4 Afo 5
Publicidad 153,000 108,900 118,790 131,769 144,946
Promocién 4,638 4,638 4,638 4,638 4,638
| Total 157,638 113,538 124,428 136,407 149,584
} Fuente: Meta de ventas (anexo A.3) y cotizacion con agencia de publicidad.
|
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3. Gastos en administracidn de numeracion

Debe cancelarse la suma de Q100 anuales por cada diez mil nimeros ante la
Superintendencia de Telecomunicaciones en concepto de administracion de la

numeracion.
Cuadro 5.7
Proyeccion de los gastos en
administracion de numeracia
(USS) '
CONCEPTO Afio 0 Afo 1 Afio 2 Afio 3 ARO 4 Afio 5

Administracién de
numeracién F 25.51 51.02 63.78 89.29 127.55

127.55

Fuente: Superintendencia de Telecomunicaciones Y cuadro 4.3.

4. Gastos de depreciacién

Los gastos por depreciaciones correspondientes a vehiculos, mobiliario y otros
recursos fueron considerados en la seccion de gastos de operacion, mantenimiento y
administracion. Unicamente faita por depreciar los equipos de ia linea virtual y los
puertos E1. El cuadro 5.8 muestra los porcentajes de depreciacidén aceptados para
dichos activos y el célculo de depreciacion para el primer afio de operaciones. Los
demas arios se pueden ver en el cuadro 5.10.

Cuadro 5.8
Gastos de depreciacion para
el primer afio de operaciones

(US$)
Porcentaje de
Activo Monto a depreciar depreciacion anual | Monto anual
Equipo 285,000 20% 57,000
Puerios E1 1,50 150

Taotal 57,150

E. Proyeccién de estado de resultados

En el cuadro 5.9 se presenta la proyeccion de estado de resultados para el

segundo escenario:




Cuadro 5.9
Proyeccién de Estado de Resultados
(USS$)
Aio0 | Aio1 | Afo2 | Afo3 | Afod | Afo5

Ingresos

Venta de Kits y renovaciones - 806,494 1,117,570 1,229 327 1,352,259 1,487,485

Trafico - 462,106 1,248 437 2,084,616 3,025,414 4,049,291
Total Ingresos - 1,268,699 2,366,006 3,323,943 4,377,673 6,536,776
(-) Costo de lo vendido

Trafico - 296,518 801,080 1,344,046 1,941,307 2,598,285

Kit - 27,720 38,412 42,253 46,479 51,126

Equipo 285,000 196,950 180,000 229,200 276,250 -

Acceso (E1's) 1,500 1,500 - 1,500 1,500 -

Asignacién de pumeracion 510 510 255 510 765 -
Total Cos=— 287,010 523,198 1,018,747 1,617,509 2,266,301 2,648,421
Utilidades brutas (287,010) 745,401 1,346,259 1,706,434 2,111,372 2,887,355
(- ) Gastos de coeracion

Admon. de numeracién (SIT) 26 51 64 83 128 128

Operacién, mantenimiento y

administracién 14,250 42,750 72263 99,293 133673 175,110

Publicidad - 153,000 108,900 118,790 131,769 144,946

Promocién - 4,638 4,638 4,638 4,638 4,638
Total Gastos 14,276 200439 185,894 223810 270,207 324,822
Utilidades netas antes de impuestos (301,286) 644,962 1,160,365 1,482,624 1,841,165 2,562,533
{ -) Impuestos 0 13624049 29009113 370655.00 46029118  540,633.26
Utilidades netas después de impuestos (301,286) 408,721 870,273 1,111,968 1,380,874 1,821,900

Nota: El impuesto sobre a renta fue calculado utizando a tabla de tasas fiscales de la SAT.

F. Evaluacion financiera

1. Calculo de la TMAR

La tasa minima aceptable de rendimiento (T MAR) se compane de dos factores: Ia
tasa activa promedio ponderada y un ajuste derivado del factor inflacionario. La tasa
activa promedio ponderada al 13 de enero del afio 2.000 fue de 20.89%. El otro
componente, el indice de inflacién, se ha situado en los Gltimos diez afios en 11%
segun el Banco de Guatemala. Con la siguiente férmula y los valores anteriores, se
obtiene un valor de 34.2%.

Ecuacion No. 2
Calculo de la TMAR

TMAR =f+i+if
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2. Flujo de efectivo

En esta seccién se muestra inicamente un resumen del flujo de efectivo de todos
los escenarios y e! flujo completo del escenario éptimo. En el cuadro 5.10 se puede
observar el flujo de efectivo para ios cinco afios de operacion que sirvio para calcular
el valor presente neto y la TIR del proyecto. Nétese que los valores no incluyen el

impuesto al valor agregado (IVA), ya que éste es pagado al gobierno.

Cuadro 5.10
Flujo de Efectivo
Proyeccion Ao 0 al 5
Escenario No. 2

(US$)
@erslén Inicial $287,010
Afo0 | Afiot | Afo2 | Afo3 | Afo4 | Afo5
Ingresos
Venta de Kits y renovaciones - 806494 1117570 1,228327 1352259 1,487,485
Tréfico - 462,106  1,248437 2094616 3025414 4049291
Total Ingresos - 1,268,599 2,366,006 3,323,843 4377673 6,536,776
Costos
Tréifico - 296,518 801,080 1,344,046  1,941307 2,508.295
Kit - 27,7120 38,412 42,253 46,478 51,126
Admén. de numeracidn (SIT) 26 51 64 83 128 128
Opseracitn, mantenimiento y
administracion 14,250 42,750 72,293 99,283 133,673 175,110
Publicidad - 153,000 108,900 119,790 131,769 144,946
Promocién - 36,364 36,364 36,364 36,364 36,364
Depreciaciones - 57,150 06,690 132,690 178,680 233,480
Total Costos 14,276 613,563 1,163,802 1,774,624 2,468,398 3239449
Inversion
Eguipo 285,000 196,950 180,000 229,200 276,250 -
Acceso (E1's) 1,500 1,500 - 1,500 1,500 -
Asignacion de numeracién 51020 510 255 510 765 -
Total Inversion 287,010 198,960 180,255 231,210 278,515 -
Renta Gravabls (301,286) 456,087 1,031,949 1318209 1,630,759 2,207,328
ISR - 114,022 257,987 329,552 407 690 574,332
Flujo Neto (301,288) 399,215 870,562 1,121,346 1,401,749 1,956,476
TMAR 342%
Tipo de Cambio Q7.84 X 1 US$
VPN $1,360,663
TIR 198%

Fuente: Cotizacion del Banco de Guatemala del 13 de enero del 2.000
Nota: Elimpuesto sobre la renta fue calculado al utilizar Ia tabla de tasas fiscales de la SAT.
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Cuadro 5.11
Resumen de evaluacion financiera
para los cuatro escenarios

Precio del {Venta anual
) e, VPN TIR
MODELO Kit inicial
Escenario 1 Q126 30,000 | $1,124,718] 119%
Escenatio 2 Q276 18,000 | $1,360,663| 198%
Escenario 3 Q366 8,000 $738,2261213%
Escenario 4 Q456 2,000 $160,135| 121%

Todos los escenarios muestran un valor presente neto positivo y una tasa intema
<z -etorno muy por aniba del costo de capital (T MAR). El segundo escenario es el
que r*nrga un valor presente neto mayor, y el tercer escenario es el que tiene una
- @asa intema de retorno. Para decidir cual escenario es el mejor, utilizaremos el
i0 de que el inversionista desea maximizar su capital, y entonces el segundo

escenario es el que ofrece mayores ganancias.
G. Andlisis de sensibilidad

Como factores sensibles en el proyecto se tiene: la meta de ventas y
renovaciones, las tarifas a ofrecer en el servicio, y el numero de llamadas que
generara dentro de la red cada uno de |os casilleros de linea virtual.

Los primeros dos factores fueron estudiados anteriormente dentro del proyecto al
simular el flujo de efectivo para diferentes escenarios de precio y demanda. Se debe
evaluar entonces el factor de ntimero de llamadas diarias que generara cada buzon.
En el cuadro 5.12 se muestra el valor presente neto para cada una de las posibles
situaciones (3, 6 y 9 llamadas). Nétese que estan en multiplos de tres por la razén que

se explicod en la seccién V.B.1.

Cuadro 5.12
Analisis de sensibilidad para
diferentes llamadas por buzén
Escenario No. 2

(US$)
Parametro Situacion VPN TIR
Llamadas (3 llamadas por buzon $983,297 166%
diarias por |6 ltamadas por buzén $1,360,663 198%
buzén 9 llamadas por buzén $1,738,029 227%
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VL. CONCLUSIONES

1. El mercado objetivo del servicio de Telefonia Virtual es de 525,508 clientes, de
los cuales 59% adquiririan el servicio como solucion a sus necesidades de

comunicacion.

2. Laevaluacion del proyecto a cinco afios, segun los cuatro escenarios ofrece un
producto financieramente rentable para Telgua S.A.; y es el segundo escenario
el que ofrece el mayor valor presente neto ($1 ,360,663).

*

3. El servicio de Telefonia Virtual es una solucion a la problematica de
comunicacion en Guatemala por ser financieramente rentable para Telgua S.A.

y accesible al consumidor.

ARIVERSIDAD DEL VALLE DE GUATEMALS
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Vil.  RECOMENDACIONES

La Telefonia Virtual en Guatemala ofrece ser una altemativa financieramente viable
para la problematica de telecomunicaciones para el mercado guatemalteco entre 18 y
45 afios de edad, de los niveles socioeconomicos medio inferior y popular. Es porello
que se recomienda a cualquier empresa de telecomunicaciones, tomar en cuenta éste
producto para penetrar en un mercado que no ha sido aprovechado totalmente.
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ANEXO A1
Formato de la encuesta

28

Buenos dfas. Mi nombre es, ____y estoy realizando un estudio acerca de un
nuevo senicio en telecomunicaciones, como parte de un trabajo de graduacmn de Ia
Universidad dei Valle de Guatemala. Permltanos unos mmutos de su t:empo para
conecer su opinion. o

Edad:

Sexo:

Dir. Residencial:

siQ) N
si() nQ
siQ N0

1) ¢ Trabaja usted actuaimente?
2) ¢ Posee actualmente radiolocalizador?
3) g,Adquiriria_'usted el senicio de Telefonia Virtual?

4) ¢ Cuanto estaria dispuesto @ pagar por el sendcio de Telefonia Q21-45

Virtual? . 7 o Q46 -60
(Recuerde que el pago es semestral y por anticipado) _ Q61-75
Q76 -

LY .
Lugar de la encuesta:

Muchas gracias por su colaboracion, su informacién sera de gran utilidad,




ANEXO A.2
Segmentacion y tabulacién de la encuesta

29

Sexo Edad Nivel
Pregunta No. 1 Total | Femenino | Masculino | 18~ 2425341 35-45 Med_lo Popular
Afios | Anos | Afos | Inferior
Si Fr. 200 a2 108 81 75 44 71 129
¢ Trabaja usted % Col 85% 78% 92% 88% 88% 75% 93% 88%
actualmente? No Fr. 38 28 10 11 10 15 5 31
% Col 15% 22% 8% 12% 12% 25% 7% 19%
Total Frecuencia 236 118 118 92 85 59 76 160
Sexo Edad Nivel
Pregunta No. 2 Total | Femenino | Masculino | 182425 -34|35- 45| Medio Popular
Afics | Ahos { ARos | Inferior
;Poses si Fr. 23 & 17 11 10 2 16 7
actualmente % Col 11.5% 7% 16% 14% 13% 5% 23% 5%
radiolocalizador? No Fr. 177 86 2] 70 65 42 55 122
% Col | 885% 93% 84% 86% 87% 95% 7% 95%
Total Frecuencia 200 92 108 81 75 44 71 129
b Sexo Edad Nivel
regunta No. 3 , o |18-24]125-34135-45) Medio
Total | Femenino { Masculino Afios | Afios | Afios | Inferior Popular
. si Fr. 118 49 69 82 45 11 39| 79
EAdquiriria usted el % Col 59% 53% 64% 77% 60% 25% 25% 61%
servicio? No Fr. 82 43 39 19 30 33 32 50
% Col 41% 47% 36% 23% 40% 75% 45% 39%
Total Frecuencia 200 92 108 81 75 44 71 129
b Sexo Edad Nivel
regunta No. 4 . o 118-24|25-34]35- 45| Medio
Total | Femenino | Masculine Afios | Afios | Afios | Infesior Popular
2145 Fr. 51 2 30 29 19 3 17 34
% Col 43% 43% 43% 47% 42% 27% 44% 43%
{,Cuénto estaria 46-60 Fr. 38 15 23 18 15 5 12 26
dispuesto a pagar % Col 32% 31% 33% 29% 33% 45% 31% 33%
por el servicio de B1-75 Fr. 22 8 14 10 9 3 7 15
Telefonia Virtual? % Col 19% 16% 20%|  18%]  20%m| 27%| 18% 19%
78- Fr. 7 5 2 5 2 1] 3 4
% Col 6% 10% 3% 8% 4% 0% 8% 5%
Total Frecuencia 118 49 69 62 45 11 39 79




ANEXO A3
Meta de ventas y renovaciones
del servicio de linea virtual

Escenario No. 2

Vertta anual inicial; 18,000 |
Afio 1 1 2 3 4 5 & 7 s 9 10 M 12
Ventas Nuevas 1500]_1500] 1500 1500]  1500] 1500] 1500] 1500] 1500] 1500] 1500] 1500
Vencimientos ] 0 0 g [ 0| 1500] 1500] 1500] 1500f 1500] 1500
Renovaciones 0 [¥] 0 0 [+] Q] 12000 12000 12000 1200| 1200] 1200
Total N+R 1500|1500 1500 1500 _1500]_1500] 2700] 2700] 3700] 2700 2700] 2700
Existencia Neta 1500|7500} 1500|1500 1500 1500] 1200] 1200] 1200] 1200] _1200] 1200
Acumulado 500] 3000] 4500] 600G] 7500 9000] 10200] 11400] 12600] T3800| 15000 16200
Compra de buzones: 20000
Afio 2 13, 14 15 16 17 18 19 20 21 2 23 24
Ventas Nuevas 1650] 1650] 1650] 1e50| 1e50] 1650 1850] 1es0| 150 1es0| 1esal 1es0
Vencimientas 1500] 15000 1s00] 1so0]  1s00f 1so0| 1esol ieso| 1eso| 1eso] 1eso] 1es0
Renovaciones 1200] 1200] 1200] 1200] 1200{ 1200] 1320 1320[ 1320 1320] 1320] 1320
Total N+R 28s0] 28s50] 2es0] 28s0] 2sso| 2eso] 2970| 2o7n| 2evo] ze7o| 2evel 2070
Existencia Neta 1350) 13s50] 1350{ 1350] 1350] 13%0] 1320] 1320] 1320 1320] 1320] 1320
Acumuiado 17650 18000| 20250{ 21600] 22950| 24300] 25620 26940f 28260] 29580 30800( 32220
Compra de buzones: 35000
Afio 3 25 26 27 28 29 W 31 32 33 34 35 3
Ventas Nuevas 1815] 1815] 1815] 1815] 1815 181s{ 1815| 1818] 1815] 1815] 1mts{ 41ats
Vencimientas 1650] 1850} 1650| 1650 1es0] 1650 1815| 1815| 1misl 1m15| 1s1s| 115
Renovaciones 1320) 1320| 1320] 1320 1300| 1320| 414m2] 14s2| 1asof aas2| 1as2| 14m2
Total A+R 3135| 3135] 3138 atas| a3135] 3135] ave7| azer] awer| aze7| werp 3267
Existencia Neta 1485] 1485| 1485] 1485| 1485| 148s| 1452| q4s2] 1450| 14s2| 1as2| 1452
Acumulado 33705] 35190{ 36675| 38160| 39645! 41130| 42582| 44034 454e6| asozs| 48200 49842
Compra de buzanes: 50000
Afio 4 37 3 3 41 42 43 44 45 46 &7 43
Ventas Nuevas 1997 1997} 1907| 1997] 1gor| 1997| 1907] 1097| 1097 19e7] 1007l 1097
Vencimientos 18150 1815| 1815] 1815 1815l 1m1s| 1097] 1007 1997] 1997] 1007 1997
Renovacianes 1452] 1453] 1452] 1452] 1as2| 14s2] 1se7| 1s07| 1s07] 1se7} 1se7| sa7
Totat N+R 3449| 3440] 3449 3440] 3420] 3440] 3504 3504] 3504| 3504] 3504| 3594
Existencia Neta 1634] 1624| 1634| 1834 1834| 1834 1597| 1597) ise7] ser| 1se7| 1so7
Acumulado 51476] 53109} 54743( 56376] 58010{ 59643| 61240 62837 64435| es032] s7620| s9228
Compra de buzones: 70000
Afio 5 94 s 51 852 53 54 S5 5 5 58 50 60
Ventas Nuevas 2196] 2196] 2196 2196] 2108] 2106] 2196] 2196| 2106] 2108] 2196[ 2196
Vencimientos 1997| 1997| 1997| 1997| 1997] 1997| 2198] 2198| 2198] 2106 2106 2108
Renovaciones 1507| 1s97| 1597] 1s97| se7| 1se7| i7sz| 1vs7| 17s7| 1vsi] vsr| ivsy
Total N+R 3793| 3703] 3793 3re3| avus] a7ea] 3953 39s3| aesa| aesa| avsa] asss
Existencia Neta 1797| a7o7| 17e7| arev| 1verl 17o7l a7s7| trsv| a7s| arse| zsel a7sv
Acumulado 71023] 72820 74617 76414] 78210 Bo007| 81784 83521 es278| 870as| as7ez| sosae
Compra de buzones: 95000
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ANEXO B.1
Menu de navegacion del
servicio de linea virtual

foc

tercero

propietario
ioc

loc

loc

loc

loc

loc
foc
loc

loc

lec
loc
propietanio
loc
propietario
loc
foc
loc

loc

foc

"Bienvenido al servicio de linea virtual. Por favor deje su mensaje después
de {a siguiente sefial”.
{se escucha un tono)
{deja mensaje)
(servicio se corta)
Sise oprime " * " ingresa el propietario.
" Ingrese su codigo personal *.
Si es incurrecto:
" El codigo personal es incorrecto. Gracias por utilizar este servicio”.
{servicio se corta)
Si es correcto el cédigo:
" Marque UNQ para escuchar sus mensajes
DOS para grabar su saludo personal
TRES para cambiar su cédigo personal
CUATRO para finalizar",
8i marca UNO:
" X mensajes pendientes de escuchar”.
"Mensaje X", Recibidoel de Julio alas xx con xx minutos.
Sistema muestra el PRIMER mensaje y iuego pregunta;
" Marque UNO para repetir ¢l mensaje,
DOS para escuchar el niimero telefénico de donde se origing el mensaje.
TRES para escuchar el préximo mensaje.
CUATRO para finalizar".
Si cliente no tiene mas mensajes:
" No tiene mensajes pendientes”.
Si marca DOS :
" {maquina dicta posiciones)
Si es intemacionai:
"Numero no identificado”.
Si propietario marca DOS:
"Se grabara su saludo personal después de la sefial, presione cualquier
tecla para finalizar",
{se escucha tono y propietario graba nuevo saludo)
"Su nuevo saludo personal ha sido grabado™.
Si propietario marca TRES:
"Ingrese su nuevo codigo personal”
{ingresa riuevo codigo)
* Confirme su nuevo codigo personal®,
{(ingresa de nuevo el codigo)
Si cadigo coincide:
"Su nuevo codigo personal ha sido grabado”.
Si cadigo NO coincide.
"Los nimeros no son iguales. El cédigo personal no ha sido cambiado”,
Si propietario marca CUATRO:
"Gracias por utilizar este servicia",
Si propietario marca opcion no valida:
"Gracias por utilizar este servicio”.
Cuando tercero marca nimero no activado (dentro dei rango).
"Namero temporalmente fuera de servicio.”
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