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[ INTRODUCCION

La apertura del mercado de las telecomunicaciones en Guatemala, que se propicié con la
promulgacién de las reformas a la ley en 1997, ha marcado un giro en el desarrollo de las
actividades en el sector, al crear una oportunidad de negocio antes vedada, o bien muy restringida
y poca atraccion. La nueva ley promueve el desarrollo de nuevos operadores en cualquiera de las
ramas de las telecomunicaciones, insta a la libertad de mercado y establece un respaldo de tipo
técnico — legal al crear la Superintendencia de Telecomunicaciones como maxima autoridad y

ente regulador de las actividades en esta materia.

Esta oportunidad de negocio, propiciada por los cambios en la legislacion del pais,
merece ser estudiada y analizada, para conocer su impacto real, como una fuente de inversién en
el sector. Pese a esto, hacer un estudio minucioso del potencial del mercado de las
telecomunicaciones es tarea que se sale de los objetivos de este trabajo, antes bien, lo que se
desea es presentar un ejemplo practico de los aspectos generales que deben ser tomados en
cuenta. Al momento de la investigacidn: se presenta el caso de establecer una empresa que preste

el servicio de telefonia basica.

Haciendo uso de las herramientas de investigacion de mercado, se inicia con la
determinacion del mercado potencial del servicio en un sector escogido. Al contrastar estos datos
con los de la oferta del servicio, las tarifas y la capacidad econdémica del sector, se establecen los

elementos que permiten identificar la oportunidad que el mercado ofrece a un nuevo operador.



La oportunidad del proyecto, identificada en el estudio de mercado, es la base para el
dimensionamiento. En el estudio técnico se hace una descripcion de los recursos técnicos y
organizacionales necesarios para poner en marcha la empresa y brindar el servicio en la magnitud

requerida,

Con base en los estudios, de Mercado y Técnico, en ¢l Estudio Financiero se calculan los
requerimientos necesarios de capital de inversion para realizar el proyecto. Se estiman los
ingresos que se esperan percibir y de los gastos a incurrir al momento de poner en marcha el
proyecto. El estudio termina con la rentabilidad del proyecto y la evaluacion de los factores

sensibles.



II. OBIETIVOS

A. General

Aplicar la metodologia de evaluacién de proyectos para establecer una empresa de

telefonia basica.

B. Especificos

Presentar los elementos del marco legal regulador del sector de telecomunicaciones en

Guatemala, aplicables al proyecto.

Realizar una investigacion de mercado del servicio de telefonia bésica, que permita

identificar y ubicar el mercado.

Determinar la infraestructura y organizacién necesaria para la prestacion del servicio en el

sector de interés.

Establecer los recursos financieros necesarios para entrar al negocio y evaluar la rentabilidad

del proyecto.



III. LEY GENERAL DE TELECOMUNICACIONES

A. Aspectos Generales

1. Sujetos y propdsito de ]a ley. Todo lo relacionado con el negocio de las Telecomunica

ciones en Guatemala, se encuentra reglamentado por la Ley General de

Telecomunicaciones, Decreto 94-96 del Congreso de la Republica, segiin se expresa en la misma.

“La presentc ley es aplicable a todos los usuarios y usufructuarios del espectro
radioeléctrico, asi como todas las personas que operen y/o comercialicen servicios de
telecomunicaciones en el territorio nacional, sean estas individuales o juridicas, nacionales
o extranjeras, con participacién privada, mixta o estatal, independiente de su grado de
autonomia y su régimen de constituciéon” (Ley General de Telecomunicaciones, articulo
2).

“El objeto de esta ley es establecer un marco legal para desarrollar actividades de
telecomunicaciones y normar ¢l aprovechamiento y explotacion del espectro radioeléctrico,
con la finalidad de apoyar y promover el desarrollo eficiente de las felecomunicaciones,
estimular las inversiones en el sector; fomentar la competencia entre los diferentes
prestadores de servicios de telecomunicaciones; proteger los derechos de los usuarios y las
empresas proveedoras de servicios de telecomunicaciones, y apoyar el uso racional y
eficiente del espectro radioeléctrico” (Ley General de Telecomunicaciones, articulo 1).

Esta reglamentacién fue creada con el propdsito, no sblo de regular las actividades de
telecomunicaciones, sino que promover, a través de esta regulacién, un desarrollo eficiente del
sector y fomentar la competencia, lo que permite identificar una oportunidad de negocio. El
propésito de fomentar la competencia, se menciona en el articulo 1° de la ley, pero es retomado

en el articulo 22, el cual se cita a continuacién:

“Las condiciones contractuales, asi como los precios para la prestacién de toda clase de
servicios comerciales de telecomunicaciones, serdn libremente estipulados entre las partes



¥y no estardn sujetos a regulacion ni aprobacién por autoridad estatal, excepto por lo que se
relaciona con el acceso a recursos esenciales lo cual queda sujeto a lo prescrito en esta ley”
(Ley General de Telecomunicaciones, articulo 22).

La ley describe en las citas anteriores, la libertad con que deben actuar las empresas
prestadoras de servicios de telecomunicaciones, debiendo sujetarse en aspectos de servicio y
precios a las leyes del mercado. Lo referente a recursos esenciales se¢ presenta a mayor detalle en

la seccidon “C” de este capitulo.

2. Registro de un nuevo operador. Aquellas personas que deseen entrar en el negocio de las

telecomunicaciones, deben cumplir con ciertos requisitos establecidos por la ley. En lo

que refiere al registro del operador, la ley establece lo siguiente:

“Se establece el Registro de Telecomunicaciones, el cual serda administrado por la
Superintendencia. Todos los operadores de redes comerciales de telecomunicaciones,
titulares de derechos de usufructo del espectro radioeléctrico, usuarios de bandas de
reserva estatal y radioaficionados, deberan inscribirse en-el mismo antes de iniciar
operaciones o ejercer sus respectivos derechos” (Ley General de Telecomunicaciones,
articulo 23).

Especificamente, los operadores de redes comerciales para poder inscribirse en el registro de

telecomunicaciones, deben proporcionar la siguiente informacion:

“ 51 es persona juridica, el nombre de la entidad, los documentos legales que acreditan su
constitucion y los datos de inscripeion registral;

Lugar dentro del territorio nacional para recibir comunicaciones, citaciones Yy
notificaciones.

Caracteristicas técnicas generales de Jla red que utihza” (Ley General de
Telecomunicaciones, articulo 24).



3. Plan de numeracion. Todo operador interesado en brindar servicio de telefonia basica

debe contar con rangos de numeracién para los abonados que pertenezcan a su red, los
cuales se solicitan a la Superintendencia de Telecomunicaciones. La SIT, le adjudica la
numeracion, en funcion de la ubicacion geografica en la que el operador considera brindar el

servicio, A este respecto, la ley establece lo siguiente:

“El plan de identificacion de las redes comerciales de telecomunicaciones y de los usuarios
finales serd desarrollado vy adminisirado por la Superintendencia” (Ley General de
Telecomunicaciones, articulo 41).

“La Superintendencia otorgara numeros en base a lotes. Los operadores de redes que
necesiten lotes de nimeros para sus usuarios, deberan solicitarlos a la Superintendencia.

Dentro de los cinco (5) dias siguientes de presentada la solicitud, la Superintendencia podra
conceder lo solicitado” (Ley General de Telecomunicaciones, articulo 42).

En el listado de cargos por administracién de la numeracion, Ia SIT establece una tarifa de
Q. 2,000 por cada lote de 10,000 niimeros asignados y una tarifa de Q. 1,000 por cada lote de
10,000 nimeros que se adjudiquen al operador en calidad de reserva. Se contempla ademas, un
pago de Q. 100 anuales por pago de administracién por lote asignado de 10,000 némeros y un
pago semestral de Q. 60 por administracién de cada lote de 10,000 niimeros en reserva. Los lotes
asignados deben utilizarse en el siguiente afio a la asignacién y solo se podrin asignar los lofes

que el operador tenga en reserva, si se ha utilizado mas del 80% de los lotes asignados.

En lo que refiere a la numeracion especial de asistencia piblica, la ley obliga a los

operadores a brindar libre acceso, estipulandose lo siguiente:

* Todos los operadores de redes comerciales de telecomunicaciones, deberan brindar
acceso libre de cobro a los servicios de asistencia publica reconocidos por la
Superintendencia, haciendo uso del mismo nimero de identificacion asignado a cada uno
de dichos servicios” (Ley General de Telecomunicaciones, articulo 43).



B. Superintendencia de Telecomunicaciones

Es el organismo legal con autoridad de velar por el buen desarroflo de las actividades en

materia de telecomunicaciones en Guatemala. Su creacidn y funcion se contemplan en la Ley

General de Telecomunicaciones bajo los siguientes enunciados:

“Se crea la Superintendencia de telecomunicaciones como un organismo eminentemente
técnico del Ministerio de Comunicaciones, Transportes y Obras Publicas, en adelante la
Superintendencia y el Ministerio, respectivamente. Dicha Superintendencia tendré
independencia funcional para el ejercicio de las atribuciones y funciones que le asigne esta
ley” (Ley General de Telecomunicaciones, articulo 5).

“La Superintendencia, por medio del Superintendente, (...), tendra las funciones siguientes:

a)

b)
c)
d)

¢)

f)
g)

h)

Crear, emitir, reformar y derogar sus disposiciones internas, las que deberan ser
refrendadas por el Ministro;

Administrar y supervisar la explotacion del espectro radioelectrico;

Administrar ¢l Registro de Telecomunicaciones;

Dirimir las controversias enfre los operadores surgidas por €l acceso a recursos
esenciales;

Elaborar y administrar el Plan Nacional de Numeracion

Aplicar cuando sea procedente, las sanciones contempladas en la presente ley,
Participar como el 6rgano técnico representativo del pais, en coordinacion con los
6rganos competentes, en las reuniones de los organismos internacionales de
telecomunicaciones y en las negociaciones de tratados, acuerdos y convenios
internacionales en materia de telecomunicaciones;

Velar por e} cumplimiento de esta ley y demas disposiciones aplicables” (Ley General
de Telecomunicaciones, articulo 7).

Todo operador debe tener presente la autoridad de la Superintendencia en el dmbito de las

telecomunicaciones, debiéndose acudir a ella en los casos que amerite y sujetarse a las

disposiciones que clla establezca, basindose en el pleno ejercicio de sus funciones. La

representacion de la Superintendencia estd a cargo del Superintendente y a él se refieren los

siguientes textos:



* El Superintendente es la maxima autoridad de la Superintendencia y ejerce sus funciones
con estricto apego a lo que establece la ley. El Superintendente tiene las facultades legales
para actuar judicial y extrajudicialmente, en €] ambito de su competencia. Tendra, ademés,
las facultades que se requieren para ejecutar actos y celebrar los contratos que sean
competencia de la Superintendencia, que de ella se deriven o que con ella se relacionen”
(Ley General de Telecomunicaciones, articulo 6).

“ El Superintendente sera nombrado por el Ministro de Comunicaciones, Transporte y
Obras publicas, (...)” (Ley General de Telecomunicaciones, articulo 9)

C. Acceso

1. Recursos esenciales. Dentro de las modificaciones a la ley, este apartado tiene

una importancia trascendental respecto de la apertura del mercado de telecomunicaciones,
pues por medio de €l se da la oportunidad a nuevos operadores a entrar al negocio. A este

respecto la ley establece que:

“Todo operador de redes comerciales de Telecomunicaciones debera proporcionar acceso a
recursos esenciales a cualquier operador que lo solicite, mediante el pago correspondiente.
El acceso deberd otorgarse con la calidad, y los nodos solicitados, siempre que sea
técnicamente factible” (Ley General de Telecomunicaciones, articulo 28).

“Para el propésito de esta ley, seran considerados como recursos esenciales solamente los

siguientes:

a} Terminacién de llamada en la red de una de las partes, de telecomunicaciones
originadas en cualquier otra red comercial.

b) Transferencia de telecomunicaciones originadas en la red de una de las partes a
cualquier otra red comercial de telecomunicaciones seleccionadas por el usuario final,
implicita o explicitamente.

¢) Senalizacion

d) Datos necesarios par la facturacién de los servicios prestados



e) Derechos de publicacion de datos y registro de usuarios en las paginas blancas de todo
directorio telefénico.

f) Traspaso de identificacién automética del nimero de identificacién del usuario que
origina la comunicacién” (Ley General de Telecomunicaciones, articulo 27).

Los primeros dos incisos permiten que las ltamadas originadas por los abonados de cualquier
operador, sean completadas ya sea en la red de! operador con quien se tenga contrato de
mterconexién, o que sean dirigidos a cualquier otra red a la que se dirija la comunicacién, es
decir, se asegura que la funcionalidad de una linea telefénica de un operador en cuanto a
generacién y recepcién de lamadas, sea la misma que la funcionalidad de una linea telefénica de

cualquier operador que se encuentre o se ponga en operacion.

Ademés de la completacion de llamadas, lo que establece el inciso “e” es que el operador
tiene derecho a que se publiquen los nimeros de sus abonados en el directorio que emite el
(17013

operador con quien se tenga contrato de interconexién. Los incisos “c” y “, se refieren a

factores técnicos necesarios para que la red del operador pueda funcionar correctamente.

2. Intercomexién de redes. Todo operador de una red comercial debe cumplir con ¢l requi
sito de que sus usuarios puedan comunicarse, no solo entre si, sino también con usuarios de
otras redes y mas aGn con cualquier otro usuario de cualquier red comercial. Para que esto pueda
darse, debe existir una interconexién de las tedes entre las que se desea exista intercambio de
trafico telefonico. Esta interconexién requiere de negociaciones previas, para establecer los
aspecfos t€cnicos, econémicos y legales bajo los cuales se llevara a cabo. E! contraio de
mnterconexion es el instrumento legal por el que se oficializan dichos acuerdos y sirve de base

para la futura relacién entre los operadores interconectados.




IV. ESTUDIO DE MERCADO

A. Descripcion del servicio

El servicio de telefonia consiste en establecer enlace o comunicacion de voz entre dos
aparatos telefonicos, segin planes de enrutamiento establecidos. Las normas aplicables a este

servicio se dan a nivel mundial por la Unidn Internacional de Telecomunicaciones (UIT).

B, Estudio de campo

1. Hipotesis. Existe un segmento del mercado del servicio de telefonia bdsica en el sector
de las zonas 7, 19 y Mixco, que no ha sido atendido y que ofrece al nuevo operador la

oportunidad de ingresar al negocio.
2. Objetivo. Determinar la cantidad de lineas telef6nicas que un nuevo operador de
telefonfa basica puede comercializar en las zona 7, zona 19 y Mixco, resaltando los

lugares con mayor potencial de venta.

Conocer la actitud del mercado objetivo frente a las tarifas y medio de comercializacién del

servicio que un nuevo operador puede optar para incursionar en el mercado.

3. Descripcion del mercado. La necesidad de comunicacion a distancia se extiende a todos

los hogares, sin embargo no todos los hogares estan en disponibilidad o tienen interés
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de adquirir alguna linea telefonica. Para enfocarse en los hogares con mayor poder adquisitivo, se
ha delimitado el mercado objetivo, a los hogares que habitan en una vivienda de tipo casa formal
o en un apartamento, y que ademas cuentan al menos con los servicios basicos de energia, agua y
drenajes a través de una red de distribucidn, ya sea municipal o privada. El nimero de hogares

con estas caracteristicas en la zona 7, zona 19 y Mixco se estima en 79,000.

Se identifican los lugares con mayor potencial insatisfecho, en las colonias El Milagro, 1° de
Julio y La Florida. Tomando como centro el sector norte de la colonia Florida, en una extension
de 3 Km radio se estima una concentracién de 37,0000 lineas telefénicas de potencial

insatisfecho, lo cual representa 41 % del potencial insatisfecho total (Ver anexo 2).

4. Planificacjon del estudio. El alcance del estudio corresponde a los lugares habitados en

fas zona 7, 19 y Mixco. Se toma, como unidad de muestreo, las unidades familiares que
habitan en una casa formal y/o apartamento en el sector, mientras que el elemento de muestreo es

¢l padre o madre de la familia que habita estos hogares.

El tamafio de la muestra estd en funcién de la variable: “demanda potencial por hogar”.
Para fines de este estudio, se define como demanda potencial por hogar, el nimero de lineas que
se requiere por hogar, y se conforma por el niimero de lineas instaladas, mas las que en este

momento esta interesado en adquirir.

En su libro, “Investigacién de Mercados, un enfoque aplicado”, Kimmear propone una
férmula para el calculo del tamafio de la muestra, en funcién de algunos elementos de la variable

de interés.
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Fcuacion 1.
Tamafio de la muestra.

(&)
N={—

xb

n = tamafio de la muestra
S = Desvio medio estandar

X = media aritmética de la variable de interés
b = nivel de precision requendo

Para estimar el tamafio de la muestra, se supone que en un hogar se requiere de ninguna a un
maximo de tres lineas telefénicas y que la distribucion de los valores en este intervalo tiene una
distribucién normal con una media aritmética de 1.5 lineas por hogar. Si se toma como una
aproximacion de “S”, la mitad del valor de la media y se establece para fines de
dimensionamiento del equipo, una precision del 10% en la medicion, se tienen los elementos
necesarios para la determinacién del tamafio de la muestra. El valor obtenido al utilizar estos
datos en la ecuacién 1 es de una muestra de 100 viviendas, lo cual representa 0.14 % del

Universo.

La técnica a utilizar para la toma de datos, es el enfoque estructurado directo, ¢l cual
pertenece a la clasificacion de las técnicas del método de comunicacién por el grado de
estructuracién y grado de ocultamiento del objetivo. Esta técnica, ademas de la interaccién con
quien proporciona la informacidn propia del método de comunicacidn, es directa pues permite
QUe el encuestado identifique claramente el objetivo del estudio, procurandose asi una mayor
cooperacion. La técnica posee ademés un alto grado de estructuracién, es decir, se hacen las
mismas preguntas y en la misma secuencia a todos los encuestados, permitiendo centrar el tema

en los puntos que se desean abordar a la vez que se obtienen respuestas comparables.
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5. Disefio de la boleta. Se conforma por las secciones de datos de  identificacion, solicitud
de cooperacion, preguntas sobre la informacién requerida y datos de clasificacion. Una

copia de esta boleta se presenta en el anexo 1.

Los datos de identificacién se encuentran en la primera seccidn de la boleta. Estos
corresponden al nombre y categoria del lugar en el que se realiza la encuesta para tener una

identificacion del lugar.

En la seccién de solicitud de cooperacion, se solicita al encuestado su colaboracién para
realizar un estudio sobre el servicio telefonico y se le explica que los resultados del mismo se
utilizaran para la elaboracién de un trabajo de graduacion. Con esto, se pretende captar la

atencion del encuestado y su interés de colaborar.

La siguiente seccién del formato, corresponde a la informacion que se requiere de parte del
encuestado, la cual se estructura en una serie de 15 preguntas. En la primera, se pregunta al
encuestado sobre el medio que considera que es mejor para que se anuncie la venta de lineas
telefonicas, con el fin de determinar qué medio debe utilizarse para comercializar el servicio. La
serie de preguntas de la 2 a la 6 corresponde a la oferta y demanda del servicio. En la pregunta 2,
se pide al encuestado que diga si tiene o no el servicio, dato que refleja el grado de oferta en el
sector. De haber contestado afirmativamente a la pregunta 2, en la pregunta 3 se desea averiguar
hace cuanto tiempo tiene el servicio, y en caso de no tenerlo, si lo ha solicitado anteriormente.
Esta pregunta revela informacion sobre la oferta actual y la existencia de hogares que pese a no
tener el servicio, si estan interesados en adquirirlo, hecho que se confirma al haber realizado ya
alguna solicitud. La informacién requerida en la pregunta 4, se refiere al tiempo que tiene de
contar con el servicio o al tiempo desde que lo ha solicitado, en caso de no tenerlo actualmente.

Esta informacién complementa a la obtenida en la pregunta 3 en cuanto al comportamiento de la
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oferta. En las preguntas 5y 6, se desea captar la opinidn actual de los encuestados frente a la
adquisicion de lineas felefonicas para su hogar y el niimero de ellas en que se encuentre
interesado. Estos datos dan una pauta del mercado al que la oferia no ha llegado y que se

encuentra dispuesto a comprar.

En la serie de preguntas de la 7 a fa 11, el tema de investigacién son las tarifas que puede
pagar actualmente por el servicio. La pregunta 7 y 8 se refieren al precio de inslalacién, mientras
que la 9 y la 10, se refieren al pago mensual por el servicio. Ambas tarifas se establecen en
comparacién con las tarifas actuales, para determinar si éstas pueden ser utilizadas para el

proyecto que aqui se presenta,

Las preguntas 12, 13 y 14 se refieren a servicios especiales de telefonia o servicios de
valor agregado. Aqui se desea evaluar la aceptacion e interés por este servicio, de forma de
considerarlos como una fuente extra de ingresos o como una herramienta para elaborar alguna
estrategia de mercadeo.

Los datos de clasificacién corresponden a la pregunta 16 y a la ultima seccién de la
boleta. Las preguntas en esta seccidn sirven para evaluar las respuestas del encuestado con base

en su categoria.

6. Resultados del estudio de campo. El nimero de lincas tclefénicas que se requiere por

hogar se determina para fines de este estudio, tal como se menciona en el inciso IILA. 1,
como ¢l nimero de lineas instaladas mas el niimero de lincas que se desean solicitar por hogar.

Calculando este valor para que cada una de las encuestas, se tiene el siguiente resultado.
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Cuadro 4.1
Potencial de lineas telefonicas por hogar.
Febrero 1999
Encuesta zonas 7, 19 y Mixco.
(Cifras absolutas)

Tamaiio de la muestra 105
Media aritmética 1.26
Desviacion estandar 0.58
Nivel de precision 9%

Fuente: Estudio de campo.

Los resultados experimentales al momento de realizar la encuesta, requirieron una
ampliacion en el tamafio de la muestra, la cual debié ampliarse respecto del tamafio estimado en
la seccion IV.B.3, para alcanzar el nivel de precision requerido en la medicion. El resultado de la
encuesta que se presenta en el cuadro anterior, revela que en los hogares de la muestreados, se
requiere un promedio de 1.26 lineas por hogar, con una precisidén de + 9%. Este valor se utiliza en
la siguiente seccion de este capitulo para la estimacion del mercado total.

En los cuadros y graficas que se presentan a continuacion, se detallan los resultados de las

respuestas de la encuesta para cada una de las preguntas.



Pregunta 1: ;Qué medios considera mas efectivos para anunciar la venta de lineas telefénicas?

Cuadro 4.2
Medio para anunciar venta de lineas.
Febrero 1999,
Encuesta zonas 7,19 y Mixco.
{Cifras absolutas y relativas)

Medio Opiniones Proporcidén
T.V 56 39%
Radio 34 24%
Volantes 28 20%
Periddicos 25 17%

Fuente: Estudio de campo.

Pregunta 2: jTiene servicio telefonico en su hogar?

Cuadro 4.3
Hogares que cucntan con servicio
Febrero 1999.
Encuesta zonas 7,19 y Mixco.
(Cifras absolutas y relativas)

Medio para anunclar venta de lineas.
Febrero 1999,
Encuesta zonas 7, 19 y Mixco.
{Cilras relativas)

ary

B Radio

O ¥olantes
O Peribdicos

24%

Grafica 4.1

Respuesta Opiniones Proporcidn
Si tiene 79 75%
No tiene 26 25%

Fuente: Estudio de campo.

Hogares que euentan con ¢k servicie.
Febrero 1999,
Eneuvesta zonas 7, 19 v Mlxco.
(Cilras relativas)

Grafica 4.2

Pregunta 3: ;Cuéntas lineas tiene en su hogar? (En caso de respuesta afirmativa en preguma 2)

Cuadro 4.4

Lineas telefdnicas por hogar.
Encuesta zonas 7,19 y Mixco.

Febrero 1999,
(Cifras absolutas y relativas)

No. Lineas Respuestas Porcentaje
Una 75 95%
Dos 4 5%

Fuente: Estudio de campo.

Lineas telefdnlcas por hogar,
Febrero 1999,
Encuesta zonas 7, 19 y Mlaca.
(Cifcas refativas)

5%

95%

Grafica 4.3
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Pregunta 3°; ;Ha solictado anteriommiente el servicio? {En caso de respuesta negativa en pregunta 2)

Cuadro 4.5

Hogares con solicitudes no atendidas.

Febrero 1999.
Encuesta zonas 7,19 y Mixco.
{Cifras absolutas y relativas)

Respuesta Respuestas Proporcion
Si ha solicitado 18 69%
No ha solicitado 8 3%

Fuente: Estudio de campa.

Hagnres con salickudes nx atendidax
Febrera 1999,
Encuestz zanas 7, 19 y Mixca,
(Cifrax refalives)

31%

o i ha solicitado
Sl B 1o ha solicitada

64%

Grifica 4.4

Pregunta 4; ;Hace cuinto tiempo tiene et servicio? {En easo de respuesta afimmativa en pregunta 2)

Cuadro 4.6
Tiempo de tener ¢l servicio
Febrero 1999,
Encuesta zonas 7,19 y Mixco.
{Cifras absolutas y relativas)

Tiempo Respuestas Proporcidan
menas de 1 afio 6 8%
1 a2aflos 3 4%
2 a 3 affos 2 2%
3 a4 afios 6 8%
4 a5 afios 2" 2%
mas de § ajios 60 76%

Tiempo de tener el scrvleia
Febrera 1999,
Encuests zonxs 7, 19 ¥ Mixea.
{Cifras relxtlens)

B 5

B nienos de 1 afio
B! n2afos
02 a2 afes

0324 afas
B4 8 5afas
Elnws de 5 afios

Fuente: Estudio de campo.

Grifica 4.5

Pregunta 4°; ;Hace cudnto tiempo solicitd el servicio? (En caso de respuesta negativa en pregunia 2 y afiimativa en 3°)

Cuadro 4.7
Tiempao de haber solicitado el servicio.
Febrero 1999,
Encuesta zonas 7,19 y Mixco.
(Cifras absolutas y relativas)

Tiempo de baber solititado ¢ servicio
Febrerg 1999,
Encuesta aanax 7, 19 y Mixca,
{Cliras rclaglvas)

Emenos de 1 ailo
Wdcl a2 ados
e 2 a3 ados
Edc 3a4 aflos
Bde 4 a5afles

Dnus de 5 afios

Tiempo Respuestas Proporcion
menos de | aflo 3 17%
de | a 2 ailos 2 11%
de 2 a ) aflos ] 6%
de 3 a 4 aflos 2 11%
de 4 a J aftos 1 6%
nas de 5 afios 9 49%

Fuente: Estudio de campo.

Grifica 4.6
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Pregunta 5 y 6: ;Cuantas lineas estaria interesado en adquirir actualmente?

Cuadro 4.8
Interés por nuevas lineas.
Febrero 1999,
Encucsta zonas 7,19 y Mixco.
(Cifras absolutas y relativas)

Medio Opiniones Proporcidn
Ninguna 61 58%
Una 40 8%
Dos 4 4%

Fuente: Estudio de campo.

8%

Interés par nuevas lineas.
Febrerp 1999.
Encuesta zonas 7, 19 y Mixco,
{Cifras rclativas)

1%

58%

Grafica 4.7

Pregunta 7: (Esta en capacidad de pagar una cuota de instalacién de Q 27507 (En caso de respuesta afirmativa en 5)

Cuadro 4.9
Cuota de Instalaeién.
Febrero 1999
Encuesta zonas 7,19 y Mixco.
(Cifras absolutas y relativas)

Respuesta Neo. Proporcién
Si puede 4t 93%
No puede 3 7%

Fuente: Estudio de campo.

Pregunta 9: ;Esté usted en la capacidad de pagar por coneepto de uso del servicio una cuota de Q 200 al mes?

Cuadro 4.10
Cuota mensual.
Febrero 1999,
Encuesta zonas 7,19 y Mixeo.
(Cifras absolutas y refativas)

Cuotas de instalackén.
Febrerp 1999,
Encuesta zonas 7, 19 y Mixco,
(Cifras relativas)

i pucde
M Ne puede

Gréfica 4.8

No. Lineas Respuestas Porcentaje
Si puede 75 95%
Na puede 4 5%

Fuente: Estudio de campo.

Cuits mensual.
Febrera 1999,
Encueste zonas 7,19 ¥ Mixco.
(Cirras relativas)

5%

' Si pucde
M Nopuede

Grafiea 4.9




Pregunta 11: ; Ha escuchado usted de los servicios especiales de telefonia?

Cuadro 4.11
Conocimiento de servicios especiales.
Febrero 1999,

Encuesta zonas 7,19 y Mixco,
(Cifras absolutas y relativas}

Respuesta No. Proporcion
Si los conoce 60 57%
No los conoce 41 39%
No aplica 4 4%

Conocimlento de 105 serviclos espeeisies
Fchrern 1999,
Encuesta zonas 7, 19 y Mixco.
(Cifras reistlvas)

4%

[1si los conoce
WMo los conoce
ONo aplica

Fuente: Estudio de campo

Grafica4.10

Pregunta 12: ;De los servicios especiales de telefonia cual le gustaria tener en su linca telcfénica?

Cuadro 4.12
Interés por servicios especiales.
Febrero 1999,
Encuesta zonas 7,19 y Mixco.
(Cilfras absclutas y relativas)

Servicio Respuestas Proporcion
id. De llamada 78 22%
Blog. De llamada 66~ 19%
Llamada en espera 58 16%
Desvio de llamada 51 14%
No molestar 44 12%
Hot Line 35 10%
Tripartita 23 %

Intcrés por servicios expeclales,
Febrern 1999,
Encurcsta zonas 7, 19 y Mixco.
{Cilras reiativas)

T 22%

OId. De flamada
WBicq. De Hamada
M Liamgda en cspera
O Desvio de Hamada
WNo molestar
OHot Line

W Tripartita

Fuente: Estudic de campo.

Grafica 4.11]
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7. Analisis de los resultados del estudio de campo. El cuadro 4.3 presenta que tres de cada

cuatro hogares ya tienen servicio telefénico en el sector en donde se realizé la encuesta,
de elios 95% tiene una sola linea, mientras 5% restante tiene dos, segin se detalla en el cuadro
4.4. Estos datos presentan la existencia de 83 lineas telefénicas en los 105 hogares donde se

realizd la encuesta, es decir existe un promedio de 0.8 lineas instaladas por hogar.

En los hogares donde no hay servicio, el interés de adquirirlo se refleja en que 69 % de ellos
ya ha solicitado el servicio, segin se presenta en el cuadro 4.5. Actualmente, segin se presenta
en ¢l cuadro 4.8, 42% de los hogares encuestados se encuentra interesado en adquirir, ya sea su
primer linea telefdnica, o alguna linea adicional. Este interés se refleja en un total de 48 lineas
entre los 105 hogares encuestados, es decir existe un interés no satisfecho en promedio de 0.46

lineas por hogar.

Las 0.8 lineas instaladas por hogar mas el interés insatisfecho de 0.46 lineas por hogar,
sugieren que en un hogar con las caracteristicas de los hogares encuestados, requiere en promedio

1.26 lineas, tal como se presenta en el cuadro 4.1

Los resuitados de la encuesta reflejan aparente poca oferta del servicio durante los tltimos 5
afios. Tal como se presenta en el cuadro 4.6, 3 de cada 4 lineas instaladas lo fue hace 5 afios o
miés. Lo anterior deja abierta la oportunidad de ofrecer el servicio en estos momentos, de forma
de aprovechar tanto la poca oferta de los Gltimos afios, como las solicitudes que no han sido

atendidas (ver cuadro 4.7).

En lo que refiere a tarifas del servicio (cuadro 4.9), los resultados de ia encuesta revelan que,
de los hogares que actualmente desean adquirir el servicio, 93 % puede pagar una cuota de

instalacién de Q. 2,750, que es la tarifa que se aplica actualmente en TELGUA S.A. En cuanto a
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la cuota mensual, 94% de los hogares que actualmente tiene el servicio, manifiestan estar en
capacidad de pagar una cuota de Q. 200 al mes (ver cuadro 4.10), que segin se presenta en la

seccion VLA, es una estimacion del ingreso promedio por usuario de TELGUA S.A.

En cuanto al medio de comercializacidn, sc identifica como el mejor medio para anunciar la
venta de lineas segin la encuesta, la television, con 56 respuestas de los 105 encuestados. En
segundo lugar, la gente preftere la radio con 34 opiniones de los 105 encuestados (ver cuadro
4.2). Se propone utilizar estos medios para captar la atencion de la mayoria de los usuartos

potenciales.

En lo que refiere a servicios especiales de telefonia, la encuesta revela que los mas
conocidos y en los que se muestra mayor interés son los de identificacion de llamada y bloqueo
de llamada (ver cuadros 4.11 y 4.12), por lo que se propone impulsar el esfuerzo de venta a la
comercializacién de estos servicio o proporcionarlos de forma integrada a la linea, como un

aliciente para las personas que adquieran el servicio.

Todos los encuestados manifiestan estar en capacidad de pagar una cuota de Q. 10 al mes
por cada servicio especial. También todos los encuestados manifestaron contar con los servicios

de agua, drenajes y electricidad.
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C. Potencial del mercado.

1. Premisa. Para fines de este estudio, se considera como un hogar potencial demandante del
servicio telefonico, a aquel cuya vivienda sea una casa formal o un apartamento, y que

cuente, al menos, con los servicios bisicos de agua, energia eléctrica y drenajcs.

2. Calculo del mercado potencial. El potencial mercado del servicio representa el niimero

de lineas telefonicas que el sector de interés esta dispuesto a adquirir. En la seccién anterior
se establece un requerimiento promedio de 126 lineas por hogar, por lo que para estimar el
potencial de mercado del servicio telefénico a nivel residencial, se aplica este factor al mimero de
viviendas que exista en el sector de interés que cumplan con tener los servicios basicos de agua,
energia eléctrica y drenajes. Utilizando datos del INE, se estima que el numero de viviendas que
cumplen con estas caracteristicas es de 24,970, 4,775 y 49,290 en las zonas 7, zona 19 y
Mixco, respectivamente, tal como se menciona en la seccion IV. 3.1 Los valores del potencial

de mercado en cada uno de estos lugares se presenta en el cuadro 4.14.

Ademis del componente residencial, el potencial del mercado también est4 integrado por el
componente comercial. Segin datos proporcionados para este estudio, por la gerencia de
mercadeo de TELGUA S.A., la relacién entre el numero de usuarios residenciales y comerciales,

s¢ presenta en el cuadro siguiente.
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Cuadro 4.13
Lineas instaladas por tipo de usuario.
Guatemala, 1998.

(Cifras relativas)
AREA AREA TODO EL PAIS
METROPOLITANA DEPARTAMENTAL (Promedio)
Residencial 60% 78% 65%
Comercial’ 40% 22% 34%
TOTAL 100% 100% 100%

Fuente: Gerencia de Mercadeo de TELGUA S.A.

En estos datos se aprecia que en general existe una relacion de 2 lineas residenciales por
cada linea comercial. Para fines de cdlculo, se supone que esta relacion es aplicable en el sector
en estudio, por lo que el tamafio del mercado potencial en dicho sector se estima, segin se
presenta en el cuadro 4.14.

Cuadro 4.14
Estimacion del potencial de mercado de telefonia.
Estimacioén 1999.

Zonas 7,19 y Mixco.
(Cifras absolutas y relativas)

Zona7 Zona 19 | Mixco Total %

Residencial 31,905 6,100 62,980 100,985 66
Comercial 15,950 3,050 31,490 50,490 34
Total 47,855 9,150 94,470 151,475 100

Fuente: Cuadro 4.13 y estudio de campo.

' La categorfa comercial incluye todas las lineas no residenciales.
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Si se toma como base el porcentaje de crecimiento de poblacion para la ciudad capital
estimado por el INE en 2.5% anual, el resultado de la proyeccioén geométrica para la estimacion

del mercado potencial para los proximos 5 afios se presenta en el cuadro 4,17,

D. Oferta

. Caracteristicas de la competencia gctual. Previo a las modificaciones de la ley General

de Telecomunicaciones en noviembre de 1997, no existia reglamentacion alguna que
obligara al Unico operador de redes de telefonia basica GUATEL, a brindar interconexion a otros
operadores comerciales. Esta situacion restaba interés a los inversionistas de entrar al negocio, el
cual no s6lo representa una gran inversion en equipo e instalacidn, sino que en ese momento no se

contaba con ningin respaldo de tipo legal.

Con los requerimientos de la ley que ya se han explicado en el capitulo 2, el mercado se abre

para ofrecer oportunidad a nuevos operadores de telefonia y de telecomunicaciones en general.

Actualmente, el servicio de telefonia es prestado, en su mayoria, por la empresa
Telecomunicaciones de Guatemala (TELGUA S.A.). Por medio de la escritura ptblica, acuerdo
11-97, GUATEL cede el patrimonio unitario a TELGUA S.A. y es asi como surge esta nueva
empresa en el mercado. Paralelamente, se encuentra funcionando la empresa Guatemalteca de
Comunicaciones (GUATEL), conservando su caracter gubernamental y proveyendo el servicio
telefonico en aquellos lugares donde ninguno de los operadores cubra por no ofrecer una

alternativa rentable de inversion.
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A finales del afio 1998, TELGUA S.A. cuenta aproximadamente con 500,000 lineas
instaladas y operando en todo el pais. Provee ademds servicios de telefonia inalambrica,

transmision de datos local e internacignal.

Como parte de la apertura del mercado de las telecomunicaciones en Guatemala, a partir de
Jjunio del presente afio otros operadores iniciardn operaciones al interconectarse a la red de
TELGUA S.A,, situacién que previo a estas fechas solamente gozaba el operador de telefonfa

inalambrica COMCEL.
No todos los operadores nuevos se encuentran interesados en incursionar en el mercado de
telefonia bésica. En el anexo 3, se presenta el listado de los nuevos operadores que ofrecen

servicios de telefonia local, interurbana e internacional.

2. La oferta en el sector de interés. Segiin la informacién que se obtiene de la memoria de

labores de GUATEL, y datos del area de Estudios Econdmicos y Financieros de TELGUA
S.A,, la oferta de liheas en el sector mantiene un crecimiento estable entre los afios 1990 y 1996,
con promedio de crecimiento de 980 lineas por aflo. Se observa un cambio significativo en esta
tendencia en los afios de 1996 a 1998, con saltos de 17,000 lineas en 1996 y de 26,000 en 1998
(ver cuadro 4.16). Esta situacion se puede deber a la instalacion de lineas que se habfan vendido

en afios anteriores y que no se habian instalado hasta entonces.

En vista de 1a gran dispersién de los datos de la oferta, para hacer la proyeccién de la misma
se opta por tomar la media aritmética del crecimiento anual en los Gltimos cinco periodos, la cual
es de 9,200 lineas al afio. La proyeccion estimada de la oferta, en funcién de este ritmo de

crecimiento se presenta en el cuadro 4.17.

UNIVERSIDAD DEL VALLE DE GUATEMALA
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E. Tarifas del servicio. Las tarifas vigentes a partir de febrero de 1997 en TELGUA S.A,

por instalacién de una linea telefénica es de Q. 2,750.00 (IVA incluido), si se paga al
contado, existiendo planes de financiamiento hasta por un afio. Los cobros por uso del servicio, se
aplican en funcién del destino y/o origen de la llamada, distinguiéndose en llamadas locales,

interurbanas e intemacionales.

Para llamadas locales, la tarifa se ha fijado en Q 0.20 por minuto. Para llamadas
interurbanas, es decir entre dos centros urbanes o entre sus municipios, la tarifa correspondiente
es de Q. 0.35 por minuto. Las tarifas internacionales se establecen en funcion del grupo al que

pertenece el pais y el tipo de conexidn realizada, seglin se presenta en el cuadro 4.15

Cuadro 4.15
Tarifas por minuto para llamadas internacionales
Tarifas TELGUA, S.A. 1997- 1999
(Cifras absolutas en U.S. §)

Grupo | Grupo 2 Grupo 3
Dia (Pleno) . 0.60 0.40 1.20
LDI (Operadora) 0.90 0.40 1.75
Cobro revertido 0.80 0.40 1.50
Guate directo 0.60 0.40 1.20
Cobro revertido automatico 0.40 0.30 0.80

Fuente: Directorio telefonico de Publicar 1999.

Grupo 1: Canada, Estados Unidos de América, Puerto Rico, México, Belice y Panama.
Grupo 2: El Salvador, Honduras, Nicaragua y Costa Rica.

Grupo 3: Resto del Mundo.
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F. Posibilidades del Proyecto. Pese al continuo crecimiento de la oferta, ha existido en los

tltimos 5 afios una porcién del mercado potencial del servicio que ain no ha sido cubierto y

que ofrece un espacio para la gestacion y desarrollo de una nueva empresa de telefonia para

ofrecer sus servicios en el sector en estudio (ver cuadro 4.16).

Si bien la existencia de un mercado potencial insatisfecho, da cabida a la entrada de un

nuevo operador, no se espera que este proyecto cubra la totalidad de dicho potencial, antes bien

por facilidades técnicas y logisticas, se propone cubrir el potencial insatisfecho en aquellos

lugares donde dicho potencial represente al menos un 0.8% del potencial insatisfecho total ya

aquellos que se encueniren en las proximidades de éstos. En estos lugares, se estima que el

potencial insatisfecho se estima en 37,000 lincas, las cuales se espera cubrir 80 % en los

primeros S afios de operacién.

Cuadro 4.16
Comportamiento histdrico del mercado
Numero de lineas telefonicas
1990 - 1998
Zonas 7, 19 y Mixco.
(Cifras absolutas y relativas)

1990 | 1991 | 1992 | 1993 | 1994 | 1995 | 1996 | 1997 | 1993
E;;f::ézlde 121,290 [ 124,322 | 127,430 | 130,616 | 133,881 { 137,228 | 140,659 | 144,176 | 147,780
Oferta 23.350 | 24,036 | 26,583 | 27,253 | 27,923 | 28,05 | 45,106 | 48.305 | 74.396
Potencial 97,940 | 100,286 | 100,847 | 103,363 | 105,959 | 108,976 | 95,554 | 95,971 | 73,484
Insatisfecho
= .
/o Potencial 81% | 81% | 79% | 9% | 79% | 79% | 68% | 7% | s0%
Insatisfecho

Fuente: Memorias de labores de GUATEL, 1990 -- 1994, Estudios Econémicos TELGUA S.A. e

INE.




Cuadro 4.17
Comportamiento esperado del mercado
Proyeccion 1999 — 2004
Zonas 7, 19 y Mixco.

(Cifras absolutas en miles de lineas)

1999 2000 2001 2002 2003 2004
Potencial de 151.5 155.3 159.1 163.1 167.2 171.4
Mercado
Oferta 85 52,7 101.9 TILL 1203 295
Potencial 68.0 65.6 572 52.0 46.7 41.9
Insatisfecho
% Potencial 45% 40% 36% 32% 28% 24%
Insatisfecho

Fuente: Proyecciones segin secciones IV.C2y IV.D



V. ESTUDIO TECNICO

A. Tamafio del proyecto

Se define, para fines de este documento, ¢l tamafio del proyecto como el nimero de lineas
telefonicas que la empresa estara en capacidad de instalar y dar servicio. Para el primer afio de
operaciones, se¢ propone equipar a la empresa inicialmlente con 25,000 lineas y realizar una
ampliacion de 6,000 lineas en el tercer afio de operaciones. Se contempla como meta de ventas
20,000 lineas en el primer afio de operacién y 2,500 lineas anuales durante los proximos 4 afios,
llegédndose asi a 30,000 lineas en el quinto afio de operacion. En la seccidon VLF, se analiza el
impacto sobre la evaluacion del proyecto si este plan de ventas sufre alguna variacién. En
cualquier caso, se contempla iniciar con la instalacién en los lugares con mayor concentracién de
potencial insatisfecho hacia los de menor concentracion, El cuadro a 5.1 se detalla la ocupacién

del proyecto para los primeros afios de operacion.

Cuadro 5.1
Dimensionamiento del proyecto.
Numero de lineas
Estimacion 1999 — 2004
Zonas 7, 19 y Mixco.

(Cifras absolutas)
1999 2000 2001 2002 2003 2004
Capacidad | 55 g9 25,000 25,000 31,000 31,000 31,000
instalada
Ocupacion 0 20,000 22,500 25,000 27,500 30,000
(lineas)
Ocupacion 0% 80% 90% 81% 89% 97%

Fuente: Meta de ventas propuesta.
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Las limitaciones al tamafio se encuentran basicamente en funcién del tamafio del mercado
potencial insatisfecho el cual tiende a una marcada disminucién. Segun se detalla en la seccidn
IV.F, el mercado potencial insatisfecho, se estima en 68,000 lineas para el afio 1999, sin embargo,

se espera que dicha cifra disminuya a cerca de 42,000 lineas en los proximos 6 afios.

B. Partes principales de la red.

Un sistema telefonico es complejo, sobre todo si se desea analizar a nivel de detalle, por lo
que en esta seccion se hace solamente una breve descripcion de los componentes necesarios para
brindar el servicio. En este proyecto se contempla la construccion de una red de telefénica
utilizando planta externa de cobre. Los componentes de un sistema de telefonia basica se pueden
dividir en red de acceso, distribuidor principal, conmutacién, transmision y grupos

electréogenos,

1. Red de acceso. Son todos aquellos elementos que sirven para establecer contacto fisico
entre el distribuidor principal y el aparato telefonica del abonado. En lugares donde hay
gran concentracion de abonados se utilizan las llamadas redes flexibles, las cuales se componen
de una red primaria, una red secundaria y la red de abonado. La unién de la red primaria con la
secundaria se realiza en un armario de distribucion, mientras que la red de abonado se enlaza con

la red secundaria en las cajas terminales (ver figura 5.1).

La red primaria esta constituida por un cable multipar que une las regletas verticales del

distribuidor de 1a central telefonica y la regleta del armario de distribucién. Por el calibre de los
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cables, esta parte de la red se coloca de forma subterranea, debiéndose construir canalizacién y

pozos con tamafios adecuados para alojar los cables y que permitan a su vez su mantenimiento,

La red secundaria interconecta las regletas de los armarios con la caja terminal. Debido a
que ¢l calibre de los cables de esta red es significativamente menor que 1a de los cables primarios,
como maximo 200 pares, esta puede montarse, ya sea por canalizaciones mas pequefias y

€condmicas o por via aérea a través de posteado.

La red de abonado se compone de un par de cobre, y su funcién es interconectar las cajas

terminales con el aparato telefonico del usuario.

2. Distribuidor principal. Es una estructura de metal que se aloja en ¢l edificio de la central

telefonica. En €l se ubican las regletas verticales que reciben los cables provenientes de la red
primaria. En la parte posterior del distribuidor principal se ubican las regletas horizontales, en las
que se representan la totalidad de los nimeros telefénicos que provienen de los equipos de
conmutacién, La habilitacién de servicios se hace al conectar, por medio de un enlace de dos
hilos, el mimero telefonico que la regleta horizontal con el par primario que le corresponde en la

regleta vertical.

3. Equipo de conmutacién. Su funcidon principal es establecer ¢l enlace entre dos o mas

usuarios diferentes. Los sistemas de conmutacién digital utilizados actualmente, estan
compuesios por elementos de software y hardware, que se pueden dividir en subsistema del

procesador central y subsistema de entrada/ salida.

El subsistema del procesador central realiza ¢l control de la red de conexién y contiene los

programas y datos necesarios para dar inicio y fin a las conexiones, ademas de registrar todos los
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datos y enviarlos al subsistema de entrada/ salida. Este subsistema es tan importante que se

encuentra duplicado en la mayoria de los sistemas y acoplado en redundancia.

El subsistema de entrada/ salida, es la interface para la comunicacién hombre maquina y a
través de éste se puede insertar programas y datos al procesador o recibir informacion del
procesador como datos de tasacidén de las comunicaciones, la cantidad de trafico, el estado de

ocupacion de la red de conexion digital, fallas de la central, fallas de operacion y fallas de lineas.

4. Equipo de transmision. Son dispositivos electronicos que permite el esquema para el

transporte de sefiales entre dos puntos que establecen comunicacion, que para fines de
este proyecto se refieren a la comunicacion de dos centrales de conmutacion. Estd compuesto por
las tributarias de troncales, equipo de multiplexion, seccion de transmisiéon electronica de

potencia (amplificacion de sefial) y medio de transmisién (radio, fibra, cobre).

5. Grupos electrogenos: Adicional a los elementos de red descritos en los incisos 1 al 4 de

este capitulo, se debe contemplar en ¢l montaje de la red con equipo de energia y climatizacion.
Estos deben ser adecuados a la alimentacién que requiera los equipos y la disipacion del calor que

generan los mismos.



33

€+—  powmswmy € uoomnumoe; — P > WX Bl ’

[BIU=) B] 3P OLOHIPY

m i
: ! WM
t 1
m = —_ Fuws |
i HOIDFLOKEHOD —— e
_ — —— Ty wpmoagpey |
3p opmg ! I L7
UPISTESNIL SO | : opEogY 3 PIY
! Temozioy Teomag
i
1
m
i
;

"PaI ap SOJUALUI[D 2p wueIdel(]
'] BINS1g



34

6. Equipamiento requerido. Se presenta en esta seccion, el costo del equipamiento y

materiales necesarios para montar la red telefénica en funcidn de los posibles usuarios. Se

toma como base la estimacion inicial de 25,000 lineas telefonicas.

La planta externa contempla la instalaciéon de la red primaria y secundaria necesaria para
cubrir los abonados ubicados dentro de la extensidn geografica que se tiene contemplada servir.

(ver seccién IV .B.3).

Cuadro 5.2
Requerimientos de equipo y materia] para la red telefoénica
Dolares americanos.
Afio preoperativo,
(Cifras absolutas).

Concepto Cantidad Costo unitario Costo total
Planta externa Para 20,000 lineas 1,200° 24,000,000
Equipo de Conmutacién | p, 1, 55000 lineas 115 2,875,000
y distribuidor principal
Transmision
Equipo . 4 sisternas STM1 50,000 200,000
Fibra dptica 20,000 m 12 240,000
Equipo Electromecanica | Para 30,000 lineas 7 210,000
Inversién Total b e 27,525,000

Fuente: Cotizaciones con proveedores.
Nota: Los precios se refieren al equipo ya instalado y funcionando.

Se tiene contemplada una ampliacion de 6,000 lineas en el tercer afio de operaciones. Los

costos asociados a esta ampliacion se estiman en $ 100 por linea lo cual incluye los costos de

% A una distancia no mayor de 5 Km de la central.
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conmutacion, distribuidor principal electromecanica. El equipo de transmisién es suficiente para

soportar la ampliacién. En cuanto a los costos de planta externa, estos se consideran afio con afio,

segin las ventas estimadas,

C. Recursos requeridos para la interconexidn.

Este apartado se refiere a los recursos requeridos de parte del operador con quien se

establece la interconexién de redes, que para fines de esta evaluacion se considera con TELGUA

S.A. Los recursos que se requieren de parte de este operador, son puertos de conexion de flujo de

trifico a 2Mbit/s (El), espacio fisico para la instalacién de equipo de la empresa, ductos y

escalerillas para €l recorrido de los cables hacia el equipo de la empresa instalado en las

instalaciones de TELGUA S.A. Las cantidades y los montos asociados a los recursos requeridos,

se presentan en el cuadro 5.3.

Cuadro 5.3

Costos de interconexion.

Délares americanos.

1,999
(Cifras absolutas)
Elemento Cantidad Costo de arrendamiento Costo Total / Anual
unitario/ mes
Puertos El 41 500 246,000
Espacio Fisico 2m’ 180 4,320
Ductos 15m 1.50 270
Escalerillas 15m 0.50 90
Total 250,680

Fuente: Contrato de interconexion de TELGUA S.A., S.A.
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D. Localizacién del proyecto.

La ubicacién de las instalaciones se establece en funcién de la proximidad del potencial de
mercado que se pretende cubrir. Se observa que en la Colonia La Florida y colonias aledafias, se
presenta la mayor concentracion de potencial de mercado insatisfecho {(ver anexo 2). En funcion
de la proximidad con el sector objetivo se propone construir el edificio en la colonia La Florida
para alojar el equipo de la red. EI terreno que se requiere es de 20.00 m x 20.00 m , en el cual se
debe realizar una construccién de 2 niveles con un 4rea total de 345 m> Se contempla que este
edificio cuente con un sétano de 25m?, para que se reciban los cables provenientes de la red
primaria. En los 160 m’ del primer nivel, se ubica el equipo de telecomunicaciones necesario para

la red, mientras que los 160 m?® del segundo nivel, se reservan para las oficinas del 4rea técnica.

Es importante contar con un espacio de ventas al que todos los potenciales usuarios tengan
acceso, es por ello que se propone construir otro edificig en la colonia Nueva Montserrat, Este
edificio, ademas de servir para la labor de comercializacion y del servicio, albergara a todo el
personal administrativo. Se debe adquirir un terreno de 15 m x 15 m, en el que Se construira el

edificio de 2 niveles con un 4rea total construida de 320 m>.

Segin lo que se menciona en los péarrafos anteriores, se requiere una construccién de 665
m’, 2 un costo de construccién * de U.S. $270/m’, por lo que el costo aproximado total de la obra
es de U.S. $179,550, Adicionalmente, en lo que se refiere los terrenos en el sector se tiene un
costo de U.S $130/m?, por lo que el costo de adquisicion aproximado de los dos terrenos, es de

U.S $ 81,250. El costo total de los edificios y terrenos se calcula entonces en 1.S. 260,800.

* Seguin consultas a profesionales del ramo de la construccidn,
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E. Organizacion de la empresa.

Los lincamientos generales de la empresa se generan en el consejo directivo de la
organizacién, conformado pot los accionistas de la empresa, la cual serd constituida como
sociedad anénima. Los accionistas eligen a quien ocupa el cargo de la gerencia general. El
Gerente General, en su calidad de representante legal de la firma, inscribe e instala la empresa, y
la administra al momento de entrar en operacion. Para ejercer sus funciones, se cuenta con el

respaldo de un asesor legal y con una estructura organizacional, tal como se propone en la figura

L.

Consejo Directivo

Gerente General

Asesor Legal | Auditor
General
{ [ I |
Direccion de Direccion Direccion de Direccién de Recursos
comercializacion Financiera Operacion Humanos

Figura 4.1 Organigrama general
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2. Direccidn de comercializacion. Su funcién consiste, por una parte, en promocionar y

vender el servicio, hacer proyeccioncs de demanda v de venta, asi como realizar un
constante estudio y analisis de la compefencia. Esta direccidon también se encarga de la
negociacion de inferconexidn con los distintos operadores y todo lo referente a los contratos y
acuerdos que con ellos se llegue, labor que se realiza a través del ejecutivo de cuenta. El

organigrama de esta direccion se presenta en la figura 2.

Direccion de Comercializacion

[
[ | 1

Departamento Departamento Departamento de
de Ventas de Mercadeo Interconexiones y contratos

() (2) (1)

Figura 4.2 Organigrama de direccion de comercializacidn

2. Direccidn financiera. Se encarga de la planificacién financiera, de la biisqueda y

evaluacién de los medios de financiamiento para nuevos proyectos, administracién de
efectivos y decisiones sobre el gasto de capital y del manejo de las actividades de crédito de la
inversion; funciones que realiza por medio del departamento de tesoreria. Se establece también el
departamento de contabilidad, el cual se encarga de las actividades contables tales como la

administracion fiscal, procesamiento de datos y la contabilidad propia de la empresa.
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Direccion Financiera

|
] |

Departamento de Tesoreria | |Departamento de Contabilidad

(3) (3)

Figura 4.3. Organigrama de direccién financiera.

3. Direccién de operacién. Se encarga de la coordinacion de las actividades de planificacién
y mantenimiento de la red. Cuenta con los departamentos de ingenieria vy de
mantenimiento. El departamento de ingenieria hace la planificacién y crecimiento de la red,
investigacion de nuevas tecnologias, investigacion de nuevos productos o servicios. El
departamento de mantenimiento se encarga de velar por el buen funcionamiento de la red de

telefonia, realizando para este fin el mantenimiento preventivo y correctivo correspondiente.

Direccion de Operacidn
- |

] |
Ingenieria Mantenimiento
(3) (15)

Figura 4.4 Organigrama de direccion de operacion

4. Direccién de recursos humanos. Se encarga del reclutamiento, seleccidon y

contratacion del personal, asi como de la coordinacion de entrenamiento y capacitacion
del personal. Estas labores se realizan a través del departamento de personal. Se cuenta ademas
con el departamento de mantenimiento y seguridad industrial, quien vela por el buen
mantenimiento de las instalaciones, contratacion y supervision de servicios de limpieza, asi como

prevencion de riesgos laborales y enfermedades profesionales.
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4)

Direccion de Recursos R
Humanos
|
[ |
Departamento de Departamento de Mantenimiento y

Seguridad Industrial
(3)

Figura 4.5 Organigrama de direccidén de recursos humanos
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En el cuadro 5.4 se resumen los montos correspondientes a los salarios y prestaciones del

personal que conforma la organizacién propuesta.

Cuadro 5.4.

Salarios y prestaciones del personal.
Dolares americanos.
Propuesta 2,000 — 2,009
{Cifras absolutas)

Descripcion Plazas Sueldo Anual Total
Sueldos Ordinarios
Gerente General 1 48,000 48,000
Directores 4 36,000 144,000
Auditor 1 24,000 24,000
Jefe de Departamento 9 21,600 194,400
Profesionales 3 18,000 54,000
Técnicos 15 10,200 153,000
Auxiliares de Profesional 16 7,200 115,200
Vendedores 5 4,800 24,000
Secretaria 5 4,800 24,000
Honorarios profesionales
Asesor legal 1 14,400 14,400
Prestaciones laborales
Bono 14 63,050
Aguinaldo 63,050
Indemnizacion 63,050
IGSS (Cuota Patronal) 75,660
INTECAP 7,566
IRTRA 7,566
Total Anual 1,083,822




F. Recursos complementarios.
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En el cuadro 5.5, se presenta el equipamiento y material necesarios, independiente al

equipamiento y materiales de telecomunicaciones para iniciar operaciones.

Cuadro 5.5
Recursos complementarios.
Doélares americanos.
Afio preoperativo
(Cifras absolutas)

Descripcion Cantidad Costo unitario Costo Total.
Equipo en General
Escritorios 58 180 10,620
Sillas 58 20 5,310
Fax 5 400 2,000
Teléfonos 50 40 2,000
Archivos 5 120 600
Pizarron Formica 1 400 400
Mesa Para Reuniones 1 150 150
Equipo de escritotio 5 20 100
Equipo de computo
Computadoras 50 1000 50,000
Impresora Lasser 2 4700 9,400
Computadora portatil 1 1500 1,500
Impresoras de Burbuja 5 250 1,250
Escaner 2 350 700
Vehiculos
Carros 14 10000 140,000
Camionetas 4 15000 60,000
Total 284,030
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Los gastos de operacion asociados a los recursos complementarios y servicios que se

presenten a la empresa se resumen en el cuadro 5.6.

Cuadro 5.6
Gastos de operacion por recursos complementarios
Daélares americanos
Afio preoperativo

(Cifras absolutas)
Descripcion Costo anual
Servicios (Agua, energia, limpieza). 18,000
Combustible, lubricantes para vehiculos 12,000
Mantenimiento y repuestos para vehiculos 6,000
Papeleria y ttiles 4,000
Mantenimiento y repuestos equipo de computo 1,000
Mantenimiento y repuestos equipo de oficina 500
Total 41,500

Fuente: Cotizaciones con proveedores.



V1. ESTUDIO FINANCIERO

A. Inversion

1. Inicial. En esta seccidn se presentan los recursos financieros necesarios para dar inicio a
las operaciones de la empresa, los cuales se toman a partir de la inscripeion de la misma en

el registro mercantil.

El componente de la inversién fija considera todas las erogaciones correspondientes a la
compra de activos fijos, siendo estos la construccién de la red, terrenos, edificios y recursos
complementarios. El componente de inversion diferida se refiere a las erogaciones por bienes no
tangibles, los cuales para el afio preoperativo se limitan a los gastos de inscripcién de la empresa.

Los montos asociados a dichos rubros mencionados se presentan en el cuadro 6.1

. Cuadro 6.1
Inversion Inicial
Délares americanos
Afio preoperativo
(Cifras absolutas)

Descripcion Costo Total | Costo por linea Fuente

Inversion Diferida:

Inscripeion de la empresa 900 0.045| Registro Mercantil,
Ministerio de Fianzas

Inversién Fija:

Red Telefénica 22,372,500 1,118.63 Seccion V.B

Terrenos y Edificios 260,800 13.04 Seccion V.D

Equipo complementario 284030 14.20 Seccién V.G
Total inversion Imicial 22,918,230 1,145.91

Fuente: Registro mercantil, ministerio de finanzas y secciones V.B, V.D y V.G.
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2. Inversidn en los afios posteriores. El monto calculado para la inversién inicial de la

construccién de la red telefénica, se compone del pago de 80% de la planta externa para

20,000 lineas y 90% del pago del equipo de conmutacion, fuerza, clima y distribuidor principal

para 25,000 lineas, segin los convenios de pago que normalmente se utilizan. En el primer afio de

operaciones de la empresa, se contempla el pago de los remanentes de estos rubros, cuyo moento

asciende a U.S. $ 8,152,500. También se deben efectuar los pagos a la Superintendencia de

Telecomunicaciones correspondientes al certificado de operador local, codigo de sefializacion y

adquisicién de lotes de numeracion, tal como se detalla en el cuadro 6.3.

Cuadro 6.3
Inversion en afios posteriores

Délares americanos

Estimacidn Afio 1 a Afio 5

(Cifras absolutas)

Afio ]

Afio 2 Afio 3 Afio 41 Afio 5
Pagos a la SIT
Certificado de 340
Operador local
Cédigo de seiializacion 190
Lotes de numeracion
Numeracion Asignada 520
Numeracidn en Reserva 135
Traspaso de numeracion 135
Red Telefénica
Planta Externa 7,800,000 3,000,000 3,000,000 3,000,000 3,000,000
Equipo 352,500 732,000
Total 8,153,820 3,000,000 3,732,000 3,000,000 3,000,000

En los valores que se presentan en el cuadro anterior, la numeracién asignada y la

numeracién en reserva se refiere a los lotes de numeracién para los usuarios de la red. En los

célculosrlse supone la asignacion de 2 lotes de 10,000 niimeros con una tarifa de Q. 2,000y la
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asignacién en reserva de un lote de 10,000 nlimeros, con un costo asociado de Q. 1,000. Al
ocupar 80% de la numeracion asignada el operador puede pedir el traspaso de los nimeros en

reserva debiéndose cancelar una cuota de Q 1,000 por cada lote de 10,000 nimeros.

Los costos de construccion de la red se calculan en funcién de la venta estimada de 2,500
lineas anualmente (Seccién V.A). El costo de planta externa se estima en U.S. $1,200 por linea,
debiéndose realizar el pago conforme se va realizando la venta de las nuevas lineas telef6nicas.
La inversion en equipo corresponde a la ampliacion en la capacidad de la central telefonica de
25,000 a 31,000 lineas telefonicas. Esta ampliacion tiene un costo asociado estimado en U.S $100
por linea, correspondiente al equipo de conmutacidn, distribuidor principal y grupos electrogenos

(Ver seccién V.B.6).

B. Proveccién de ingresos

En esta seccién se establecen los montos estimados de ingreso por trafico, es decir por uso
del servicio telefonico. Esta estimacion consideran aplicar a los usuarios de la empresa, las tarifas
que la empresa Telecomunicaciones de Guatemala, S.A. utiliza. En la seccién “D” de este
capitulo, se presenta el comportamiento esperado de los ingresos, para los primeros 5 afios de
operaciones de la empresa, fecha a partir de la cual no se consideran ampliaciones de equipo y se

puede esperar un ingreso constante.
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1. Ingreso por frafico local. De los cuadros estadisticos de trifico de la memoria de labores

de GUATEL, se extraen los datos utilizados para la estimacion del trafico por telefonia local, los

cuales se presentan en el cuadro 6.4.

Cuadro 6.4
Trafico local
Guatemala, 1994,
(Cifras absolutas)

Impulsos Sector Comercial 465,988,337
Impulsos Sector Residencial 702,603,780
Total de Impulsos 1,168,592 117
Lineas Instaladas 245,094

Fuente; Memoria de labores de GUATEL 1994

La cantidad de trafico por linea se calcula como el cociente entre la cantidad de impulsos
totales y el mimero de lineas instaladas, de donde se¢ obtiene un promedio de 4,768 impulsos por
linea al afio. El medio de elaborar la tarifa por impulsos utilizado en ese entonces ya no se aplica
en la actualidad, por lo que debe obtenerse el equivalente en minutos de tréfico correspondiente,
para realizar la estimacidn del ingreso. Un impulso ¢n tarifa plena (de 07:00 AM a 07:00 PM),
equivalia en el afio 1994 a 1.5 minutos, mientras que un impulso en tarifa reducida (07:00 AM a
07:00 PM) corresponde a 2.0. Para fines de este célculo, s¢ supone que 80% de las llamadas se
realizan en tarifa plena, mientras que 20% restante se efectian en tarifa reducida. Bajo esta
consideracion, se tiene que de los 4,768 impulsos anuales promedio por linea, 5721 minutos
corresponden a tarifa plena y 1,908 minutos a tarifa reducida, para un total de 7,629 minutos al

afio por linea,
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Suponiendo una relacién de trafico entrante/saliente igual a uno®, el trafico estimado
generado en la red seria de 3,815 minutos por linea al afio. Es importante hacer esta diferencia,
pues aunque para fines de dimensionamiento interesa (nicamente el trafico cursado, para la
elaboracién de la tarifa si interesa el origen de la llamada, ya que el operador cobra a sus usuarios
Gnicamente las llamadas que estos generan. Por las llamadas entrantes, el operador recibe el
correspondjente pago de interconexion del operador con quien se ha interconectado la red, este

tema se tratara en la seccion VLB .4,

La politica de elaborar la tarifa actual, no hace distinciones de precios para llamadas en ¢l
dia y las realizadas en la noche, estableciéndose una tarifa estindar de Q. 0.20 por minuto. Al
aplicar esta politica al trafico saliente esperado, se estima un ingreso anual de Q. 763 por linea,

por concepto de tréfico local.

2. Ingreso por trafico interurbano. En similitud con la inciso anterjor, se toma como base

para la estimacion del ingreso por linea por concepto de trafico interurbano, los datos estadisticos
de trafico que se obtienen de la memoria de labores de 1994 de GUATEL. En ésta se presenta un
total de 534, 113,551 minutos, lo cual al dividirse por las 245,094 lineas instaladas en ese
entonces, resulta en un promedio de 2,179 minutos por linea al afio. Tomandese nuevamente una
relacién de trafico entrante/saliente igual a uno y considerandose una tarifa Q. 0.35 por minuto,

se espera un ingreso por linea de Q. 382 anualmente, por concepto de trafico interurbano.

4 Es decir de los 7629 minutos cursados en la red, 50% son producto de llamadas generadas en la
red y el otro 50% son resultado de completacion de llamadas generadas en otra red.



49

3. Ingreso por trafico internacional. El ingreso por trafico internacional se conforma de

distintos tipos, los cuales para fines de este estudio se dividen en trafico cobrado en Guatemala, y

trafico cobrado en el extranjero.

El trifico cobrado en Guatemala se compone por el Discado Internacional Automatico
(DIA), Discado Internacional semniautomatico (LDI), cobro revertido entrante y Guate-Directo.
La distribucién correspondiente para el afio 1994 en la empresa Guatemalteca de
Telecomunicaciones (GUATEL), se presenta en el cuadro 6.5. El cuadro 6.6 presenta las tarifas
actuales aplicables y el cuadro 6.7 presenta la distribucién del trafico por destino u origen de la

llamada facturada en Guatemala.

Cuadro 6.5
Trafico internacional por tipo de conexion
Guatemala, 1994,
(Cifras absolutas y relativas)

Min. Llamadas Proporcién
Discado Internacional Automatico 23,754,882 5,452,838 79%
Discado Internacional Semiautomatico 3,615,924 623,618 12%
Cobro Revertido Entrante 2,558,906 319,695 9%
Total 29,929 712 6,396,151 100%

Fuente; Memoria de labores de GUATEL 1994
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Cuadro 6.6
Tarifas por tipo de conexion internacional

Délares americano
Guatemala, 1999,

(Cifras absolutas)
Grupo 1 Grupo 2 Grupo 3
Discado Internacional Automatico 0.52 0.34 1.07
Discado Semiautomatico Internac. 0.85 0.40 1.63
Cobro Revertido Entrante 0.75 0.40 1.43

Fuente: Directorio telefonico de Publicar 1999.
Tarifas promedio entre tarifa plena, reducida y super reducida.

Cuadro 6.7
Trafico internacional por destino
Guatemala, 1994
(Cifras absolutas y relativas)

Minutos Totales | Minutos por Linea” | Proporcion
Grupo 1 15,802,238 64.47 53%
Grupo 2 12,107,049 49 .40 41%
Grupo 3 1,829,314 7.46 6%
Total 29,929,712 122.12 100%

Fuente: Memoria de labores de GUATEL 1994

En funcidon de los daios presentados en los cuadros anteriores, el cuadro 6.6 resume el

ingreso esperado al afio por linea por cada tipo de trafico y grupo de paises.

* Considerandose un total de 245,094 lineas instaladas a 1994.
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Cuadro 6.8
Ingreso por trafico internacional
Déolares americanos
Ingreso estimado 1999.

(Cifras absolutas)
Minutos Tarifa Ponderada Ingreso esperado
Grupo | 64.47 0.58 37.40
Grupo 2 49.90 0.35 17.47
Grupo 3 7.46 1.17 8.73
Total 121.83 G - 63.60

Fuente: Cuadros 6.3,64y6.5

4. Ingreso por interconexién. Segtin lo que establece el contrato de interconexion, los

ingresos por completacion de llamadas locales e interurbanas corresponden a 50% de la
llamada local. Por trafico internacional, el ingreso corresponde a un 20% de la tasa de liquidacion
internacional (TLI), para llamadas facturadas en los paises del grupo 1 y grupo 3. Entre los paises

centroamericanos no existen pagos por completacion de llamada.

Como ya se menciond en las secciones VLB.1 y VIB.2, se estima una relacion trafico
entrante/saliente, igual a uno para el trifico local e interurbano, lo cual representa 3,815 y 1090
minutos, de trifico entrante a lared. El ingreso por interconexion correspondiente a dicho trifico

se presenta en el cuadro 6.9.

No se tienen datos de la cantidad de trafico que se genera o completa en la red de Guatemala
y que es facturado en el extranjero, sin embargo el comportamiento general indica que la relacion
entre el trafico facturado en el extranjero y el facturado es mayor que uno. En este estudio se

tomara una relacién igual a dos para los paises pertenecicntes al grupo 1 y 3.
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Cuadro 6.9
Ingreso por interconexién por linea
Délares americanos
Estimacion 1999,

(Cifras absolutas)
Minutos Tarifa /minuto | Ingreso anual
Local 3,815 0.0134 51
Interurbano 1,089.50 0.0234 20
Internacional 143.86 0.128 18
Total Interconexidn 5,047.86 95

Fuente: Estimaciones de trifico y contrato de interconexion con TELGUA, S.A

5. Ingreso promedio por abonado. En funcién de los calculos que se presentan en las

secciones anteriores, en el cuadro 6.8 se resume el ingreso esperado por abonado anualmente.

Cuadro 6.10
Ingreso promedio esperado por abonado
Dolares americanos
Estimacion 1999,
(Cifras absolutas)

Minutos Tarifa/minuto Ingreso anual
Local 7,629 0.0267 102
Interurbano 2,179 0.0467 51
Internacional 122 0.5200 64
Interconexion 5,048 0.0188 95
Total 9,930 312

Fuente: Secciones VI.B.1, VL.B.2, VLB.3 y VLB 4.
Tipo de cambio Q. 7.50x 1US §

Los ingresos se proyectan para los primeros 6 afios de operacién del proyecto, en funcion

det ingréso promedio estimado y la estimacién de las ventas, se presentan en el cuadro 6.11.
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6. Ingreso por instalacién. Se calcula al suponerse el establecimiento de una tarifa de

instalacion de U.S. $370 (ver seccidon IV.B.7, pregunta 7) pagadera a un afio sin recargo de

intereses. En el cuadro 6.11 se resume el ingreso por instalaciéon para los primeros 6 afios de

operacion.
Cuadro 6.11
Proyeccion de ingresos
Miles de dolares americanos
Proyeccion afio 1 a afio 6
(Cifras absolutas)
Afio 1 Aifio 2 Aifio 3 Afio 4 Afio 5 Afio 6

Trafico 1,852 4,548 5,098 5,037 6,177 6,485
Instalacién 4,016 3,976 1,000 1,000 1,000 500
Interconexion 871 2,008 2,244 2,481 2,718 2,846
Total 6,739 10,532 8,343 9.119 9,895 9,831

Fuente: Secciones VLB.1, VL.B.2, VLB3y VLB 4.

C. Proyeccion de los gastos

1. Gastos de operacién. En el cuadro 6.12 se detallan los gastos estimados a partir del

primer afio de operaciones.




Cuadro 6.12

Gastos de operacion

Miles de délares americanos
Proyeccidn ano 1 a afio 6
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(Cifras absolutas)
Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5 Afio 6

Personal 1,084 1,084 1,084 1,084 1,084 1,084
Interconexion

Trafico 1,156 2,667 2,981 3,295 3,609 3,779

Recursos 251 281 311 341 371 371
Recursos 42 42 42 42 42 42
complementarios
Mantenimiento red 80 90 100 110 120 120
Depreciaciones 2,304 3,119 3,419 3,793 4,093 4,037
Total 4,917 7,283 7,937 8,665 9319 9433

Los costos indicados en el cuadro anterior se suponen constantes para los primeros 6 afios de

operacion, a excepcién de los gastos por interconexién. Fn funcién de las ventas esperadas de

2,500 lineas anuales, se requiere un incremento de 5 puertos El por aflo, para cursar el trafico

generado por estas nuevas lineas. Tal como se menciona en 1a seccion V.C, el costo por El es de

$500 al mes, por lo que la ampliacidn en la cantidad de puertos representa un incremento anual de

U.S $ 30,000 durante los primeros 5 afios.

Los gastos de trafico por interconexidn, se refieren a los pagos que se deben hacer al

operador con quien se interconecta la red, ya sea para que en esta se completen las llamadas o que

se enrute a la red destino por medio de un nodo interurbano o internacional. Seglin se establece en

¢l contrato de interconexién con TELGUA S.A., la tarifa establecida es 50% de las [lamadas

locales e interurbanas, es decir a razén de Q. 0.10 y Q. 0.175 por minuto, respectivamente. En
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funcién de lo anterior el pago correspondiente a interconexion por trafico local e interurbano se

estima en Q. 573 por linea.

El cargo de enrutamiento por trafico internacional, de llamadas con destino a paises del
grupo 1 o grupo 3 es de 70% de la tasa de liquidacion internacional (TLI), gue segin se¢ presenta
en la seccion VI.B.4 corresponde a $0.64 por minuto. Segin los datos que se presentan en dicha
seccion (VI.B.4), se estima que el trifico por abonado que no se factura en Guatemala es de 73.91
minutos por al afio, por lo que el pago correspondiente por trafico de interconexién asciende a
$33.11 por linea al afio. En lo que respecta al pago por trafico con destino a paises de
Centroamérica (grupo 2), TELGUA S.A. establece un cobro de 100% de la llamada a la tarifa que
en dicha empresa se utiliza, es decir segin la estimacién de trafico que se presenta en la seccion
VLB.3, se calcula un pago de US. § 17.41 por concepto de interconexion de llamadas con destino

a paises del grupo 2.

En funcidn de lo descrito en los parrafos anteriores, el pago correspondiente a trafico de

interconexién total se estima en U.S $ 127 por linea al afio.

2. Gastos de depreciacion. En el cuadro 6.9 se presenta el porcentaje de depreciacidn

aceptados para los distintos rubros en que se aplica, asi como el monto anual correspondiente.



Cuadro 6,13
Depreciaciones
Miles de délares americanos
Proyeccion para el primer afio de operaciones
(Cifras absolutas y relativag)
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Rubro Monto a Depreciar Depreciacion anual | Monto anual (U.S. §)
Red telefonica 22,372,500 10% 2,237,250
Vehiculos 200,000 20% 40,000
Edificios 179,550 5% 8,978
Equipo de computo 62,850 20% 12,570
Equipo de oficina 21,180 10% 2,118
Total o 2,300,916

La depreciacion de la red telefonica varia afio con afio, en funcién de las inversiones que se

realicen. En el cuadro anterior se presenta el monto a depreciar correspondiente al primer afio de

operaciones, en el cuadro 6.15 se presentan las depreciaciones de todos los afios en que se evalta

el proyecto.

D. Estados de resultados proforma. EI cuadro 6.14 muestra el estado de resultados

proyectado para los 10 afios de operacion en que se evalia el proyecto.
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E. Evaluacién Financiera

1. Calculo de la TMAR. El calculo de la tasa minima aceptable de rendimiento (TMAR),

se hara bajo la premisa de ofrecer este proyecto a inversionistas a los que se les ofrecera
una tasa de rendimiento minima de 20% (factor de riesgo). El otro componente a incluir en el
célculo de la TMAR, es el indice de inflacion. Segin datos histéricos del Banco de Guatemala, el
indice inflacionario promedio se ha situado en los Gltimos 10 afios® en 11%. Tomando estos
valores y utilizandolos para el calculo de la TMAR, segiin la formula 2 se obtiene tiene un valor

de 33.2%

Formula 2.
Céalculo de la TMAR

TMAR= f+1i+if

2. Flujo de fondos. El cuadro 6.15 presenta el flujo de fondos estimado para un plazo de 10

afios en que se evalla el proyecto. El anélisis del valor actual neto sugiere que el proyecto no

es rentable y por ende no ofrece una buena alternativa de inversion.

® Sin contar el afio 1990 en el que hubo un pico de 59.84% de inflacién
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F. Anilisis de sensibilidad.

Se identifican como factores sensibles en el proyecto, la meta de ventas, tarifas a ofrecer en

el servicio y el financiamiento de la inversion.

La mefa de ventas propuesta ofrece un plan agresivo para atacar el potencial insatisfecho
total, sin embargo es importante considerar lo que pasaria si las ventas en el primer afio no llegan
al nivel planificado. Se propone como alternativa un nivel de ventas constantes de 6,000 lineas
anuales durante los primeros 5 afios de operacion. Esta alternativa representa ademas una ventaja,

pues conlleva a una menor inversion inicial.

En este proyecto se propone ingresar a un mercado ya establecido, con tarifas ya
establecidas, sin embargo, sc puede optar como estrategia de mercado una reduccidn en las
tarifas. Un incremento a las tarifas actuales, también es una opcion posible, tomandose en cuenta
que existe un potencial insatisfecho que requiere el servicio; ademas que existen posibilidades de

pagar més por el mismo (ver cuadros 4.10 y 6.10).

En el cuadro 6.15 se presenta una alternativa sin financiamiento de la inversidn al pensar en
un aporte total de parte de los inversionistas, sin embargo el inicio del proyecto utilizando algin
medio de financiamiento es una alternativa valida, En el cuadro 6.16 se presentan las alternativas
con 50% y 100% de financiamiento de la inversién inicial con una tasa de interés de 19%

(promedio enero a agosto 1999).



Cuadro 6.16
Analisis de sensibilidad
Miles de dalares americano
(Cifras absolutas)
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Parametro Estrategia VAN
Situacion actual -20,250
Meta de venta Plan de venta de 6,000 lineas
" -14,403
anuales durante 5 afios.
Tarifas Incremento general de un 10% -18,958
Reduccidn general de un 10 % -21,542
Financiamiento 50% de la inversidn inicial -16,293
100% de la inversion inicial -12,336




VIL CONCLUSIONES

El mercado potencial en las zonas 7,19 y Mixco, se estima en 151,500 lineas
telefonicas, de las cuales se encuentran instaladas 55%, en el que se ofrece un

operador un mercado potencial insatisfecho de 68,000 lineas telefénicas al afio 1999

La inversion inicial necesaria se estima en 23 millones de ddlares norteamericanos,

compuesta en 73% por los pagos por planta externa.

La evaluacién del proyecto a 10 afios presenta un valor actual neto de US § -
20,250,000 que por ser menor que cero, representa un proyecto que no es

financieramente rentable.

El proyecto no ofrece una alternativa rentable de inversion, por lo que la apertura de
mercado propiciada con las reformas a la ley general de telecomunicaciones, no
abarca a empresas pequefias en el campo de la telefonia béasica, segin las condiciones

consideradas en este estudio.



VIII. RECOMENDACIONES

El mercado de la telefonia basica en el sector evaluado, no presenta una alternativa
rentable de inversion para empresas pequefias, por lo que de considerarse incursionar en
este servicio, se recomienda utilizarlo como un medio para ingresar a un mercado de
mayor valor agregado como Internet y transmision de datos. Al considerar la adquisicion
de las aplicaciones correspondientes, se podria habilitar a la central telefénica para
brindar servicios a través de tecnologia de red digital de servicios integrados (ISDN), con
lo cual se puede brindar al usuario, ademas de los servicios de voz, todos los servicios de

multimedia, sea individual o simultaneamente.
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ANEXO A. Formato de 1a encuesta

Nombre del Lugar

Categoria:

Buen dia. Como parte de un trabajo de graduacién de la Universidad del Valle, estamos realizando un estudio
sobre el servicio telefonico. Permitanos unos minutos de su tiempo, para saber su opinién al respecto,

1. (Que medio considera usted deberia utilizarce para anunciar la venta de lineas telefénicas?

Periddicos
Volantes que llegan al hogar

Volantes entregados en supermercados

Television
Radio

2. ;Tiene usted servicio telefonico en su hogar?
si[]

3. ;Con cuantas Lineas telefonicas cuenta?

4, ;Hace cuanto tiempo tiene el servicio?

Hace No. Lineas
1 afio 0 menos
1 - 2 afios
2 - 3 afios
3 -4 afios -
4 - S afios
5 afios 0 mas

5. ;Estaria usted interesado (a) en adquirir alguna linea
telefonica adicional. ?

si[_] No [] No sabe [ ]
(Si la respuesta es “No”o “No sabe pasar 9)

6. (Cual es el nimero de lineas que estaria interesado
en adquirir (pedir justificacién).

No []

3’. ;Ha soljcitado anteriormente el servicio?
si[] No [] No recuerda [_]

(Si responde “No” o “No recuerda” pasar a 5’)
4’ ;Cual fue el nimero de lineas que solicito y hace
cuanto?

Hace No. Lineas
1 afio 0 menos
1 - 2 afios
2 - 3 afios
3 - 4 afios
4 - 5 afios
5 afios 0 mas

5. ¢ Estaria usted interesado (a) en adquirir alguna
linea telefénica actualmente. ?

si[1] No [] No sabe []

(Si responde “No”o0 “No sabe” pasar a 15)

en adquirir (pedir justificacion si es mas de una).

6'. ;Cual es el nimero de lineas que estaria interesado
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7. De adquirir una nueva linea telefonica, ;Estd en capacidad de pagar una cuota de instalacion de Q 27507
(Cuota tnica)

si[] C No [

(Si contesta “Si” pasar a 9)

8. { Cuanto podria pagar por la instalacion del servicio? Q .

9. ¢ Estd usted en la capacidad de pagar por concepto de uso del servicio una cuota de Q 200 al mes?
Sil No []

(St contesta “Si” pasara 11)

10. ;Cuanto podria pagar mensualmente? Q

i1. ;Ha escuchado hablar usted de los servicios especiales de telefonia, tales como llamada en espera y desvio
de llamadas, conferencia tripartita, “hot line”, bloqueo de llamadas, servicio de no molestar?

Sil] No [

12. A continuacidn le mencionaré algunos de los servicios especiales de telefonia y usted me dira cual de ellos
le interesaria incluir en su (s) lineas telefénicas. (Recordar que cada servicio tiene un costo)

Servicio Si No
Llamada en espera
Conferencia tripartita
Desvio de llamada
Identificacion de llamada
Hot Line
Bloqueo de llamada
Servicio de no molestar

13. jPodria usted pagar Q 10 por cada servicio especial?
si[] No []
(En caso de “Si” pasar a 16)
14, ; Cuanto podria pagar mensualmente por cada servicio? Q .
15. ;Esta vivienda esta conectada a una red de :

distribucion de agua [] drenajes [ ] energia eléctrica [ ]

( Fin de la encuesta, agradecer al entrevistado)

Tipo de vivienda:
Hora: Fecha: /11999




ANEXO B

Sector de interés
Estimacién 1999
Zonas 7, 19 y Mixco

(Cifras absolutas y relativas)

NOMBRE ZONA POTENCIAL DE POTENCIAL % DEL POTENCIAL
MERCADO INSATISFECHO INSATISFECHO TOTAL
El Milagro mixco 9402 5102 5.65%
Primero de Julio mixco 9292 5042 5.58%
Florida 19 5857 3178 3.52%
Nueva Montserrat mixco 4549 2469 2.73%
Belen mixco 4009 2176 2.41%
La Brigada mixco 3313 1798 1.99%
Montserrat I mixco 3088 1876 1.85%
San Fransico | mixco 3038 1649 1.82%
Santa Marta mixco 2888 1567 1.73%
|Montserrat 1 mixco 2867 1556 1.72%
Carolingia I mixco 1954 1060 Li7%
Monte Real mixco 1772 961 1.06%
Lode BranI nixco 1613 875 G.97%
San Ignacio mixco 1433 778 0.86%
|Monte Verde mixco 1386 752 0.83%
Colinas de Minerva mixco 1136 644 0.71%
San Feo. 11 mixco 1160 630 0.70%
Bosques de San Nicolas mixco 1067 579 0.64%
El Rodeo 7 887 481 0,53%
Lomas del Rodeo RiACo 865 470G 0.52%
Lomas de Cotid mixco 791 430 0.48%
Valles de Minerva mix<o 703 381 0.42%
Valle del Sol mix¢o 677 367 0.41%
Lo de Bran I mixco 672 365 0.40%
Jardines de Minerva mixco 601 326 0.36%
Jardines de San Juan mixco 486 264 4.29%
El Castafio mixco 477 259 3.29%
Nimajay mixco 299 217 0.24%
Tulam Tzu ? 133 192 0.21%
Paulo VI mixce EXE] 134 0.20%
Paulo V1, I MiXCo 299 162 0.18%
Planes de Minerva mixco 252 137 0.15%
Res. La Floresta 7 230 125 0.14%
El Caminero mixco 219 119 0.13%
Villa Verdel mixco I78 96 0.11%
Nueva Minerva mixeg 139 75 G.08%
Kajabal mixeo 91 51 0.06%
El Rosario mixco 89 48 0.05%
Villa Verde I1 mixco 83 46 0.05%
Lo de Cotio mix<co 82 45 0.05%
El Rodeo mixco a7 20 0.02%
El Cotio 7 22 12 0.01%
(Otros 82626 44819 58.65%
TOTAL 151,474 82,200 100.00%

Fuente: Estimacion en base a dalos INE
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ANEXO C

Listado de Operadores de telefonia local, interurbana e internacional

Agricola Industrial Altona, S.A.
Almacén de maquinaria TOPKE, S.A.
Amnet, S.A.

AT& T Guatemala, S.A.

BNA, S.A.

Cablenet, S.A.

Church & ‘Tower de Guatemala, S.A.
Cinco por Uno comunicaciones internacionales, S.A.
Codigos y Sistemas, S.A.

Computaderas y Teleprocesos, S.A.
Conmunicaciones de Guatemala, S.A.
Comunicaciones Nacionales, S.A.
Corporacion Ry T, S.A.

Cybernet de Guatemala, S.A.

Empresa Guatemalteca de Telecomunicaciones- GUATEL-
Facilicom International, SN.A.

Global Star Guatemala, S.A.

Global Satelital, S.A..

Icam de Guatemala, S.A.

Inalambrica S.A,

Industria Telepuerto de Guatemala 90, S.A.
Industria Turistica del Caribe, S.A.

Infovia, S.A,

Inprosersa, S.A.

Interaccess

Issa Comunicaciones, S.A,
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