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RESUMEN

Una de las caracteristicas en comun de muchas empresas economicamente exitosas en
nuestro pais es € poder identificar las necesidades del mercado en e que se
desenvuelven. Para identificar una de estas necesidades, es necesario realizar un estudio
detallado para comprobar s dicha necesidad es econdémicamente atractiva como
oportunidad de inversion.

Se ha identificado la necesidad de un servicio de Internet residencia eficiente,
econdémico y accesible, en €l area que comprende desde el kilébmetro 17 hasta € 20 de la
Carretera de San José Pinula, en e departamento de Guatemala. El propdésito de este
Trabgjo de Graduacion es € de determinar s efectivamente es rentable invertir en
satisfacer la necesidad del mercado para obtener una utilidad atractiva sobre e monto a
determinar de inversion necesaria.

Empleando € recurso de la investigacion de mercado por medio del contacto directo
con € posble cliente a través de la entrevista directa se establecid la necesidad
cuantitativa y cualitativa existente, la cua fue la base para € desarrollo técnico y

econdmico del estudio de factibilidad desarrollado alo largo del presente trabgjo.

Por medio del uso de las técnicas de andlisis financiero del valor presente neto y la
tasa minima atractiva de retorno, pudo establecerse que bajo las condiciones evaluadas, €

proyecto es econdmicamente atractivo y rentable.
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I.INTRODUCCION

Hoy en dia es importante que toda empresa evalUe la innovacion e introduccién de
nuevos productos y servicios en e mercado para mantener su competitividad respecto a
resto de oferentes para asi brindar un mejor servicio alos clientes que atiende. Cuando se
cuenta con nuevas iniciativas de proyectos que se implementaran al mercado, es
importante realizar un estudio de factibilidad, con base en aspectos del mercado asi como

los financieros, para garantizar €l futuro éxito y rentabilidad del mismo parala empresa.

Una investigaciéon de mercado evalUa las necesidades, preferencias y capacidades de
los potenciales clientes del bien o servicio a lanzar. A la vez, ésta proporciona
informacion del tamafio, su posible evoluciony el potencia crecimiento del mercado, asi
como las caracteristicas, tanto generales como especificas del grupo de clientela que
formara parte de la empresa. El andlisis financiero es la herramienta que garantiza y
evalla la existencia del grado de rentabilidad del proyecto, por medio de la
consideracion de las variables economicas, financieras, asi como fiscales, de las cuales

depende dicho proyecto.

Este trabgjo de investigacion cuenta con informacion proporcionada por una empresa
local, a la que se llamara TeslaNet. Dicha empresa se dedica a proporcionar diversas

soluciones de comunicacion aclientes en € mercado nacional.

TedlaNet evalla actualmente €l lanzamiento de un nuevo producto al mercado. Dicho
producto consiste en brindar € servicio de conexion a internet por medio del uso de
tarjetas de red inaldmbricas que operan en distintos rangos de frecuencia en €l espectro
radioeléctrico. Se pretende el lanzamiento de dicho producto al mercado residencial que
se localiza en los arededores que comprenden desde e kildmetro 17 hasta € 20 de la
carretera que conduce a San José Pinula.

" Nombreficticio a utilizar para mantener la confidencialidad de la empresa.



El propdsito de este trabgjo de investigacion es evaluar, por medio de un estudio de
mercado y financiero, si es econdémicamente rentable para TeslaNet el empleo de recursos
para la elaboracion de dicho proyecto. Por medio de este trabgjo se determina s €
mercado objetivo del proyecto esta dispuesto a adquirir e producto, si tiene la capacidad
econdémica para hacerlo asi como € porcentaje del mercado que se captara con dicho
producto. Establecido € grado de aceptacion del proyecto en € mercado objetivo, son
evaluadas todas las variables que afectan la rentabilidad del mismo, determinando las
utilidades que éste generara.  Es sumamente importante a la hora de evaluar proyectos,
poder presentar € nivel de utilidad o ganancias que éste genera, para que € mismo sea
econdémicamente atractivo para € o los inversionistas, siendo esto o determinado en las

conclusiones del presente.

Las herramientas utilizadas en este trabagjo son: un estudio de campo, Y la teoria de
evaluacion de proyectos. Para € estudio de campo se empled la encuesta directa en la
zona mencionada. Para el gercicio de la teoria de evaluacion de proyectos, se generd por
medio de la aplicacion de la Tasa Interna de Retorno, las Anualizaciones y la Tasa
Minima Atractiva de Retorno.

Gracias ala utilizacion de los recursos anteriores se determiné que dicho producto si
presenta voluntad de compra en € mercado estudiado. Esto se debe en gran medida a
gue & mercado percibe que no esta pagando un precio justo por € servicio que se le
ofrece en la actualidad. Lo anterior se respalda con €l resultado del estudio de mercado
gue reflggé que los tres aspectos mas importantes para € consumidor promedio del

mercado estudiado son:

- Precio ddl servicio aofrecer
- Véeocidad de conexion alared

- Facilidad de acceso y disponibilidad del servicio



El estudio financiero, por medio del flujo de cgja, revel6 que la rentabilidad de este
producto es del 16.1% expresado en términos de la Tasa Interna de Retorno,
interpretdndose como una ganancia de US$9,358.85 en valor presente sobre una
inversion inicial de US$62,905.00, siendo este célculo basado sobre una Tasa de Retorno
Minima Atractiva de 11.500% anual. El andlisis de sensibilidad realizado para medir la

variacion en latasainterna de retorno fue hecho en base alos siguientes factores:

- Crecimiento anual en el niUmero de usuarios.

- Porcentgje del costo de latarjetainaldmbrica asubsidiar.

- NUmero de usuarios captados durante €l primer afio de operacion.

- Costo unitario por tarjetainalambrica.

- Cuota mensual a cobrar al usuario por el servicio prestado.

- Montoinicial en US délares ainvertir durante el primer afio de operacion.
- Costo del enlace satelital .

Delo anterior, selogr6 determinar que |os siguientes factores:
- Costo del enlace satelital
- NUmero de usuarios captados durante el primer afio de operacion

- Cuota mensual a cobrar al usuario por €l servicio prestado.

Son los que mayor impacto tienen sobre la rentabilidad o pérdida del proyecto
estudiado s se presentara cualquier tipo de variacion en los mismos. En contraposicion,
variaciones no tan agresivas en:

- Porcentgje del costo de latarjetainaldmbrica asubsidiar.
- Montoinicial en US dblares ainvertir durante el primer afio de operacion.
- Costo unitario por tarjetainalambrica.

Estas mantendran sin mayor cambio |as cifras determinadas en este trabajo.



Es recomendable, en primera instancia, que los primeros tres factores descritos
anteriormente no sean pasados por ato en € desarrollo del proyecto y que se estudie
cOmo garantizar contratos para mantener estos factores sin que afecten significativamente
dichas cifras determinadas. Asimismo debe tenerse en consideracion que no siempre un
crecimiento sostenido anual en € nimero de usuarios representara un incremento en la
Tasa Interna de Retorno. Esto no debe pasarse por ato al elaborar los planes de ventas al

inicio de cada afio en el cual se opera.



II.MARCO TEORICO

Con €l objetivo de describir brevemente los puntos més importantes de las éreas de
estadistica, andlisis financiero y sistemas de computacion a los que recurre € presente
trabgjo de graduacion, se ha desarrollado € siguiente marco tedrico detallado segun sea

su tépico correspondiente.

A. Area estadistica.

Por lo general, para determinar las caracteristicas de un todo, se tiene que muestrear
solamente una porcion del mismo. Supdngase que €l director de personal de un gran
banco necesita escribir un informe que describa a todos aquellos empleados que han
dejado voluntariamente la compafiia en los Ultimos diez afios. Seria muy dificil localizar
a todas estas personas. No se les puede localizar facilmente como grupo (muchas han
muerto, se han mudado de lalocalidad o han adquirido nuevo nombre a casarse). ¢Como
se podria escribir € informe? La mejor forma es localizar una muestra representativa y

entrevistarla con € fin de generalizar con respecto atodo €l grupo.

Cuando en ocasiones se examina a cada persona o elemento de la poblacion se
denomina enumeracién completa o censo. Por lo general la enumeracion completa es
muy costosa e inconveniente de completar, por 1o que e muestreo se utiliza cuando no es

posible contar o medir todos |os elementos de la poblacion.

La paabra poblacion se utiliza para referirse no solo a personas, sino a todos los
elementos que han sido escogidos para su estudio. La palabra muestra se usa para

describir una porcion escogida de la poblacion.

Mateméticamente se describen muestras y poblaciones a emplear mediciones como
lamedia, lamediana, lamoday ladesviacion estandar. Cuando estos términos describen

las caracteristicas de una muestra, se denominan estadisticas. Cuando describen las



caracteristicas de una poblacion, se llaman pardmetros. Una estadistica es una

caracteristica de una muestray un pardmetro es una caracteristica de una poblacion.

2. Tipos de muestreo: Existen dos métodos para seleccionar muestras de poblaciones:
el muestreo no aleatorio o dejuicio y €l muestreo aleatorio o de probabilidad.
- En & muestreo de probabilidad, todos los miembros de la poblacion tienen la

oportunidad de ser escogidos en la muestra.

-En & muestreo de juicio, se emplea e conocimiento y la opinién persona para

identificar aguellos elementos de la poblacion que deben incluirse en la muestra.

Una muestra sel eccionada por muestreo de juicio se basa en la experiencia de alguien
con la poblacion. Algunas veces una muestra de juicio se usa como guia 0 muestra
tentativa para decidir como tomar una muestra aleatoria méas adelante. Las muestras de
juicio evitan € andlisis estadistico necesario para hacer muestras de probabilidad. Son
mas convenientes y pueden usarse con éxito incluso si no se puede medir su validez.
Pero s un estudio emplea & muestreo de juicio y pierde un grado importante de

representatividad, habra adquirido convenienciaa un precio demasiado alto.

3. Muestreo aeatorio: En una muestra aleatoria 0 de probabilidad se conocen las
posibilidades de que un elemento de la poblacién se incluya o no en la muestra. Como
resultado de lo anterior, se pueden determinar objetivamente las estimaciones de las
caracteristicas de la poblacién que resultan de la muestra analizada; es decir, se puede
describir matematicamente qué tan objetivas son las estimaciones redizadas. Existen

cuatro tipos de muestreo aeatorio:

-Muestreo aeatorio ssimple
-Muestreo a eatorio sistemético
-Muestreo estratificado

-Muestreo de racimo



Cada uno de los incisos anteriores se detalla en el anexo estadistico de este trabgo.
Juntamente con los puntos anteriores, se podra encontrar una breve descripcion de los

pasos utilizados en este trabajo de acuerdo alateoria del disefio de experimentos.

B.Areafinanciera

1. El Costo Anual Uniforme Equivalente (CAUE): ElI CAUE es otro método utilizado
corrientemente para la comparacion de alternativas. El CAUE significa que todos los
desembolsos (irregulares y uniformes) deben convertirse en un costo anual equivaente,
es decir, una cantidad de fin de afo, que es la misma cada afo. La principal ventgja de
este método sobre los otros es que no requiere que la comparacion se lleva a cabo sobre
el mismo nimero de afios cuando las aternativas tienen vidas Utiles diferentes. Cuando
se utiliza e método del CAUE, d costo anual uniforme equivaente de una aternativa
debe calcularse para un ciclo de vida solamente. Esto se debe a que el CAUE es un costo
anual equivalente para toda la vida del proyecto. De continuar € proyecto durante méas
de un ciclo, € costo anual para € siguiente y sucesivos ciclos, seria exactamente €l
mismo que para el primero, suponiendo gue todos los flujos de cgja fueran los mismos
para cadaciclo. El CAUE para un ciclo de una alternativa representa pues € costo anual

uniforme equivaente de dicha aternativa para siempre.

En la parte B.1 del apéndice financiero se describe brevemente e método de la

recuperacion de capital mas intereés.

2. La Tasa de Retorno para un solo proyecto: Cuando se pide prestado dinero, latasa
de interés se aplica al saldo insoluto de tal manera que el monto total del crédito y los
intereses quedan cancelados exactamente con € Ultimo pago. Si aguien presta dinero
para un proyecto o invierte en é, existe un saldo no recuperado en cada periodo de

tiempo. Latasadeinterés es el retorno sobre este saldo no recuperado de tal manera que



el crédito total y los intereses se recuperan exactamente con € Ultimo ingreso. Latasade

retorno define ambas situaciones.

a. Tasa de Retorno es latasa de interés pagada sobre saldos insolutos de
dinero tomado en préstamo o la tasa de interés ganada sobre € saldo no recuperado de una
inversion o préstamo, de tal manera que € pago o € ingreso fina, lleva € saldo a cero,

considerando €l interés (ganado o adeudado).

Latasa de retorno se considera como un porcentaje — por giemplo i = 10%.

Latasa es siempre positiva, es decir, no se considerara el hecho de que € interés pagado
por un crédito es realmente una Tasa de Retorno negativa. Obsérvese que la definicidn anterior
no determina que la tasa de retorno se establezca sobre e monto inicial de lainversién, més bien
lo hace sobre € saldo no recuperado, e cua varia con e tiempo. El ejemplo del apéndice 1.B

ilustrala diferencia entre estos dos conceptos.

3. Fijacién de la Tasa Minima Atractiva de Retorno (TMAR):Por lo general una empresa
acumula capital mediante dos fuentes, financiacién propia y financiacion por endeudamiento,
gue corresponden a las secciones de la hoja de baance, de pasivos y capital propio

respectivamente.

a.Financiacion propia. Capital poseido por la empresa y utilizado para lograr un
beneficio para la misma. Hay dos tipos de financiacion propia: Fondos del propietario que son
fondos obtenidos de ventas de acciones y pueden incluir fondos de los duefios de la compariia s
ésta es pequefia y no emite acciones; Ganancias retenidas que algunas veces se denominan
fondos de inversion; son de propiedad de los accionistas, no de laempresaen si.



b. Financiacion por endeudamiento: Esta es €l recaudamiento de capital obtenido
por la empresa a través de préstamos, sujetos a una tasa fija o variable, el cua se utiliza para

lograr un beneficio econémico parala misma.

c. El costo de capital: Latasa de interés pagada por una empresa para desarrollar un
capital de inversidon se denomina costo de capital (CC). Como la mayoria de las firmas utilizan
una combinacion de financiamiento propio y por endeudamiento y como estas dos clases tienen
diferentes tasas de interés, e CC es unatasaintermedia. Como se menciond previamente, en €l
cdlculo dg CC se supone independencia entre ambos tipos de financiamiento. Si se supone que
un proyecto se financiard con una emision de bonos de $100,000 (financiamiento por
endeudamiento) y la tasa actual de interés que se paga es del 8% anual, el CC es del 8%. En
otras palabras € CC es e corte minimo del retorno requerido en una inversion. Asi, s la
inversién de $100,000 retorna el 6%, se pierde dinero.

En e apéndice financiero 2.3y 2.4 se da una breve descripcion de qué eslo qué
representa el Costo de Capital y del Método del Costo de Oportunidad respectivamente.

4.Andlisis de sensibilidad: Puesto que e punto de referencia de los ingenieros
economistas es € futuro, las estimaciones que ellos emplean posiblemente pueden estar
equivocadas. El andlisis de sensibilidad es un estudio para ver en qué manera se aterara la
decision econdémica si varian ciertos factores. Por gemplo, la variacion de la Tasa Minima
Atractiva de Retorno puede no alterar una decision cuando todas las propuestas comparadas
obtendrian un retorno mucho mayor que la TMAR; de esta manera, la decision es relativamente
insensible a la TMAR. Sin embargo, s hay un cambio critico en la vida Util econémica, la

decision es sensible alas estimaciones de la vida Util.

Generamente las variaciones en los valores de vida Uutil, costos anuales, o

ingresos, son resultado de variaciones en e precio de venta, operacion a diferentes niveles de
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capacidad, inflacién, etc. Usualmente se estudian varios factores para saber en qué forma la

incertidumbre de | as estimaciones af ectara el estudio econémico.

Es bastante ilustrativo hacer un diagrama de sensibilidad del valor presente, del
CAUE, o de la Tasa de Retorno contra €l factor estudiado. Se pueden comparar dos proyectos
respecto a un factor dado y a punto de equilibrio calculado. Este es € valor variable en el que
las dos propuestas son equivalentes econdmicamente. Sin embargo, no debe olvidarse que la
gréfica de equilibrio representa solamente un factor por gréfica.  Entonces, deben construirse
varias gréficas, una para cada factor y suponer la independencia de cada factor. Si un factor
genera resultados sensibles, deben usarse varios puntos intermedios para estar conscientes de la
sensibilidad.

El Apéndice B describe la determinacion de la sensibilidad de las estimaciones.

c. Areade computacion.

1. Redes indambricas. La tecnologia de redes inaldmbricas toma el concepto de no
alambres nuevos un paso més adelante. En las redes inalambricas, todas las computadoras de
una red o grupo de usuarios transmiten la informacion de una a otra utilizando radio sefiales.
Esto puede hacer que la configuraciéon y funcionalidad de la red sea extremadamente fécil,
especialmente s existe un buen nimero de computadoras en dicha red. También facilita €
mover cada terminal o computadora de un lugar a otro sin mayor restriccion. Por ggemplo una
computadora portatil con una tarjeta de red inaldmbrica que es completamente portétil se
mantendra conectada a la red en toda el area de cobertura de dicha red, pudiéndose trasladar de

un lugar aotro sin mayor inconveniente de conexion.

En redes inaldmbricas, una conexién puerto a puerto se refiere a que cada
computadora puede comunicarse directamente con cada computadora de la red configurada.

Pero también existen las redes inalambricas cliente/servidor. Estas requieren de un punto de
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acceso que esta conectado por medio de alambres a servidor y recibe y transmite informacién a

los adaptadores inal ambricos instalados en cada computadora.

Existen cuatro tipos de redes inaldmbricas, clasificadas desde lentas y baratas hasta

rapiday caras:

-Bluetooth

- IrDA

- HomeRF (SWAP)
- WECA (Wi-Fi)

La aplicacién que se utilizara para € desarrollo de este proyecto es la WECA,
Wireless Ethernet Compatibility Allinace y la Wi-Fi, Wireless Fidelity. Pero antes de hablar de
esta aplicacion, se debe hacer referencia a estandar que regula esta aplicacion y sobre la cua se
basa. La especificacion origina del Institute of Electrical and Electronis Engineers (Instituto de
Ingenieros Eléctricos y Electronicos), conocida como |IEEE 802.11, designa dos formas de
comunicacion entre aparatos y permite velocidades de hasta 2 Mbps. Los dos métodos de
comunicacion utilizados por esta tecnologia, € Direct-Sequence Spread Spectrum (DSSS) vy €
Frequency-Hopping Soread Spectrum (FHSS), utilizan € Frequency-Shift Keying. Ambas
tecnologias utilizan € rango basado en Soread-Spectrum de ondas de radio de 2.4 Gigahertz
(GHz).

Soread Fpectrum simplemente significa que la informacidn es enviada en pequerias
porciones sobre un nimero determinado de frecuencias disponibles que se utilizan a cualquier
tiempo sobre el rango especificado. Los sistemas que utilizan el DSSS se comunican separando
cata byte de informacion en varias partes y los envian concurrentemente sobre diferentes
frecuencias. ElI DSSS utiliza bastantes anchos de banda disponibles, de arededor de 22

Megahertz (MHZz). Latecnologia que utiliza FHSS envia un pequefio paquete de informacion,
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salta de frecuencia, y luego envia otro paguete de informacién. Debido a que los componentes
gue se estan comunicando en esta aplicacion coinciden a qué frecuencia saltaran, y utilizan cada
frecuencia por un periodo corto de tiempo (menos de 400 milisegundos), antes de moverse, un

buen nimero de redes FHSS pueden coexistir en lamisma area sin interferir una con otra.

2.Tecnologia WECA y Wi-Fi LaWireless Ethernet Compatibility Allinace (WECA) y la
Wi-Fi (wireless fidelity) son aplicaciones que esencialmente llevan €l sello de aprobacion que
dice que € producto del fabricante cumple con la variante de la especificacion |IEEE 802.11
conocida como |IEEE 802.11b. Esta aplicacion dgja por un lado la aplicacion FHSS y se enfoca
en la DSSS debido a su ato rango de informacion que puede atender. Bajo la 802.11b, la
aplicacion se comunica a velocidades de 11 Mbps siempre que seaposible. Si laintensidad dela
sefid o interferencia interrumpe con la transferencia de informacion, se baja la velocidad de
transferenciaa 5.5 Mbps, luego a 2 Mbps y finalmente a 1 Mbps. Aungue ocasionamente la
velocidad tal vez pueda reducirse, esto mantiene a la red estable y bastante confiable. Las

ventajas de esta aplicacion:

- Esrapida (11 Mbps).

- Es confiable.

- Tiene un largo acance (de 80 a 150 mts en éreas cerradas)
- Esfé&cil deintegrar aredes de Ethernet alambricas.

- Es compatible con tecnologia 802.11 DSSS original
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Desventgjas:

- Su costo es elevado.
- Requiere de a menos un Access Point.
- Puede ser dificil deinstalar o configurar

- Lavelocidad de transmision fluctta significativamente.

Los costos para los Access Points varian ampliamente, oscilando desde los $300.00
hasta los $1500.00 Estos costos estan en funcion de la velocidad del Access Point, asi
como de la casa fabricante del mismo. La mayoria de los Access Points tienen un
controlador de Ethernet integrado para conectarse a red Ethernet alambrica existente.
También cuentan con antenas omnidireccionales para recibir la informacion transmitida

por los transreceptores inal@mbricos.

La mayoria de las aplicaciones Wi-Fi disponibles lo estén en la forma de tarjetas
PCMCIA. Algunos fabricantes también ofrecen tarjetas en formatos PCl o ISA, no
solamente adaptadores. El costo de cada tarjeta puede ir desde $99.00 hasta mas de
$350.00 dependiendo nuevamente del tamafio, velocidad y la marca comercia de la
misma. Debido a que estos productos no son enfocados a mercado casero, generamente
no son vendidos en programas de instdelo usted mismo. Por e contrario, todo es
personalizado, permitiendo a cliente construir un sistema que cumpla exactamente con

Sus necesidades.



111.DESCRIPCION GENERAL DEL PROYECTO

TeslaNet es una empresa de comunicaciones que opera en toda la Republica de
Guatemala, con representacion y distribucion de reconocidas marcas de equipo de
tel ecomunicaciones, tanto fijo, como portatil.

Es indiscutible que hoy en dia tener acceso a internet ha venido a revolucionar la
calidad de vida y acceso a la informacion para todo aguel que cuente con este servicio.
Por eso cada dia se conectan mas y més usuarios a gigantesco mundo de lared. Un ato
numero de personas cuenta con acceso a la red desde sus puestos de trabgjo u oficinas;
los estudiantes, por lo general, 1o obtienen en sus centros de estudios. Pero, a pesar de
estas facilidades, muchos de ellos también tienen conexién desde su residencia, ya sea
por necesidad o por ssimple gusto de navegar en ella. Lamentablemente, a pesar de la
libre competencia existente en e mercado local, entre las compafiias que ofrecen este
servicio, la mayoria de hogares en € pais no cuenta con este servicio. Debido a elevado
costo del servicio, junto con las atas sumas que hay que invertir en la instalacion del
equipo necesario, este servicio llega a ser un lujo para la mayoria de hogares en €

mercado local.

TedaNet ha puesto su atencion en e mercado residencial que se encuentra a los
alrededores de la Carretera a San José Pinula para € desarrollo del proyecto de
implementacion de servicio de internet residencial por medio del uso de la tecnologia de
redes inalambricas. Este mercado presenta un peculiar atractivo para TeslaNet por las
siguientes razones.

- Cuenta con un alto nimero de clientes potenciaes, debido a que es sector en un 80%
residencial.

- Los sectores residencial es estan densamente poblados.

- Latopografiadel sector esideal paralainstalacion del equipo.

- La mayoria de la poblacion del mercado pertenece a los niveles socioecondmicos C+ y
AB.

14
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- El tipo de vida de la mayoria de personas que conforman al mercado, hace que el acceso
ainternet seaalgo casi necesario.
- Enlos Ultimos afios e desarrollo inmobiliario del sector ha cobrado un gran auge, por 1o

gue es un mercado con gran potencia de crecimiento.

A pesar de la buena posicion socioecondmica de la mayor parte del mercado, este
proyecto nace de la necesidad de la poblacién, por un servicio de menor costo. TeslaNet
ha identificado que existe una ata demanda insatisfecha a servicio de internet ya que un
buen porcentagje del mercado considera que e costo del servicio es muy elevado, 0 no
puede pagar los costos que implica €l acceso a la red de cuaquiera de las opciones
actualmente existentes paralo que es servicio con facturacion mensual.

Hoy por hoy en dicho mercado se cuentan con dos formas distintas para conectarse a
internet:
-Laprimera'y la més utilizada en este mercado es por medio de lalinea telefonica
local que esta conectada a fax médem de la computadora. La ventgja de este
servicio es que e usuario tiene e control de su facturacion ya que la tarifa
aplicada es por € minuto utilizado. Para este tipo de conexién € usuario tiene
varias compafiias como opciones. Entre estas compafiias se tiene a: Intelnet,
Tutopia, Comcdl y Telgua. Las tarifas por minuto van desde los 0.3564 hasta los
0.50 centavos de quetzal. Como se menciono ésta es la opcion mas utilizada por

el mercado debido a control que € cliente tiene en lafacturacion ddl servicio.

- La'segunda opcion para €l acceso es por medio del denominado servicio de cable
y modem, € cual requiere de un moédem que esta conectado a la red de cable
coaxia de la compariia que brinda €l servicio. Este servicio es mucho mas caro
para € usuario ya que por € mismo debe de cancelar entre US$55.00 hasta
US$70.00 mensuales segin sea el contrato firmado con dicha compafiia. La
ventgja competitiva de este tipo de servicio es que su velocidad de transferencia

de informacion es més alta que la del servicio por acceso telefonico. Para este
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sector solamente se cuenta con la oferta de dos compafiias, estas son:

Convergence Comunications S.A por medio de su compariia STS, y Comtech S.A.

Con esta clara necesidad en e desarrollo del proyecto de TeslaNet, uno de los
propodsitos de este proyecto es ofrecerle a cliente un servicio eficiente, de fécil acceso y
de una velocidad significativamente superior a la de sus competidores a un costo no
mayor de la cantidad a determinar por medio del andlisis de mercado a realizar, siendo

una cuota mensual, incluyendo esta tarifa su respectivo impuesto al valor agregado IVA.

Para la conexion de toda la infraestructura del equipo que hara posible ofrecer este
tipo de servicio, € cua seria pionero en el mercado nacional, se pretende presentarle a
grandes rasgos las caracteristicas del proyecto a una compafia, previamente seleccionada,
gue ofrecen el equipo que opera con las caracteristicas requeridas, para que esta ofrezca
la solucion a sistema de comunicacion en red que se pretende armar, cotizacion y
presupuesto de los costos a generar, caracteristicas del equipo ofrecido, requerimientos y
tipo de asesoria que involucra la compra del respectivo equipo. Dicha compafia
presentard un presupuesto de los gastos gque involucrarén la instalacion y configuracién
completa del proyecto. Una vez aprobados los fondos para esta implementacion, sera la
compafiia seleccionada la responsable de echar a andar el proyecto desde € punto de

vistatécnico, es decir 1o que es la configuracion de lared inalambrica

TeslaNet cuenta con varios contactos de compafiias que ofrecen este tipo de servicio
en Estados Unidos de América, con las cuales anteriormente ya ha desarrollado otro tipo
de proyectos. Se pretende que lainstalacién y asesoria técnica sea una labor conjunta de
TedlaNet y de la compafiia estadounidense que resulte favorecida con € contrato.
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A.Aspectos técnicos del proyecto.

El concepto para €l desarrollo de este proyecto es muy sencillo. El objetivo es lograr
una red de usuarios conectada a servidor principa de la misma forma que se redliza en
cualquier tipo de aplicacion existente en una tipica red comun, como las existentes en
oficinas, hospitales o un laboratorio de computacion, donde e servidor administra la
interaccion con un nuimero determinado de usuarios. A diferencia de este tipo de
conexiones de red, las cuales conectan a cada uno de los usuarios por medio de
conexiones con alambre, la red a implementarse en este proyecto se conectara por medio

del uso de tecnologiainaambrica.

En una tipica configuracion de red inadambrica, € Access Point (aparato que
administra la transferencia y recepciéon de datos) se conecta a servidor por medio de
cableado estandar. Es este Access Point quien realizara la interfase de comunicacion

entre lainfraestructurainaldmbricay la alambrica de lared instalada.

[lustracion 1. Access Point con Transmisor de sefid

e .
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Cada usuario debera tener instalada una tarjeta de red compatible y programada con
las especificaciones del Access Point utilizado para poder interactuar en la red instalada.
Las tarjetas a utilizar para este proyecto cuentan con unavelocidad de transmision de 1.6
Mbps.
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[lustracion 2. Tarjetainaldmbrica de red con antena

Para este proyecto se utilizarén aplicaciones de Access Point que pueden administrar
hasta 48 usuarios cada uno. Lavelocidad de transmision de los mismos es de 11.0 Mbps.
El alcance de cada Access Point oscila en e rango de los 25 a los 300 metros,
dependiendo de la naturaleza y cantidad de obstacul os fisicos sobre los cuales tenga que
transmitir. Paraaumentar € area de cobertura de estos Access Points, puede instalarseles
antenas externas cuyo rango oscila entre los 300 a los 5,000 metros de cobertura
circunferencial. Estas antenas externas también se conocen como antenas
omnidireccionales Esta cobertura dependera tanto de la topografia del sector, de las
condiciones climatol gicas como de la potencia de transmisiéon a la cua sea configurada
dicha antena. Dicha antena externa debe ser instalada por encima de 4 metros de la
superficie del &rea que se desea cubrir.

[lustraciéon 3. Antenadireccional

ery

e

En

La configuracion que se utilizara para esta red sera la denominada Extention Point
Configuration, la cua emplea aparatos denominados Extensién Points. Los Extention
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Points se ven y funcionan como un Access Point, solo que estos no estén conectados por
alambres a la red como los Access Points. Estos funcionan como su nhombre lo indica:
extienden la cobertura de la red a enlazar a cliente final con un Access Point u otro

Extention Point. Fisicamente hablando, |a Unica diferencia exterior existente entre un

Access Point y una extention point es el receptos adicional en forma de antena portétil
gue posee €l extension point, € cual no lo tiene e Access Point. Esta configuracion se
utilizard ya que es la mas adecuada y econdmicamente factible para la aplicacion

requerida del proyecto.

[lustracion 4. Extention point con amplificador de sefia

’% —_—
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Para una futura ampliacién de la red, se tiene considerado € uso de antenas
direccionales para cubrir més territorio fisico del érea geogréfica a cubrir con €l servicio
gue ofrecerd TeslaNet. La aplicacion del uso de las antenas direccionales se explicara
con € siguiente g emplo: supdngase que se tiene una red inaldmbrica en un edificio A y
desea conectar la misma red a una ya existente en un edificio B que se encuentra a cinco
kilometros de distancia. La solucion més factible sera instalar una antena direccional en
la azotea de cada edificio directamente direccionadas una con la otra. La antena A se
conecta a la red por medio de una conexion cableada con un Access Point. La antena B
se encuentra bgjo las mismas condiciones a un Access Point de la red del edificio B, lo

cua permite la conexion en red de los dos edificios con facilidad.
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Este proyecto pretende cubrir iniciamente un area fisica de aproximadamente 2
kildbmetros cuadrados. Con una simple antena omnidirecciona de 3 kilometros.
circunferenciales de cobertura, se podra facilmente cumplir con los requerimientos que

exige el proyecto.

Otro aspecto técnico sumamente importante del cual se debe de especificar un poco
es la conexion a Internet en si. Esta conexion se redlizara con una de las Unicas
compafiias que actualmente ofrece una conexion satelital. Se ha elegido este tipo de
conexion debido a que, por ser ya considerado érea rural € punto en donde se
desarrollara el proyecto, los costos de instalacion para una conexion de fibra Optica de

cualquier otra compariia requiere unainversion economicamente mucho mas fuerte.

La compafiia a contratar para este servicio, a igual que la compafiia que se encargara
delainstalacion delared inalambrica, seralaresponsable de lainstalacion, supervision y
mantenimiento del equipo que se utilizara para €l enlace a internet. El tipo de enlace a
utilizar sera un enlace asimétrico de 512 Kbps. Este enlace sera de 128 Kbps de subida 'y
384 de bajada. Se decidio utilizar este tipo de enlace ya que para €l tipo de aplicacién
gue se ledara al acceso ainternet se sabe que es mucho mayor la cantidad de informacion

gue se consulta de laweb que la cantidad de informacion que se colocaen lamisma.

Se tiene contemplado ofrecer a usuario como minimo una velocidad real de
transmision de 10.00 Kbps. Esta es la velocidad registrada por € computador a estar
conectado a la red que se puede ver en la barra de informacién del sistema operativo
empleado por la misma. Basandose en e dato anterior, la ampliacion del tamafio del
enlace para un futuro, se har4 de acuerdo a la demanda exigida en & mercado de
TedaNet, teniendo siempre en cuenta larelacion del enlace asimétrico inicial.
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b) Vista desde el Punto B: LosManantiales
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¢) Vistadesde Punto C
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B. Aspectos de mercadotecnia

Como se describi6 anteriormente, TeslaNet pretende lanzar a mercado residencial de
los alrededores de la Carretera a San José Pinula un nuevo servicio inexistente alin en
dicho mercado. Una de las premisas sobre la cua se ha iniciado este estudio es que €
mercado seleccionado es puramente residencial en su mayoria. Se entiende por mercado
residencial a mercado caracterizado por un grupo de personas que conforman nicleos
familiares, cuyo uso de internet no es comercial.
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El objetivo primordia de TeslaNet es determinar las caracteristicas y necesidades de
este grupo, para determinar 0 no la aceptacion del servicio que se ofrece. Ademas, se
pretende determinar cudles son las fortalezas y debilidades de las compafias que
actualmente tienen participacién dentro del mercado anteriormente mencionado. ¢Como
pretende TeslaNet obtener esta informacion? Por medio del contacto directo con €
potencial cliente por medio de la entrevista persona. Para fines de la preparacion del
proyecto, este estudio de mercado va dirigido principalmente a la recopilacion de la
informacion de caracter econdmico que repercuta en la composicién del flujo de cgja del
proyecto, que es o que determinara la rentabilidad del mismo.

La entrevista se planteara utilizando un cuestionario de acuerdo a la teoria de la
técnica estructurada, que consiste en facilitar respuestas breves, simples, especificas y
con opciones limitadas. Dicha teoria ofrece cuatro formas basicas para elaborar
mediciones:

- Escalanominal

- Escala ordinal

- Escaladeintervalos
- Escala proporcional

de las cuales solamente se utilizaran las tres primeras.

Una vez terminada la estructuraciéon del cuestionario, se procedera a entrevistar una
muestra de la poblacién del universo del mercado por medio de la técnica del muestreo
aleatorio. Al finalizar la etapa de entrevistas se tabulara la informacion obtenida para
proceder a analizarla y asi poder determinar que acciones son las mas recomendables
para e lanzamiento del proyecto. Es muy importante mencionar que para asegurar la
confiabilidad del estudio, se tiene que determinar un tamafio de muestra que sea
representativo de dicho mercado a estudiar. Para ello se debe establecer € tamafio del

universo de la poblacion.
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Los arededores de la Carretera a San José Pinula estan conformados en su mayoria
por condominios y colonias privadas. Por medio de la administracion de las 15 colonias
y condominios mas grandes del érea, se determind que € universo a estudiar es de 960
residencias. Este es € nimero base sobre € cua se redizardn los célculos para

determinar e tamano de la muestra a entrevistar en € estudio de mercado.

c. Aspectos financieros

En € desarrollo de todo proyecto de caracter comercia, es fundamental un andlisis
detallado de los flujos de capital que este requiere. Sin ser éste la excepcion, se detallaran
a continuacion los aspectos financieros o econdmicos que conlleva la implementacion de
éste tipo de servicio en e area descrita en paginas anteriores.

Es muy importante mencionar € origen del capital a utilizar para e desarrollo del
presente proyecto ya que éste es € punto de partida que se necesitara para €l desarrollo de
los andlisis financieros que méas adelante tendran lugar en este estudio.

El capital que se utilizard por parte de TeslaNet, se encuentra depositado en una

cuentade inversion, que genera un interés anual del 5.23% sobre saldos en ddlares.

Como se menciono en la descripcion del proyecto, serén dos las empresas encargadas
de llevar a cabo la conexion de las instalaciones del servicio. Una de ellas se encargara
del desarrollo e instalaciéon de la red ina@mbrica, y la otra se dedicara a llevar a cabo la
conexion e instalacion del sistema que hara posible lainteraccion de internet.

Paralainstalacion del enlace ainternet, € costo total de la misma sera de $8,500.00.

El costo incluye todo € equipo, instrumentos, accesorios y mano de obra necesaria para
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el correcto funcionamiento del enlace, asi como mantenimiento permanente y diagndstico
durante el tiempo gque se mantenga el contrato con dicha compafiia. El costo del ancho de
banda del enlace asimétrico es de $1,200.00 mensuales por una velocidad de 512 Kbps.
Cuando & numero de clientes haya sobrepasado 65, este ancho de banda se aumentara a
1024 Kbps, teniendo éste un costo mensua de $2,000.00. Se aumentard €l ancho de
banda a 2048 Kbps cuando se tengan ya a mas de 130 clientes en servicio. El costo del
ancho de banda sera de $3,800.00. La siguiente tabla da la relacion ancho de banda,

costo y nimero maximo de clientes:

Cuadro 1. Cuadro de costos - ancho de banda - No. de clientes:

Ancho de Banda Costo (US9) No. Maximo Clientes

512 Kbps 1,200.00 51
1024 K bps 2,200.00 102
2048 K bps 3,800.00 204
3072 Kbps 5,500.00 307
4096 Kbps 7,000.00 409
5120 Kbps 8,500.00 512
6144 Kbps 10,000.00 614

En sintesis, con € desembolso de los fondos anteriormente mencionados para la
instalacion del enlace, TeslaNet dga en manos de la compafiia contratada todos los
aspectos técnicos, y los gastos que esto conlleva, de la instalacion necesaria para la

conexion ainternet de lared inalémbrica.

Considerando ahora lo concerniente a la instalacion y configuracion de la red
inalambrica, se mangjara un contrato muy similar al empleado con € de la compariia que
se encargara de la instalacion y mantenimiento del enlace assimétrico. La compafhia que

se contratard , encargada de la compra, instalacion y configuracion de la red inaldmbrica,
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se compromete a dgjar la red trabajando de acuerdo a los requerimientos de TeslaNet por

medio de la cancelacion de | os costos estipulados en dicho contrato.

El mantenimiento correra por cuenta de TeslaNet. Dentro de la misma configuracién
de lared, se decidid también dejar estipulado en €l contrato la compra de todo € equipo
de computacion administrativo necesario para correcto funcionamiento de dicha red,
como el servidor, router, reguladores de voltaje, UPS etc. Dicho contrato detalla los

costos siguientes:

Servidor $3,100.00
Router $2,200.00
Master Access Point $1,100.00
Antena Externa Omnidirecciona $ 250.00
Amplificador y filtro de sefia $ 375.00
UPS Centra $ 400.00
Extension Point X48 $ 700.00
Regulador de Voltge $ 145.00
Conectores $ 500.00
Accesorios y alambrado $ 275.00
Equipo adicional $ 500.00
Gastos Varios $ 600.00
TOTAL $10,145.00

También debe considerarse € costo de cada tarjeta inalambrica de red, € cud
asciende a US$115.00. Debe tenerse en cuenta que por cada 48 usuarios debe existir un

Extention Point (o punto de extension) cuyo costo es de US$ 700.00.

Adicional a los gastos anteriores, el contrato no contempla los viéticos de los dos
técnicos que vigaran hacia Guatemala para redizar la instalacion de la red inalambrica.

El presupuesto de viaticos y gastos para ocho dias de estadia se detalla a continuacion:

Pasgjes aéreos $1,400.00
Hospedaje $ 960.00
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Alimentacion $ 400.00
Transporte $ 200.00
Gastos varios $ 300.00
TOTAL $3,260.00

Una vez estipulados los costos del armado el sistema de operacion del servicio a
ofrecer, debe de ponerse atencién a los gastos de operacion y de iniciacion del proyecto.
Estos serén los gastos en 10s que se incurrird mes a mes cuando € proyecto sea ya una
reaidad comercia. Como gastos de operacion e iniciacion del proyecto se han

considerado los siguientes:

Deposito del local $ 350.00
Alquiler $ 350.00
Agua, luz y teléfono $ 250.00
Sueldo técnico $ 300.00
Sueldo supervisor $ 600.00
Sueldo asistente $ 200.00
M anteni miento $ 100.00
Gastos varios $ 450.00
TOTAL $ 2,600.00

Para garantizar una efectiva y solida introduccion del servicio, se ha contemplado
crear un fondo de recursos que ayudaran a promover y dar a conocer dicho servicio a
todos los potenciaes clientes del mercado. Se pretende hacer uso de la promocién y
publicidad, ya que tienen un cardcter mas permanente y de tipo recordatorio en €
consumidor. La utilizacion de estas herramientas ayudard a alcanzar € numero de
clientes que se pretende consolidar durante los inicios operacionales del proyecto. Dichos
fondos se pretenden dividir de la siguiente manera para una mejor administracion y

control de los mismos:;

Materia publicitario $ 1,000.00
Promociones $ 2,000.00
Honorarios promotores $ 6,000.00
Otros gastos $ 1,000.00

TOTAL $ 10,000.00
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En resumen, los costos del proyecto se ven divididos en cuatro éreas. Costos de
enlace US$8,500.00, costos de instalacion red inaddmbrica US$10.145.00, costos de
instalacion US$3,260.00, costos de operacion e iniciacion US$2,600.00 y costos de
promocion, publicidad y ventas US$10,000.00. Todo esto genera un gran total de
US$34,505.00.



IV.TRABAJO DE CAMPO

La importancia de redlizar un trabajo de campo radica en que éste es € que
proporcionara unaidea bastante consistente de o que se puede esperar 0 no del proyecto,
desde el punto de vista del mercado objetivo. Después de haber realizado y analizado
correctamente dicho trabajo de campo, se puede plantear € punto de partida pararealizar
todo € desglose, calculos e interpretacion de los aspectos financieros y expectativas,

tanto a corto como alargo plazo, del proyecto en estudio paraimplementarse.

El trabajo de campo a realizar consiste en la elaboracion de un estudio de mercado.
Este estudio de mercado pretende determinar las caracteristicas representativas del
consumidor promedio de servicios de internet residencial. ¢Cémo se determinarén estas
caracteristicas? Se recurrira a la entrevista personal basada en cuestionarios. Esta
entrevista se hard a un determinado nimero de la poblacién universo que comprende €

mercado objetivo. Dicho nimero se denomina el tamafio de la muestra.

En sintesis, e objetivo del siguiente trabajo de campo es principamente la
recopilacion de la informacion de caracter econdmico que repercuta en la composicion

del flujo de cgjadel proyecto.

A. Aspectos considerados

Como punto de partida paralarealizacion del estudio de mercado, se debe
establecer @ tamafio de la poblacién o del mercado universo. Como se menciono al
inicio, & mercado objetivo la componen |as areas residenciales que se encuentran
ubicadas sobre la Carretera a San José Pinula, desde el kilébmetro 18 hasta el kilémetro

20. Dichas areas residenciaes son las siguientes:

31
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Cuadro 2. Cuadro tamario del mercado:

Nombre del condominio No deresidenciag

Los Pinabetes 550
Los Manantiaes 200

Villas de Pinula 45
Residenciales Villa Real 165

Total ..o iieinnn.......960

El mercado universo es e conjunto de residencias que existen en € area delimitada.
Esto se ha definido de esta forma, ya que solamente puede existir una cuenta por
residencia, independientemente del nUmero de computadoras o0 personas que existan en
cadaunade éellas.

Para determinar € tamafio de la muestra, es decir e nimero de encuestas que deben
realizarse, para que € estudio de mercado sea representativo de la poblacidn universo en
estudio, se hard uso de la siguiente formula:

r:Z\/P(l—P)* N -n
n N

en donde r representa la incertidumbre total o porcentge de confiabilidad del estudio a
redizar. Se considera que una incertidumbre de £+ 5 % 06 0.05 proporcionara la
confiabilidad necesaria para establecer conclusiones objetivas. El valor Z se obtiene de la
tabla de probabilidades de una distribucién normal y se conoce como e nimero de
errores estdndar asociados con €l nivel de confianza. Para este estudio, se utilizara un
nivel de confianza del 95%, dando |a tabla de probabilidades de distribucién normal un
valor de Z = 1.96. P representa la probabilidad que se de o no la respuesta esperada de la
pregunta representativa del estudio a realizar. Como se menciond anteriormente, se
considera gque la pregunta mas representativa del cuestionario areaizar es ¢Si € usuario
estaria dispuesto 0 no a cambiar su actual compafiia proveedora de servicio de internet?.

Como P es un valor probabilistica, este debe tener un valor entre los rangos de O (cero) y



33

1 (uno), siendo cero una probabilidad igual a cero por ciento y uno una probabilidad igual
al cien por ciento. Para no influenciar €l estudio con alguna parciaidad, o supuestos
equivocos, se ha asignado a P € vaor de 0.5, es decir 50%, ya que asi sera igual de
probable que € encuestado responda cualquiera de las dos opciones con € mismo grado
de probabilidad. N representa el tamarfio de la poblacién en estudio, que para este caso en
particular es 960 casos. Finamente n representa €l tamafio de la muestra que

representara ala poblacion en estudio.

Una vez planteados los valores a utilizar y despgjando la variable de interés se

obtiene:

0.5(1—0.5), 960—n
N 960

0.05= 1.96\/

n=274.367/3

Por |o tanto, deben redlizarse 275 (doscientas setenta 'y cinco) entrevistas para que los
datos recopilados por medio del estudio de mercado, sean considerados como

representativos del mercado que se pretende estudiar.



B. Planteamiento de la encuesta

El propésito fundamental de la entrevista redlizada, es determinar e ndmero de
cuentas con las que se contard durante e periodo inicial de operacion del proyecto.

Ademas es importante determinar € crecimiento anual que proyecta el mercado.

¢COmMo se determinard este nimero inicial de cuentas? Lo primero que hay que
establecer es e porcentgie del mercado que cuenta con computadora. Con base en este
numero se puede determinar € porcentaje de consumidores interesados en adquirir €
servicio aimplementar utilizando como referencia el nivel de satisfaccion del consumidor
por e servicio con e que cuenta, los aspectos negativos o insatisfactorios de dicho
servicio como areas de oportunidad, € factor por € cual e consumidor con computadora
no cuenta con dicho servicio, entre otros. La sumatoria de todos los factores
determinados en el estudio de mercado proyectara un aproximado del nimero de cuentas

con e cual puedeiniciar el presente proyecto.

El porcentaje de crecimiento anual puede obtenerse de la combinacién de los factores
anteriormente descritos, pero a su vez, debe de tomarse en especifica consideracion a los
consumidores que se encuentran por adquirir computadora, y que no cuentan actualmente

con una, durante e proximo afio.

A continuacion se presenta la encuesta que conforma el presente estudio de mercado:

Sondeo

1) ¢Tiene Ud. computadora en su casa? S NO

Si contestd no pase a pregunta 1.1, delo contrario pase a pregunta 2

1.1) ¢Piensacomprar una? S NO




35

1.2) ¢En cuanto tiempo cree que contara con un CPU?
0-3meses 3-6 meses 6-12 meses lafio o més
2) ¢Cuentacon servicio de Internet en su casa? Si NO

Si contesté s pasea pregunta 2.1, Si contesto no pasealapregunta4

2.1) ¢Con qué compafiia?

2.2) ¢Aproximadamente cuanto paga a mes por este servicio?

Si menciona Intelnet, | Telgua, Amigonet o Tutopia

3) ¢Conoce Ud. Cémo operan las compafiias que dicen brindar Internet “Gratis’?
Si NO

Ahora pasealapregunta5

S contesté NO a la pregunta2:

4) ¢Estariainteresado en contratar servicio de Internet en su casa?
S| NO Ta Vez No Sabe

S contestd § ala pregunta 2:

5) ¢Conoce Ud. los precios o tarifas del mercado actual de estos servicios?

Si NO
6) ¢Estasatisfecho con el servicio que le presta su actual compafiia de internet?
Si NO
7) ¢Como cdlificariael servicio que le esté brindando su actual compafiia de Internet?
Excelente Muybueno  Bueno  Satisfactorio ~ Regular_ Mao__ Muymao
8) ¢Cudles son los factores que més le agradan de la misma?
Velocidad ~ Precio  Seguridad  Facturacion___ Serviciod cliente
Acceso acualquier hora__ Atenciénpersonalizada ~ Asistenciatécnica

9) ¢Quéeslo que no le gustadel servicio que estale presta?
Velocidad Precio Seguridad Facturacion Servicio al cliente

Acceso acuaquier hora  Atencion personalizada  Asistenciatécnica
10) Si pudieramejorar €l servicio, ¢qué le gustaria que cambiara o qué mejoraria?
Velocidad ~~ Precio Seguridad Facturacion _ Serviciod Cliente
Acceso acuaquier hora  Atencion personalizada ~ AsistenciaTécnica
11) (Cree que esta pagando unatarifajusta? S NO__ Ta Vez _ NoSabe
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12) ¢Qué tarifa consideraria adecuada para un servicio de internet?

13) ¢Qué preferirausted?: Un mejor servicio aun precio similar a que esté pagando 0 €l mismo
Servicio por un precio mucho menor

14) Si seleofrece un mejor servicio aun meor precio, ¢estaria usted dispuesto a cambiarse de compafiia?
S| NO Ta vez No sabe

15) ¢Cuéanto seriael méximo que pagaria por gastos de instalacion?

16) Si e gasto deinstalacion fuera por encimade los $100, ¢pagaria esta instal acidn fraccionada en 3-6
meses sin intereses? S| NO

17) Si seleofrecieraun servicio ilimitado en el cual Ud. pagaria $33 a mes sin recurrir al uso de su linea
telefénica, ¢estaria Ud. interesado en este servicio? Sl NO Ta Vez

18) ¢Qué factores son los més importantes para Ud. de un servicio de internet residencial ?

Velocidad Precio Seguridad Facturacion Servicio al cliente
Acceso acuaquier hora Atencion personalizada Asistenciatécnica

C. Presentacion de resultados

A continuacion se presenta graficamente el resultado de la tabulacion de los datos
obtenidos de las respuestas de la encuesta redlizada. Dicha tabulacién puede ser
consultada en los anexos a fina de este trabgjo. El andlisis de esta informacién obtenida

se aborda en € siguiente punto titulado “andlisis de resultados del trabajo de campo.”
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Gréfical. ¢Tiene computadora en su casa?

1. ;Tiene Computadora en su casa?

Gréfica2. ¢Piensacomprar una?

NO, 9, 25%

Sl, 27, 75%
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Gréfica 3. ¢En cuanto tiempo cree comprar una?

O3meses | o |

Gréfica 4. ;Cuenta con servicio de Internet?

2-¢Cuenta con servicio de Internet?
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Gréficab. ¢Qué compaiiiale brinda el servicio deInternet?

2.1-,Qué compaiiia le brinda servicio de Internet?

1% T

15%

Gréfica 6. ¢Cuanto paga mensualmente por este servicio?

2.2 ¢ Cuanto paga mesualmente por este servicio?

100

90

©
w

80

70

49 47

60

50

41

40

30

26

20

1y 21.81

13.83

10 A

N

5.85

$1-$20

$21-$30 $31-$40 $41-+ NS/NR

‘ @ Porcentaje O No. de Observaciones




Gréfica 7. ;Conoce como operan las compafiias que dicen ofrecer servicio “ Gratis’ ?

Gréafica 8. Como no cuenta con servicio deinternet residencial ¢estaria interesado en contratar
dicho servicio?

4 Como no cuenta con servicio de internet reéidencial, (;Estar'_ia interesad:o en contratar dicho
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Gréfica 9. ¢Conoce lastarifas del mercado por este servicio?

NO, 32, 17%

Sl, 156, 83%

Grafica 10. ¢Esta satisfecho con su actual servicio?

6-¢ Esta satisfecho con su actual servicio?
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Grafica 11. ;Cémo calificaria el servicio que actualmente le presentan?

7. (Cémo calificaria el servicio que actualmente le prestan?

70+

60

50 43

No. de Observaciones

Excelente Muy Bueno Bueno . Regular “Malo Muy Malo

Gréfica 12. ¢Quéfactoresla agradan mas de su actual servicio?

Facturacion Asistencia Técnica Precio Velocidad Acceso a Servicio al Cliente Seguridad Atencion
cualquier hora Personalizada
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Grafica 13. ;:Qué cambiaria de su actual servicio?

10. ¢, Qué cambiaria de su actual servicio?

Atencién Personalizada
Facturacién
Seguridad
Asistencia Técnica
Servicio al Cliente
Velocidad

Acceso a cualquier hora
Precio

0 1 2 3 4 15) 6 7 8

Grafica 14 . ¢Cree que esta pagando unatarifajusta?

11. ¢;Cree que esta pagando una tarifa justa?

Tal Vez
18%

13%

‘ No Sabe
S|




Grafica 15. ;Quétarifa considera adecuada para este servicio?

No. de Observaciones

12. ;Qué tarifa considera adecuada para este servicio?

120+

100

$10-$20

$21-$30 $31-$40 $41-+

Gréfica 16. ¢Qué preferiria usted?

41%

13. ¢ Qué preferiria usted?

Un mejor servicio
a un precio similar
al que esta
pagando

® El mismo servicio

por un precio
mucho menor

NS/NR

8%
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Grafica 17. Si seleofrece un mejor servicio aun precio mas bajo ¢se cambiar ia de compafiia?

14. Si se le ofrece un mejor servicio a un precio mas bajo ¢Se cambiaria de
compafia?

No Sabe
16%

Tal Vez
23%

Grafica 18. ;Cuanto serialo mas que pagaria por gastos de instalacion?

i aAtoSerialo As'guelpagaria-pongastos.ae’n ataClo
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Grafica 19. Si seleofreciera un servicio ilimitado por $33 al messin recurrir al uso de su linea
telefénica, ¢estaria Ud. interesado en este servicio?

17) Sise le ofreciera un servicio ilimitado por $33 al mes sin recurrir al uso de su linea telefénica, ¢estaria Ud.
interesado en este servicio?

Tal Vez
34%

Gréfica 20. Ordenelos siguientes factores por su prioridad para un servicio deinternet residencial

18 Ordene los siguientes factores por su prioridad para un servicio de internet
residencial

Precio Velocidad Acceso a Seguridad Facturacion Servicio al Asistencia Atencion
cualquier hora Cliente Técnica Personalizada
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D. Andlisis de los resultados del trabajo de campo

Con base a los resultados obtenidos del estudio de mercado, y tomando como
referencia los porcentajes de dicho estudio, se puede dividir el mercado objetivo en
estudio en dos grupos representativos, siendo estos |os siguientes:

[lustracion No 7

960 residencias = 100%

Poblacion de Mercado en Estudio

' )Y

Porcentaje del mercado con computadora Porcentaje del mercado sin computadora
87 % 13 %

Es necesario andizar a cada uno de estos grupos por separado para poder
establecer de una forma més objetiva € significado de cada segmento en los que se
divide &l universo de la poblacién del mercado objetivo.
1.Segmento del mercado con computadora: Este es e grupo del mercado objetivo més

importante para €l futuro del proyecto. Esto radica en que es necesario que el consumidor posea
computadora para poder ser usuario del servicio aredlizarse. Establecido €l tamafio del mercado
gue posee computadora, se continla fragmentando e segmento, identificando a los usuarios
actuales de servicio de internet residencial. Se establece esta diferenciacién, ya que anaizando
cada segmento por separado, se podrd establecer, de una meor manera, las necesidades
existentes en cada uno de estos grupos. Es de suma importancia determinar el tamario de la
poblacion que esta interesada en un servicio residencial con las caracteristicas del que se

pretende desarrollar por parte de TeslaNet.
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De la interrogante sobre el interés del potencia cliente en adquirir e servicio a
implementar, surgen tres posibilidades:
- S estédinteresado en € servicio; tomandose € 100% de este segmento como
futuros usuarios del servicio.
- No esta interesado en € servicio; de lo cual, ninguna de las observaciones
aqui registradas, se capitalizara al nUmero de futuros clientes.
- Ta vez estd interesado en € servicio; como existe cierto grado de
probabilidad, entre las observaciones registradas, del posible cliente en
adquirir € servicio, solamente se capitaliza e 50% de las observaciones
registradas, ya que existira laforma mas objetiva de dividir esta incertidumbre

de compra es de cincuentay cincuenta.

Podria considerarse aun €l nimero de observaciones en € que no se pudo determinar
S existiainterés o no en e servicio. De estas observaciones se contabiliza tnicamente €
treinta por ciento de las mismas ya que siempre existird la posbilidad que esa
incertidumbre, empleando los recursos y herramientas adecuadas, pueda convertirse en
un factor favorable para los intereses de la compafiia. De lo anterior, y utilizando los

resultados obtenidos, se establece lo siguiente:

Segmento de mercado con computadora = 87%

X
Segmento con servicio = 79% Segmento sin servicio = 21 %
X
(Si interesado en = 30% + Tal vez interesado en = 34% /2) X ﬂ
% (Si_interesado = 22% + Tal vez interesado = 49% /2 + No sabeinteresado = 17%/ 3.3)
32% + J

S g

S

36%, equivalente a 345 usuarios
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Se llega a establecer que un 32% del mercado que cuenta actualmente con este
servicio puede llegarse a captar por la compahia, sumado a 4% del mercado que no
cuenta con € mismo, que s muestrainterés por €l tipo de servicio que ofrecera TeslaNet.
Por lo tanto, se estima gque un 36% del mercado, equivalente a 345 usuarios, es e que
podria captarse por la compafia de acuerdo a las caracteristicas del servicio a

implementar.

2. Segmento del mercado sin computadora:_A corto plazo, es muy probable que se
pase por alto este grupo del mercado, pero debe de darsele la importancia que este
merece, ya que es este grupo en especifico quien puede proyectar de la manera mas

concreta e posible crecimiento del proyecto.

La tasa de crecimiento anual, se determinard de una combinacion de la suma del
crecimiento proyectado gque se logre establecer de este segmento de mercado, juntamente
con las proyecciones que se logren obtener de la cantidad de usuarios que se estime
captar basandose en € crecimiento poblaciona de sector, clientes insatisfechos de la
competencia y la labor de promocién y ventas de la compafiia. De los datos obtenidos

del estudio de mercado, puede establecerse |0 siguiente

Segmento de mer cado sin computadora = 13%

X
Segmento con inter és de compra de una durante el proximo afio = 66.67%
X

(Si_interesado = 22% + Tal vez interesado = 49% /2 + No sabeinteresado = 17%/ 3.3) = 51%

%

Es decir, solamente tomando en consideracion a segmento del mercado que
considera adquirir una computadora durante el periodo de un afio, puede establecerse que

latasa de crecimiento del proyecto seria del 5%.
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Esta tasa es e minimo esperado durante € lapso de un afio, pero es importante
mencionar que este dato equivaldriaa 17 nuevas cuentas en €l afio, equivalentes a menos
de dos nuevos clientes durante el primer afio de operacién. Por lo anterior, la
probabilidad que latasa de crecimiento del proyecto sea mayor es bastante elevada, pero
se considerara la misma como referencia para establecer los célculos financieros del

proyecto, ya que esta representalo minimo gque se puede esperar del mismo.

Es importante también analizar y no pasar por alto la demas informacién que se
obtuvo del estudio de mercado realizado. Si bien es cierto que uno de los objetivos
primordiales de la investigacion de mercado es llegar a establecer un estimado de la
participacion de los consumidores con respecto al producto que se pretende lanzar,
también es cierto que por medio de este tipo de estudios se llegan a establecer las
caracteristicas, necesidades, &reas de oportunidad y fortalezas, tanto del grupo de
consumidores en estudio, como de los servicios de la competencia que cuentan con

presencia dentro de este grupo de personas.

Como se puede ver por medio de los resultados obtenidos de la pregunta No. 10 del
sondeo realizado, e precio del servicio es € factor que e consumidor desearia
primeramente que cambiara respecto a los deméas comparados. A pesar de ello se puede
observar que un 51% de la muestra entrevistada, s esta satisfecha con el servicio que le
ofrece la compafiia con la que actualmente opera. Sin embargo, un 59% de esta muestra,

considera que no esta pagando unatarifajusta por €l servicio.

De la pregunta No. 18 del sondeo, se establece que los tres factores mas importantes
para € consumidor en un servicio de internet residencial, segun la preferencia del
mismo, son:

- Precio
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- Velocidad

- Facilidad de acceso

Debe hacerse ver que, a pesar que més del 50%, de la muestra entrevistada, que
actualmente cuenta con este servicio, si esta satisfecha con € servicio que le prestan, este
proveedor no esta satisfaciendo las necesidades méas importantes del consumidor de
acuerdo a las que éste muestra segun los resultados obtenidos de la pregunta No. 8 del

sondeo redizado.



V.ANALISISFINANCIERO DEL PROYECTO

Una vez establecidos las proyecciones del tamafio del mercado que se puede captar
por e servicio aimplementar, juntamente con € crecimiento anual, es importante que se
establezcan |os datos sobre |os cuales se realizaran los cal culos econdmicos que diran que

tan rentable puede ser este proyecto. Dichos datos se presentan en la siguiente tabla:

Cuadro 3. Datos sobre rentabilidad del proyecto.

Costo Unitario por Tarjeta Inalambrica $100.00
Porcentaje a subsidiar 50%

Cuota Mensual del Servicio $33.00
Numero Inicial de Usuarios 345
Numero Inicial de Extention Points 8
Crecimiento por Afio 5.00%

Tasa Minima atractiva de retorno 11.500%
Velocidad Minima por Usuario en Kbps 10

Siendo e Costo Unitario por Tarjeta Inaldmbrica, € costo de compra para la compafia

por cada tarjeta de red que necesitara cada usuario para conectarse alared de servicio.

El porcentgje a subsidiar es la fraccion del costo de |a tarjeta de red inaldmbrica que
la compafia le subsidiara a usuario, para que € costo de instalacién no sea sumamente
elevado ya que puede disminuir € interés del consumidor por adquirir el servicio. Es
decir, la comparfiia pagaria US$50 de los US$100 que cuesta cada una de las tarjetas de
red.

La cuota mensual del servicio eslacuotaque el consumidor |e reconocera mes ames
a la compariia por € servicio de internet que esta le brinda. Esta es la cuota neta que
percibe la compafiia, el consumidor deberd pagar adicionalmente a esta cuota, € 12% de
IVA que establece laley del pais, es decir US$3.96 adicionales.

52
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El nimero de usuarios es el nimero de cuentas que se captaran durante € primer afo
de operacion del proyecto, que del andlisis de mercado, se establecio que sera de 345

usuarios.

El nUmero inicial de Extention Points, es e nimero de estos equipos que se requiere
para comenzar operaciones con € nimero proyectado de clientes que se proyecta captar
durante €l primer afio de operacion (345 / 48 = 8, ya que se requiere de un Extention
Point por cada 48 usuarios).

El crecimiento por afio, es € porcentaje anual de crecimiento establecido del andlisis

de mercado.

La Tasa Minima Atractiva de Retorno es la suma del costo de capital mas € riesgo de
inversion que & negocio proyecta por la naturaleza del mismo. El costo de capital para
este proyecto, por ser € capital ainvertir propiedad de la compafiia, es del 6.500 % anual,
ya gue ésta seria la Tasa Efectiva Anua que € capital devengaria s éste estuviera
invertido en cuentas bancarias locales a plazo fijo. Sobre este costo de capital, yasetiene
contemplado €l riesgo que e pais devenga sobre este tipo de inversion. El factor de
riesgo que se proyecta para este proyecto es del 2.5% anual. El porcentge minimo
atractivo para e grupo de inversionistas es de 2.5% anual, siendo este vaor e
equivalente a del riesgo proyectado para este proyecto; por lo tanto, € valor total de la

Tasa Minima Atractiva de Retorno para este proyecto en general es del 11.5% anual.

Por ultimo, la velocidad minima por usuario en Kbps, es la velocidad minima que
obtendra € usuario en su conexion a internet, cuando e enlace alcance su maxima

capacidad, es decir, cuando en un enlace de 512 Kbps estén conectados simultaneamente



los 51 usuarios configurados a mismo, la velocidad maxima que tendra la conexion de
cada uno de ellos sera de 10 Kbps.

Se presenta a continuacion una tabla de la configuracion del ancho de banda que se
adquirird, juntamente con su respectivo costo:

Cuadro 4. Costo enlace satelital.

Costo enlace satelital

No.
Ancho de banda Costo Usuac\)rios

512 Kbps $ 1,200.00 52

1024 Kbps $ 2,200.00 103

2048 Kbps $ 3,800.00 205

3072 Kbps $ 5,500.00 308

4096 Kbps $ 7,000.00 410

5120 Kbps $ 8,500.00 512

6144 Kbps $ 10,000.00 615

7168 Kbps $11,500.00 717

Siendo & ancho de banda de 4096 Kbps a utilizar con base en la proyeccion del

numero de cuentas que se captaran durante el primer afio de operacion.

Establecidos ya los parametros de operacion del proyecto, solamente se debe
establecer € desglose de la inversion inicia requerida para iniciar € proyecto a
implementar. Dichainversion se dividiraen capital depreciable y gastos de iniciacion, ya
gue se requiere establecer el monto a depreciar parala elaboracion del respectivo flujo de
caa

El detalle de los gastos iniciales del proyecto y del flujo de caja proyectado durante

los primeros cinco afios de operacion, a continuaci on:



Cuadro 5. Gastos iniciales.

Descripcién
Servidor
Router
Master access point
Antena externa omnidireccional
Amplificador y filtro de sefal
UPS central
Extensién Point X 8
Regulador de voltaje
Conectores
Accesorios y alambrado
Equipo adicional
Tarjetas Inalambricas de red X345
Gastos varios

Costos de instalacién enlace Satélite
Pasajes aéreos

Hospedaje

Alimentacion

Transporte

Gastos varios

Depdsito local

Material publicitario
Promociones
Honorarios promotores
Otros gastos

Costos de equipo para enlace
Satelital
Total de capital sujeto a depreciacion

Total gastos de iniciacion
Inversion total

Monto Monto no

depreciable depreciable
$3,100.00
$2,200.00
$1,100.00
$250.00
$375.00
$400.00
$5,600.00
$145.00
$500.00
$275.00
$500.00
$17,250.00

$600.00

$8,500.00

$1,400.00

$960.00

$400.00

$200.00

$300.00

$350.00

$1,000.00

$2,000.00

$6,000.00

$1,000.00
$8,500.00
$40,195.00

$22,710.00

$62,905.00
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Descripcién

Cuadrode A. Flujo decaga
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Inversion inicial

NUumero de usuarios

Crecimiento Anual

Ingresos 1-6 mes

Ingresos 7-12 mes

Total ingresos

Alquileres

Agua, luz y teléfono

Sueldos

Mantenimiento

Gastos varios

Enlace satelital

Total egresos

Incremento en

usuarios 18 19 20 21
Adquisicion de

tarjetas ($900.00) ($950.00) ($1,000.00) ($1,050.00)
Adquisicién de

extension points $0.00 $0.00 ($700.00) $0.00
Total equipo nuevo ($900.00) ($950.00) ($1,700.00) ($1,050.00)
Depreciacién equipo

nuevo $300.00 $316.67 $566.67 $350.00
Depreciacién equipo

viejo $13,398.33 $13,398.33 $13,698.33 $616.67 $883.33
Depreciacion total ($13,398.33) | ($13,698.33)  ($14,015.00) ($1,183.33) ($1,233.33)
Utilidad bruta antes

de impuestos ($33,318.33) $19,049.67 $26,257.00 $47,008.67 $37,274.67
Impuestos (31%) $10,328.68 ($5,905.40) ($8,139.67) | ($14,572.69) | ($11,555.15)
Utilidad neta

después

Impuestos ($33,318.33) $23,472.95 $18,117.33 $32,435.98 $25,719.52
Depreciacion $13,398.33 $13,698.33 $14,015.00 $1,183.33 $1,233.33
Valor de rescate $1,266.67
FLUJO DE CAJA ($62,905.00) ($19,920.00) $37,171.29 $32,132.33 $33,619.31 $28,219.52

($62,905.00)

345 363 382 402 423
0.00% 5.00% 5.00% 5.00% 5.00%
$22,770.00
$68,310.00
$91,080.00 | $143,748.00 $151,272.00 | $159,192.00 | $167,508.00
($4,200.00) |  ($4,200.00)  ($4,200.00) | ($4,200.00) |  ($4,200.00)
($3,000.00) |  ($3,000.00)  ($3,000.00) | ($3,000.00) | ($3,000.00)
($13,200.00) | ($13,200.00)  ($13,200.00) | ($13,200.00) | ($13,200.00)
($1,200.00) |  ($1,200.00)  ($1,200.00) | ($1,200.00) |  ($1,200.00)
($5,400.00) |  ($5,400.00)  ($5,400.00) | ($5,400.00) | ($5,400.00)

($84,000.00)

($84,000.00)

($84,000.00)

($84,000.00)

($102,000.00)

($111,000.00)

($111,000.00)

($111,000.00)

($111,000.00)

($129,000.00)
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Dicho flujo de cgja se ha analizado sobre los primeros cinco afios de vida del
proyecto.

Cuadro 6. Valor presente neto y tasainterna de retorno
Valor presente neto $9,358.85

Tasa interna de retorno 16.066%

5.00% Valor Presente Neto
5.50%

6.00%

6.50%

7.00%

7.50% $19,931.41
8.00% $18,466.25
8.50% $17,044.84
9.00% $15,665.76
9.50% $14,327.62
10.00% $13,029.11
10.50% $11,768.96
11.00% $10,545.93]
11.50% $9,358.85
12.00% $8,206.57|
12.50% $7,088.00
13.00% $6,002.88
13.50% $4,947.78
14.00% $3,924.11
14.50% $2,930.13
15.00% $1,964.92
15.50% $1,027.60
16.00% $117.29

Es conveniente mencionar que en e desarrollo del flujo de cga anterior, se ha
estipulado que lamitad de los usuarios que se proyecta llegar a acanzar durante € primer
ano de operacion, se captaran durante los primeros seis meses de operacion, y los 175
clientes restantes, se captaran posteriormente antes de completar € primer afio de

operaciones.

La gréafica presentada muestra los puntos de la tabla adjunta, en donde se obtienen los
distintos valores para €l Valor Presente Neto de acuerdo a la variacion que pueda llegar a

sufrir la Tasa de Retorno Minima Atractiva (TRMA). Como puede apreciarse, € valor
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presente del proyecto sera cero, cuando la TRMA acance e mismo vaor del de latasa
interna de retorno. Por encima de este valor, se obtiene valores negativos para el valor

presente del proyecto.

A.Andlisisde sensibilidad
Se presenta graficamente él resultado del andlisis de sensibilidad realizado para
determinar cuales son los factores que més afectaran los retornos econdémicos del
proyecto. Los comentarios sobre el presente andlisis son abordados en €l siguiente punto

titulado “ Analisis de resultados.”

Tabla-gréfica 1

Tasza de . .
Creciiniento 55 00% - CI’ECII’I’IIentO Anual
Anual

15.00%

10.00%

Crecimiento Anual

2.00% 4.00% 6.00% 8.00% 10.00%
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Tabla-gréfica 2

Costo a Absorver

0.00% 73.417% 26.000%
10.00% 71 681 %

15.00% 20.884% 24.000% 1
20.00% 20.110% \
25.00% 19.369% 29 000%

30.00% 15.656% \‘\.
35.00% 17.972% \
J000% | 17.313% 20.000%
45.00% 16.678%
50.00% 16.066% 16.000%
55.00% 15.475% '\\
60.00% 14.804% 16.000%
B5.00% 14.353% \\\\
70.00% 12.819% 14.000%
75.00% 13.303%
50.00% 12.803%
12.000%

TIR

85.00% 12.318% : o
A0.00% 11818 Porcentaje a Subsidiar ‘\
10000% | 10948% 10.000% . . . . . .

0.00% 20.00% 4000%  BO0.00%  80.00%  100.00%  120.00%

Tabla-gréfica 3

No.

Inicial de Cantidad de Usuarios en 1er Aho
Usnariosz A0.00% -

A0 372%
775 0.03% . //
300 3.53% 25.00%
375 10.75%
345 16.07% 20.00%
375 1 4%
400 76.37%
425 27 B6% 15.00% /
%10.00%

5.00% //
0.00%

200 250 300 350 400 4500

-5.00%

MNo. de Usuarios

-10.00% -
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Tabla-gréfica 4
Costo Unitario por Costo Unitario Tarjeta Inalambrica
Tarjeta de Red -
$50.00
§75.00 17.70%
$100.00 16.07%] | 20.00%
$125.00 14.61%
$150.00 13.07%
$175.00 11.74% .
$200.00 0s0m| | - C0%
$225.00 9.34% 14
$250.00 8.25% -
$300.00 6.27%] | 10.00% \
5.00%
Costo en US$
0.00% ' ' ' ' ' ' |
$000  $80.00 $10000 $15000 $200.00 %$280.00 $300.00 %350.00

Tabla-gréfica 5

Cuota

Mensual c0os . cuota Mensual del Servicio
del . o

Servicio 50.00%

40.00%

30.00%

20.00%

10.00%

D.DD% T T T T 1
$20.00 $25.00 /é0.00 $35.00 $40.00 $45 00

-10.00%

ER|ER|ER |ER (R (8R |eR (eR |eR e |eR |eR &R &R &R |=R

-20.00%

uss$

-30.00% -
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Tabla-gréfica 6

Capital .
Iniciala Monto a Invertir

35.00% -
40,000

£45,000 26.64% 30.00% *

$50,000 23.23% \

55,000 20.21%

60,000 17 51% 25.00%

§63,000 16.07% \

§70,000 12.87% .

§75,000 10.95% QD:EM \\

$20,000 9.00% e

$25,000 7.29% 15 00%

$90,000 5 59%

$95,000 4.24% \
$100,000 2.87% 10.00%

5 00% \\\-\

USS$ Invertidos s

0.00% . . . . . . T !
F30,000  F40000  FH0000  FEO000  FFO000 0000 FA0000  F100.000  F110,000

Tabla-gréfica 7

Kbps por Usuario

70.00% -

60.00%

50.00% \

40.00%

E 30.00%

a 20.00%

10.00%

0.00%

208
-10.00%

-20.00% -
Kbps Minimos por Usuario




VI.ANALISISDE RESULTADOS

El andlisis de resultados para este proyecto surge como una combinaciéon de los
resultados generados por medio de, tanto € trabgo de campo, como de andlisis
financiero elaborado para cada uno de los factores econdémicos que influyen en la posible
rentabilidad del mismo.

Es muy importante mencionar, por la naturaleza del proyecto en cuestion, gue, segiin
el estudio de campo realzado, un 87% del mercado objetivo cuenta con computadora.
&Y por qué es tan importante este dato obtenido del trabajo de campo realizado? Porque,
pasando un momento por alto ciertos factores que limitan la siguiente hipétesis, toda
residencia con computadora representa un potencia cliente para e servicio a
implementar. Y se pasan por alto estos factores que limitan de cierta forma la hipétesis
mencionada, yaque gracias a un buen plan de mercadeo y financiero cualquiera de estos
factores pueden ser sobrepuestos, dejandole la via libre a que dicha hipétesis llegue a ser
comprobada. Agregado a lo anterior, més de un 3.5% de este mercado, tiene
contemplado adquirir una computadora, ya que no cuenta con una, y esto, mas adel ante,

ayuda a establecer e crecimiento anual proyectado para el servicio en cuestionamiento.

Analizando otro factor importante en € estudio del presente proyecto, méas de un
50% de la poblacion del mercado que cuenta con servicio de internet residencia, 1o
obtiene por medio de compaiias que utilizan €l recibo telefonico para facturar €
consumo del tiempo que & usuario utilizalared por medio de estas mismas. Laventga
de este modo de servicio es lo facil y practico que resulta para € usuario cancelar €
servicio utilizado, pero ala vez, como todo servicio actualmente presente en el mercado
objetivo, la percepcion del usuario es que e precio que éste esta reconociendo por €
mismo es muy elevado y limita el uso que € cliente quisiera hacer del mismo. Pero asu
vez, la mayor desventgja de este tipo de facturacion del servicio, es que es dificil
determinar e monto total a pagar por € uso del servicio ya que éste va mezclado en la
factura del servicio de telefonia residencial, sin brindar detalle alguno del los montos
totales del consumo mensual utilizado por € usuario del servicio de internet residencial.

Esto se ve reflgado en que casi un 50% del mercado estudiado no puede establecer con
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seguridad una cifra promedio de consumo en cantidades monetarias del servicio de
internet residencia que utilizan mes a mes; sin embargo que casi un 95% del mercado si
conoce laforma de operacién de este tipo de compafias. Lo anterior ayuda a entender €
por qué un 59% del mercado objetivo considera que no esta pagando una tarifa justa por
el servicio deinternet residencial que utilizan, ya que lo consideran por encimade o que
ellos considerarian como tarifa justa, teniendo como principal consecuencia lo anterior
gue un 58% de la poblacién del mercado analizado que cuenta con servicio residencia de
internet preferiria cambiarse a una nueva empresa a ofrecerle un mejor servicio a un
mejor precio, es decir, este tipo de condiciones limitan crear en € usuario ledtad a la

empresa que le brinda dicho servicio.

Como se menciona en los puntos considerados en la elaboracion del flujo de caja, la
Tasa de Retorno Minima Atractiva para este proyecto es del 11.500 %. Se menciona
nuevamente esta consideracion, ya que es ésta una de las referencias més importantes

para establecer si € proyecto es atractivo o no pararealizar lainversion considerada.

Utilizando los ingresos netos que € flujo de caja establece para este proyecto durante
los primeros cinco afos de operacion, se determina que la Tasa Interna de Retorno del
proyecto es de 16.066%. Esta Tasa Interna de Retorno es el resultado que se obtiene a
lograr captar al menos 345 usuarios durante € primer afio de operacion (el equivalente a
36% del mercado objetivo que proyecta €l estudio de mercado realizado) y manteniendo
un crecimiento minimo sostenido del 5% anua en & numero de usuarios durante los
cinco afios analizados. Tomando Unicamente como referencia este resultado, a primera
instancia € proyecto resulta ser efectivamente rentable, ya que ofrece 4.566 puntos més
de lo minimo esperado, establecido por la TRMA del 11.500 % que se describio
anteriormente que se utilizaria para evaluar este proyecto. Agregado a esto, refiriéndose
nuevamente ala TRMA del 11.500%, €l proyecto promete generar US$9,358.85, en valor
presente, sobre la Inversiéon Inicia de US$62,905.00. Es importante mencionar, que
finalizado & primer afo de operacion; el proyecto genera una perdida en la operacion
considerable (casi US$20,000.00, un poco menos del 33% de la inversion inicia) segin

los aspectos considerados en € flujo de cgjaredizado. Esta notable pérdida se compensa



gracias a los retornos proyectados durante los siguientes cuatro afos analizados, los
cuales permiten acanzar los valores proyectados mencionados anteriormente de
US$9,358.85 para el valor presente del proyecto y el 16.066% de retorno.

Recurriendo oportunamente a la herramienta del andlisis de sensibilidad, puede
llegarse a analizar a profundidad este proyecto, para asi poder establecer conclusiones y
recomendaciones con un mayor valor agregado, y primordiamente con el respaldo

necesario que un proyecto de esta naturaleza requiere.

De este andlisis, se establece que los factores que mas influyen sobre la rentabilidad
del proyecto son:
- Ndmero inicia de usuarios.
- Cuotamensual del servicio.

- Velocidad minima por usuario.

Variaciones positivas 0 negativas de cualesquiera de estos factores, afectaran
notablemente los resultados proyectados en los andlisis realizados, y por lo tanto no debe
pasarse por ato ningun tipo de cambio en estos factores por que de ellos depende

considerablemente el retorno que se obtendra del proyecto en mencion.

El flujo de cgja realizado utiliza como punto de partida para e nimero inicia de
usuarios del proyecto los 345 usuarios que proyecta € 36% de la poblacion objetivo
analiza por medio del trabagjo de campo desarrollado.  Estos 345 usuarios, como se
menciona previamente, se estipula que un tercio de estos usuario seran captados por la
labor desempefiada por ventas durante los primeros seis meses de operacion, y que €
resto de los 345 restante serén captados, bajo un comportamiento exponencial durante
esos Ultimos seis meses. De no llegarse a captar este nUmero de usuarios, €l retorno del

proyecto se ve afectado ya que es este nimero el que se toma como referencia para €
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crecimiento anual proyectado del servicio a implementarse, y su repercusion sobre los
resultados del mismo sera directamente en linea a la naturaleza de la variacion en este

factor.

Es evidente que la variacion en los ingresos de cualquier compafiia afectara
notablemente la rentabilidad que ésta generara durante un periodo determinado. Esto se
reitera a estudiar e comportamiento de la cuota mensual del servicio que se brindara.
Practicamente es esta cuota € Unico tipo ingreso del cual este proyecto se pretende
alimentar econémicamente. Por esta razén cualquier variacion en este factor afectara

notablemente & futuro econdmico del proyecto.

De la velocidad minima por usuario debe mencionarse que ésta mantiene una
estrecha relacion con lo que a costo del enlace satelital se refiere, ya de mantenerse fija
la velocidad por usuario, cualquier proporcion de cambio en e costo del enlace es
directamente proporciona a la dicha velocidad por usuario. Por esta razon no se ha
realizado andlisis para el costo del enlace satelital.

Todo factor econdmico considerado en el flujo de caja repercute de alguna manera en
la rentabilidad del proyecto. Pero como puede observarse del andlisis de sensibilidad,
todos los factores repercuten de cierta forma en la rentabilidad del proyecto si variar en
los rangos analizados, pero son los siguientes tres factores descritos a continuacion, los
gue mayor impacto tienen en su rentabilidad, es decir, la sensibilidad econdémica con

respecto a estos tres factores, es mucho mas evidente:

- Costo unitario por tarjetadered
- Porcentgje sobre €l costo de latarjetaasubsidiar.

- Montodelainversioninicial.
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El crecimiento anual del nimero de usuarios del servicio presenta una tendencia
particular. Como puede apreciarse en la grafica para este factor, su tendencia no es
estrictamente creciente o decreciente, segun sea €l punto de referencia.  Esto radica en
gue € costo del ancho de banda satelital a utilizar va aumentando por cifras de 1024
Kbps. Esto da como resultado que se necesitaran 102 nuevas cuentas para que la cuota
del servicio satelital aumente. El crecimiento anual de la compafiia se vuelve ineficiente
cuando se utiliza un ancho de banda mayor a previamente setiene, y este diferencia con
respecto al anterior no se aprovecha por encima del 50 %. En resumen, cuando se tiene
un ancho de banda saturado, se necesitan a menos 51 nuevas cuentas para que €

incremento de la cuota satelital sea rentable parala compariia.



VII.CONCLUSIONES

. Tomando como referencia la Tasa Interna de Retorno y el Valor Presente Neto
obtenidos del flujo de cgjaredizado, implementar un servicio de internet residencial

en el éreaen estudio si proyectarentabilidad paralainversion arealizar.

. El resultado de la operacion para € primer afio de servicio de internet residencial,
genera pérdidas aproximadas de US$20,000.00 seguin € andlisis realizado utilizando
el flujo de caja elaborado para las condiciones operativas planteadas en el desarrollo
del mismo, obteniendo resultados positivos hasta finalizado € segundo afio de

operacion del proyecto.

. El andlisis de sensibilidad realizado muestra que el costo del enlace satelital, €
nimero inicia de usuarios del servicio y la cuota mensual a reconocer por cada
usuario son los factores del proyecto que deben seguirse cuidadosamente durante la
vida del mismo ya que cualquier variacion de los mismos presentara grandes cambios

en larentabilidad del servicio.

. De ser necesario, la compariia podria subsidiar hasta un 75% del costo unitario de la
tarjeta de red para cada usuario, ya que, a pesar que la rentabilidad se ve afectada
negativamente, el proyecto aln seria rentable manteniendo todos los demés factores
constantes.

. Considerando todos los demés factores constantes, puede contemplarse hasta un 10%
del monto inicial que se invertira adicional en e desarrollo del proyecto, ya que aun
asi éste presenta, aunque en menor magnitud que al inicio, una Tasa Interna de

Retorno mayor gue la de retorno minima atractiva.

. Un crecimiento anual positivo en el nimero de cuentas del servicio que la compariia

ofrece, no siempre significara mayor rentabilidad parala misma.

. El precio de la cuota mensual considerada es el factor méas importante para el

consumidor cuando considera servicios de internet residencial.
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. Cuando los gastos de instalacién estan por encima de los US$100.00, la aceptacion

parad servicio deinternet residencia es dificil en el mercado en estudio.

Dentro del sector del mercado analizado que no cuenta con servicio de internet
residencial, existe una marcada incertidumbre hacia la contratacion de este servicio
debido al alto costo monetario que este tiene.

A pesar que la mayoria del mercado estudiado muestra una tendencia por estar
satisfecha con el servicio que le prestan, se puede observar una tendencia en la mayor

parte del mismo, que calificael servicio que recibe como regular calidad.

. La sumatoria de los factores negativos del servicio residencia que actuamente se

presta en e mercado en estudio, tiene como resultado una marcada tendencia a que
mas de un 50% de los usuarios presenten intenciones de cambiarse a una comparia
gue ofrezca mejores ventagjas respecto a los que se presentan con € servicio que

actualmente utilizan.

. La facturacion de los gastos en los que incurre e actua consumidor de internet

residencial es el factor que mas le agrada del servicio que se le presta.

. Es evidente que casi un 50% de los usuarios que actualmente poseen servicio de

internet residencial, no pueden determinar la cantidad promedio de consumo en que
incurren mes a mes debido a que éste va mezclado con la facturacion mensual del

consumo telefénico local.

. Lafacilidad de acceso y la velocidad del servicio son otros dos factores que incidiran

en la aceptacion del mismo por parte del consumidor.

Existe una marcada tendencia en € mercado estudiado a cambiar € proveedor que

actualmente posee, si se le ofrecen mejores condiciones de operacion.



VIII.RECOMENDACIONES

Finalizados los andlisis de mercado y financieros requeridos para llegar a establecer
conclusiones solidas para € establecimiento futuro del proyecto, es muy importante hacer

mencion de | as siguientes recomendaci ones:

A. En e aspecto financiero 0 monetario debe prestarsele mucha atencion a las
fluctuaciones que puedan llegar a experimentar los costos del enlace satelitd
necesario paraprestar el servicio.

B. Para garantizar que los costos del servicio del enlace satelital no lleguen a afectar de
una manera negativa larentabilidad del proyecto, se debe establecer contratos a largo
plazo (de dos a cinco afios) que garanticen costos favorables para las utilidades de la

empresa.

C. Esrecomendable que, previo a firmarse contrato alguno con e proveedor del enlace
satelital, se estudie detalladamente cudles serén las tendencias futuras de este tipo de
servicios, para evitar futuras eventualidades negativas en la rentabilidad total del

proyecto.

D. Para minimizar e impacto que genera operar con un numero inicial de usuarios
durante los primeros seis meses de operacion, debe dérsele principal importanciaala
labor de promocién y ventas del servicio para que por medio del mismo se pueda
llegar a alcanzar el nUmero proyectado de cuentas en un lapso mucho menor a
considerado en € flujo de caja, para maximizar la utilizacién del ancho de banda
inicia.

E. Ene andisis de mercado realizado, puede observarse una tendenciaen el mercado a
rechazar un gasto de instalacion por encima de los US$60. Para facilitar la labor de

ventas y como estrategia para obtener un contrato, puede llegarse a subsidiar €l costo
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F. de latarjeta de red hasta en un 75% a aquellos clientes que presenten € interés en
adquirir e servicio, ya que esta accion, de no darse frecuentemente, no afectaria

grandemente € retorno del proyecto alargo plazo.

G. Se le debe dar importancia a mantener €l costo mencionado en € estudio, para no
influir en e interés del consumidor por adquirir € servicio que se le brindara
Juntamente con € factor precio, la velocidad del servicio, como la facilidad en €
acceso a mismo son los factores que determinaran el futuro éxito en la aceptacion y

crecimiento del servicio que pretende ofrecer TeslaNet.

H. La aceptacion de un nuevo producto en € consumidor es un factor que determina el
éxito del mismo. Es muy importante garantizar no solamente que el mercado llegue a
conocer el servicio, sino que también este pueda |legar aidentificarse con las ventgjas
competitivas que e mismo presente. Para garantizar lo anterior, debe realizarse un
plan de lanzamiento en & cual se tenga un contacto directo con el potencial cliente.
Esto puede llegarse a alcanzar ofreciendo un periodo de prueba para todo aquel que
se muestre interesado en el servicio. Dicho periodo podriafijarse en un lapso de una
semana (ocho dias calendario) en € cual e potencial cliente pueda utilizar sin costo

alguno € servicio que se le pretende vender.
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X. APENDICE

A.Anexo estadistico
1. Muestreo aleatorio simple: El muestro aleatorio simple selecciona muestras

mediante métodos que permiten que cada posible muestra tengaigual probabilidad de ser
seleccionada y que cada elemento de la poblacion total tenga una oportunidad igual de ser
incluido en la muestra.  Una poblacién infinita es aquella en la que es tedricamente

imposible observar todos los el ementos.

Laformamas fécil de seleccionar una muestra de manera aeatoria es mediante el uso
de numeros aeatorios. Estos niUmeros pueden generarse ya Ssea con una computadora
programada para resolver nimeros o mediante una tabla de nimeros aleatorios, que,

propiamente, deberia llamarse tabla de digitos aleatorios.

2. Muestreo aeatorio sistemético: En & muestreo sistemético, los elementos son
seleccionados de la poblacion dentro de un intervalo uniforme que se mide con respecto
al tiempo, a orden o a espacio. Si se quisiera entrevistar a cada vigésimo estudiante de
una universidad, se escogeria un punto de inicio aleatorio entre los primeros 20 nombres
de directorio estudiantil y luego se escogeria cada veintavo nombre de alli en adelante.
Este tipo de muestreo difiere del muestreo aleatorio ssimple en que cada elemento tiene
igual oportunidad de ser seleccionado, pero cada muestra no tiene una posibilidad igua

de ser seleccionada.

En este tipo de muestreo existe el problema de introducir un error en e proceso.
Supongase que se esta muestreando € desecho de papel producido por la casa, y se
decidiera muestrear 100 casas cada lunes. La probabilidad que esa muestra no fuera
representativa es alta debido a que la basura de 1os lunes incluiria muy probablemente el
periddico dominical. Por lo tanto, la cantidad de |os desechos estaria sesgada hacia arriba

por esta el eccion de muestreo.
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3.Muestreo aeatorio estratificado: En la utilizacion del muestreo estratificado, se
divide la poblacion en grupos relativamente homogéneos, [lamados estratos. Después
utilizamos uno de los dos planteamientos. O bien se selecciona aleatoriamente de cada
estrato un nimero especifico de elementos correspondientes a la fraccidn de ese estrato
en la poblacién como un todo 0 extraemos un nimero igual de elementos de cada estrato
y se da peso a los resultados de acuerdo con la porcion del estrato con respecto a la
poblacion total. Con cualquiera de los planteamientos, € muestreo estratificado garantiza
gue cada elemento de |a poblacién tenga posibilidad de ser sel eccionado.

4. Muestreo de racimo. En e muestreo de racimo se divide la poblacién en grupos, o
racimos, y luego se selecciona una muestra aleatoria de estos racimos. Suponiendo que
dichos racimos individual es son representativos de la poblacion como un todo.

Tanto en el muestreo estratificado como en €l de racimo, la poblacion se divide en
grupos bien definidos. Se utiliza e muestreo estratificado cuando cada grupo tiene una
peguena variacion dentro de si mismo, pero hay una amplia variaciéon entre grupos. Se
usa e muestreo de racimo en e caso opuesto, cuando hay una variacion considerable

dentro de cada grupo, pero los grupos son esencialmente similares entre si.

5.Disefio de experimentos: Se ha definido evento como uno 0 més de los resultados
posibles de hacer algo, y a experimento como la actividad que tendria como resultado

tales eventos.

6. Planeacion de experimentos. Si se ha de producir experimentos que produzcan
resultados significativos en forma de conclusiones aprovechables, es de suma
importancia la forma en que se disefien estos experimentos. Para esto es importante
asegurar que €l muestreo aeatorio realmente se ha actuado correctamente. La forma en
gue se conduce un muestreo es solo parte del disefio total de un experimento. De hecho,

el disefio de experimentos es en si mismo el tema de una gran cantidad de libros.
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7. Fases ddl disefio experimental:
Para tener una mejor idea del disefio experimental sin meterse realmente con los
detalles complgos, se tomard como referencia un g emplo de los muchos que se afrontan

adiario, siguiéndolo desde € principio hastadl final.

Se afirma que la bateria MasterBatt pondra en marcha meor e motor de su
automovil que una bateria X. MasterBatt puede disefiar su experimento de la manera

siguiente:

Objetivo: Este es el punto de inicio. MasterBatt desea probar su producto frente a su
principa competidor. Aunque es posible disefiar un experimento que pruebe las dos
baterias con respecto a varias caracteristicas, Master Batt ha decidido limitar este

experimento a su poder de arranque.

Lo que se medira: A menudo se hace referencia a esta caracteristica como la variable de
respuesta. Si MasterBatt ha de disefiar un experimento que compare € poder de arranque
de su bateria con €l de otra, debe definir como se medira el poder de arranque. Se podria
medir a) e tiempo que tardaron las baterias en agotarse mientras ponian en marcha un
motor, b) e ndmero total de arranques de motor que agotaron a las baterias o c) €
nimero de meses en uso que se podria esperar duraran las dos baterias. MasterBatt
decide que la variable de respuesta en este experimento serd a) € tiempo que tardan las

baterias en agotarse mientras encienden motores.

Qué tamafno de la muestra: MasterBatt desea asegurarse de que €lige un tamafio de
muestra lo suficientemente grande para respaldar sus afirmaciones respecto a su bateria,
sin temor a ser puesto en tela de juicio; sin embargo, sabe que mientras més baterias
pruebe, € costo de conducir € experimento sera mas elevado. Como bien se sabe, hay

una utilidad decreciente en e muestreo; y aun cuando de hecho € muestreo de mas
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elementos si disminuye el error estandar, puede ser que €l beneficio no justifique € costo.
Al no desear elegir un tamafio de muestra demasiado caro, MasterBatt decide que sera

suficiente comparar diez baterias de cada una de | as dos compaiiias.

Conduccion de experimento: MasterBatt debe tener cuidado de efectuar su
experimento bajo condiciones controladas; es decir, tiene que estar seguro de que esta
midiendo el poder de arranque, y de que las otras variables (como temperatura, edad del
motor, condicién de cables, etc.) se mantienen tan constantes como sea factible. Al
intentar lograr precisamente esto, € grupo estadistico de MasterBatt utiliza nuevos
automoviles de la mismo marca y modelo, lleva a cabo las pruebas a la misma
temperatura externa y tiene cuidado en ser bastante preciso al medir la variable tiempo.
De esta manera MaterBatt reline los datos experimentales sobre € rendimiento de 20
baterias.

Andlisis de los datos: Los datos obtenidos sobre las pruebas de las 20 baterias estan
sujetos ala prueba de la hipitesis. A MasterBatt e interesa saber si existe unadiferencia
significativa entre € poder de arranque de su bateria con respecto a su competidor.
Resulta ser que la diferencia que existe entre la vida media de arranque de la bateria
MasteBatt y lade su competidor si es significativa. MasterBatt incorpora el resultado de
este experimento a su publicidad.
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B.Apéndice financiero

1. Método de la recuperacion de capital més interés:El procedimiento final que se
presenta aqui para el calculo del CAUE de un activo que posea valor de salvamento, es €

método de la recuperacion de capital mas interés, cuya ecuacion genera es:

CAUE = (P-VS)(A/P, i%, n) + V(i)

Al restar €l valor de salvamento del costo de inversion, antes de multiplicar por € factor
A/P, se esta reconociendo que se recuperara € valor de salvamento. Sin embargo, €
hecho de que & valor de salvamento no se recupere durante n afios debe tenerse en cuenta
anadiendo €l interés (VSi) perdido durante la vida atil del activo. Olvidar incluir este
término serialo mismo que suponer que e valor de salvamento se obtuvo en €l afio 0 en
lugar del afio n. Los pasos que deben seguirse para la aplicacion de este método son los

siguientes:

-Restar el vaor de salvamento del costo inicial.
-Anualizar la diferencia resultante mediante el factor A/P.
-Multiplicar el valor de salvamento por las tasas de interés.
-Sumar los valores obtenidos en los pasos 2 y 3.
-Sumar los costos anuales uniformes al resultado del paso 4.
EJEMPLO
Calcule e CAUE de una maguina que tiene un costo inicial de $8,000 y un valor de
salvamento de $500 después de 8 afios. Los costos anuales de operacion de la méagquina

se estimaen $900 y latasa de interés es del 6%.

0 T -0
YYYvYYYY — Cvvvvvvvv oy
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Solucion: El diagramade flujo de cgjanos dice:
CAUE=A;+ A,

Donde A1 = Costo anual delainversion inicial, menos € valor de salvamento.
A, = Costos anual es de mantenimiento = $900.

A1 = 8000(A/P, 6%,8)- 500(A/F, 6%,8) = $1238

CAUE = 1238 + 900 = $2138

(@) APLICACION APENDICE
B. 2.

Se espera que una inversion de $1000 produzca un flujo neto de caja de $315.47
durante 4 anos. Esto representa una tasa de retorno del 10% sobre e saldo no
recuperado. Calcule € monto de la inversién no recuperado para los cuatro afos
utilizando a) la tasa de retorno de saldo no recuperado b) latasa de retorno de inversiéon

inicial de $1000 c) explique por qué no toda lainversion se recupera en la parte b).

Tablal -Saldos no recuperados utilizando tasa de retorno del 10%.

Saldo no Intereses Flujodecaja  Remocién de Saldo no
recuperado sobre saldo saldo no recuperado al
recuper ado finalizar
o - - $-100000 - $-1000.00
1 $-1000.00 $100.00 315.47 215.47 -784.53
2 -784.53 78.45 315.47 237.02 -547.51
3 -547.51 54.75 315.47 260.72 -286.79
4 -286.79 28.68 315.47 286.79 0
$261.88 $1000.00
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Tabla 2 -Saldos no recuperados utilizando un retorno del 10% sobrelainversion inicial.

Saldo no Intereses Flujodecaja  Remocién de Saldo no
recuperado sobre saldo no recuperado al
inversién recuperado finalizar
inicial
o - - $-100000 - $-1000.00
1 $-1000.00 $100.00 315.47 215.47 -784.53
2 -784.53 100 315.47 215.47 -569.06
3 -569.06 100 315.47 215.47 -353.25
4 -353.25 100 315.47 215.47 -138.12
$400.00 $861.88

a) LaTablal presentalas cifras de saldo no recuperado para cada afio utilizando la
tasa del 10% sobre saldo no recuperado a comienzo de cada afio. Después de los
4 afos, lainversion total de $1000 se ha recuperado y el saldo en la columna es

cero.

b) La Tabla 2 presenta las cifras de saldo no recuperado s & 10% de retorno se
aplica siempre sobre la inversion inicial de $1000. En la columna de Saldo no
recuperado a finalizar, en € afio 4 se muestra un monto no recuperado de

$138.12 ya que solamente se recuperaron $861.88 en los 4 afios.

c) Se ganariaun total de $400 en intereses s la tasa de retorno del 10% se aplicara
cada afio sobre la inversion inicial. Sin embargo, solo se ganaran $261.88 por
intereses s se utiliza la tasa de retorno sobre € saldo no recuperado. Hay més
flujo anual de cagja disponible para reducir la inversion remanente, cuando la tasa

se aplicaa saldo no recuperado.

COMENTARIO Como se definié la Tasa de Retorno es la tasa de interés sobre el saldo
no recuperado, por lo tanto los célculos de la tabla 1 para la parte a) representan una

interpretacion correcta de una tasa de retorno del 10%.
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Para determinar € valor dela Tasa de Retorno i* de un proyecto, €l Valor Presente de

los desembolsos D, seigualaa Vaor Presente de losingresos R Es decir,

PD: PR

En este andlisis, inversiones son desembolsos y recibos de dinero son ingresos. El

método del costo anual uniforme equivalente también puede utilizarse,

CAUEp = CAUER

En cualquiera de los dos casos, € vaor de i* que haga las anteriores relaciones
correctas se conocera con varios nombres; Tasa de Retorno, Tasa Interna de Retorno,

Tasade Equilibrio, indice de Beneficios o Retorno sobre lainversion.

Célculo de latasa de retorno por el método del CAUE
Asi como i* puede hallarse por € método del valor presente, puede determinarse
utilizando larelacion CAUE anteriormente descrita. El procedimiento es € siguiente:

a) Sedibujaun diagramade flujo de cgja.

b) Se organizan las relaciones para tener e CAUE de los desembolsos y €
CAUE de los ingresos. Esto es equivalente a determinar un valor A paralos
desembolsos y paralosingresos.

c) Searreglalaecuacion dela Tasade Retorno en forma andloga a,
d) 0=-CAUEp + CAUER

€) Sesealeccionan valoresi por pruebay error hasta satisfacer la ecuacion.
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2. ¢Qué representa € costo de capital? Para la mayoria de las organizaciones
comerciales e industriales, e monto de capital disponible para inversion constituye €l
recurso limite; es decir, existen muchas oportunidades de inversion que producirian una
tasa de retorno alin mayor que laTMAR. Sin embargo, como los fondos disponibles para
invertir son limitados; los proyectos que se toman en consideracion tienen usualmente
una tasa de retorno proyectada considerablemente mayor que e CC y la TMAR.
Adicionalmente existiran proyectos que no pueden acometerse inmediatamente debido a
las limitaciones de capital y cuyas tasas de retorno proyectadas son mayores que la
TMAR. En consecuencia, |0s nuevos proyectos en consideracion no se emprenderan, a
menos gue su tasa de retorno esperada sea al menos tan grande como la tasa de retorno de
la propuesta menos atractiva que aln no se haya acometido. Si € costo de capital es 8%
y se aspira afadir un retorno del 7%, entonceslaTMAR es del 15%. El retorno global de
un proyecto deba a menos ser igual ala TMAR para que e proyecto pueda considerarse
como redlizable. Si una compafia lleva a cabo sus andlisis de valor presente y de CAUE
alatasa de CC, la compafiia se conforma justamente con la recuperacion de su inversion;
como éste no es generamente el caso, los andlisis econdmicos se llevan a cabo con la
TMAR > CC. La determinacion de un costo de capital real es virtualmente imposible.
Aungue los métodos cuantitativos disponibles pueden dar un valor aproximado, cuando
se establece la TMAR, € juicio subjetivo y experiencia son vitales. AUn mas, la
precision al determinar e CC no se justifica no en términos de tiempo ni econémicos
debido a las fluctuaciones de la economia, la inflacion, los riesgos y las cambiantes

politicas administrativas.

3. Método del costo de oportunidad: Si una firma (o individuo) considera todas las
inversiones presentes y futuras de aproximadamente el mismo nivel de riesgo que la que
en ese momento esta analizando, puede determinarse subjetivamente (y en general por

experiencia) una tasa de costo de capital. Dicha tasa es el costo de oportunidad del
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capital. Por ggemplo, si una compariia puede lograr una tasa de retorno del 15% antes de
impuestos invirtiendo en operaciones mineras, dicho 15% puede muy bien considerarse
como e CCylaTMAR sir requerir métodos cuantitativos de determinacion del costo de
capital. Si bien este méodo es subjetivo, es a menudo muy Util cuando se lo aplica de

una maneraraciona y oportuna.

4. Determinacion de la sensibilidad de las estimaciones Hay un procedimiento general
gue debe seguirse a efectuar un andlisis de sensibilidad. Los siguientes son |os pasos de
este procedimiento:

a) Determinar qué factor(es) varia(n) mas facilmente del valor estimado.

b) Seleccionar € intervalo e incremento probable de variacién de cada factor.
c) Seleccionar un método de evaluacion, tal como el valor presente, CAUE, o
tasa de retorno, que se usara para evaluar la sensibilidad de cada factor.

d) Caculary, s se desea, hacer una grafica de los resultados del método de

evaluacién seleccionado en el paso 3.

Los resultados del andlisis de sensibilidad mostraran |os factores que deben estimarse
cuidadosamente recopilando mas informacién cuando sea posible. El siguiente ggemplo

ilustrael andlisis de sensibilidad para un proyecto.

EJEMPLO

La compafia ACQ esta considerando la compra de una nueva pieza de maguinaria
automatica por $80,000 con valor de salvamento cero y un flujo de cgja anticipado antes
de impuestos de $27,000 — 2,000k (k =1, 2, ..., n) por afio. La TMAR de la compafiia ha
variado del 10 a 25% para diferentes tipos deinversiones. Lavida Util econémicade una

maguinaria semejante varia normalmente de 8 a 12 afos. Use e andlisis CAUE para
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$25000
$23000

A $21000

4 $19000

$27000 — 2000n

i,

0 1 2 3 4 n-1 n

4
$80000

investigar la sensibilidad de variacion a) de la TMAR utilizando n = 10 y b) la vida Util

econdmica, suponiendo una TMAR del 15%.

a) Permitir que i cambie en un 5% de incremento serd suficiente para

propdsitos de sensibilidad. Para i = 10%.
P =-80000 + 25000(P/A, 10%, 10) — 2000(P/G, 10%, 10)
=$27,830

CAUE = P(A/P, 10%, 10) = $4529

De manera semejante, otros resultados son:

I P CAUE
15 $11512  $2294
20 -962 -229

25 10711 3000
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b) Usando un incremento de dos afios, los valoresPy CAUE paran =8, 10y

12 coni = 15% son los siguientes:

n P CAUE
8 $7221  $1609
10 11511 2294
12 13145 2425

C. ANEXO DEL TRABAJO DE CAMPO
1. Tabulacion de datos:

1) ¢Tiene Ud. computadora en su casa?

Sl 239
NO 36
1.1) ¢Piensacomprar una?
Sl 27
NO 9
1.2) ¢En cuanto tiempo cree que contara con un CPU?
0-3meses 5
3-6 meses 2
6-12 meses 11
lafio o més 9
2) ¢Cuentacon servicio de Internet en su casa?
Si 188
NO 51
2.1) ¢Con qué compariia?
Telgua 41
Intelnet 44
Tutopia 28
Comcel 33
Comtech 19
STS 11
NexTv 2

Conexion remota 10
2.2) Aproximadamente ¢cudnto paga a mes por este servicio?

$1-$20 26
$21-$30 17
$31-$40 11
$41-+ 41
NSNR 93

3) ¢Conoce Ud. como operan las compafiias que dicen brindar Internet “ Gratis’?
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NO 11

4) ¢Estariainteresado en contratar servicio de Internet en su casa?
Si 11
NO 6
Ta vez 25
No sabe 9

5) ¢Conoce Ud. los precios o tarifas del mercado actual de estos servicios?
Si 156
NO 32

6) ¢Estasatisfecho con el servicio que le presta su actual compafiia de internet?
Si 111
NO 77

7) ¢Cémo cdlificariael servicio que le esta brindando su actual compafiia de Internet?
Excelente 6
Muy bueno 30
Bueno 22
Regular/Satisfactorio 69
Malo 43
Muy malo 18

8) ¢Cudles son los factores que més le agradan de la misma?
Velocidad 4
Precio 1
Seguridad 8
Facturacién 2
Servicio a cliente 6
Acceso acualquier hora 3
Atencion personalizada 7
Asistenciatécnica 5

9) ¢Quéeslo queno le gustadel servicio que estale presta?
Velocidad 1
Precio 3
Seguridad 6
Facturacién 7
Servicio al cliente 5
Acceso acualquier hora 2
Atencion personalizada 8
Asistencia técnica 4

10) Si pudieramejorar €l servicio, ¢qué le gustaria que cambiara o qué mejoraria?
Velocidad
Precio
Seguridad
Facturacion
Servicio d cliente
Acceso acualquier hora 2
Atencion personalizada 8
Asistencia técnica 5
11) ¢Cree que esta pagando una tarifajusta?
19
NO 111
Tal vez 33

ANOPFPW
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No sabe 25
12) ¢Qué tarifa consideraria adecuada para un servicio de internet?
$10-$20 112
$21-$30 65
$31-$40 9
$41-+ 2
13) ¢Qué preferira usted?:
Un mejor servicio aun precio similar al que esta pagando 78
El mismo servicio por un precio mucho menor 95
NS/NR 15
14) Si seleofrece un mejor servicio aun mejor precio, ¢estaria usted dispuesto a cambiarse de compafia?
Si 109
NO 6
Tal vez 43
No sabe 30
15) ¢Cuéanto seria el méximo que pagaria por gastos de instalacién?
$1-$30 29
$31-$60 84
$61-$99 39
$100-+ 13
NS/NR 23

16) Si e gasto deinstalacion fuera por encimade los $100, ¢pagaria esta instal acidn fraccionada en 3-6
meses sin intereses?

S| 39
NO 135
NSNR 14

17) S seleofrecieraun servicio ilimitado en el cual Ud. pagaria $33 a mes sin recurrir a uso de su linea
telefénica, ¢estaria Ud. interesado en este servicio?

Sl 56

NO 69

Ta vez 63

18) ¢Qué factores son los més importantes para Ud. de un servicio de internet residencial ?

Velocidad 2

Precio 1

Seguridad 4

Facturacion 5

Servicio al cliente 6

Acceso acualquier hora 3
Atencion personalizada 8
Asistencia técnica 7



