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INTRODUCCION

En México el mercado interno se ha visto desfavorecido por el aumento de empresas
transnacionales que tienen mayor tecnologia, inversion y personal capacitado, que desplaza a
las empresas mexicanas que operan de manera artesanal, con casi ninguna organizacion y sin
un plan econdmico que indiqué si estan en buenas condiciones para operar.

Actualmente existe un lento crecimiento econdmico en México ya que no ha alcanzado mas del
2.5% el crecimiento del Producto Interno Bruto (PIB) durante los ultimos afios, inclusive hace 7
afnos el PIB tuvo una reduccién drastica del -6% situacion de la economia mexicana que tardo
mas de 2 afnos en recuperarse. Uno de los motores de desarrollo en una economia, es el
fortalecimiento del mercado interno, generando empleos, autoempleos, generacion de valor
agregado, asi como ingresos fiscales, que se logra solo a través de inversiones en las empresas
de cualquier tamano.

En este sentido, la idea del proyecto surgié por dos razones basicas: Las empresas son
importantes para el desarrollo econdmico de un pais y la tecnologia juega un papel muy
importante a nivel mundial actualmente, es por ello que surgié la idea de la creacion de Auratel
México. El proyecto consiste en la reventa de telefonia a través de una red IP, es decir, una
nueva tecnologia que no usa el cableado tradicional, sino que funciona a través de Internet, la
idea es sencilla, se compra una “bolsa de minutos” y se revende a un precio mas alto.

Esta tesis esta estructurada en 4 capitulos que son: 1.- El estudio de mercado que tiene como
caracteristicas principales, la presentacion del producto, los productos que existen en el
mercado, quienes van a consumir, las caracteristicas del consumidor, de la demanda y de la
oferta. 2.- El estudio técnico ofrecera un panorama de los aspectos geograficos de localizacién
en general de la empresa, los servicios que hay en el lugar en donde se establecera, el equipo
que utilizara y de qué forma estara distribuido y planeado el proyecto. 3.- El estudio econémico
que reune todas las inversiones necesarias para el inicio de la empresa, desde las inversiones
estimadas para gastos fijos, asi como inversiones diferidas y del capital de trabajo. 4.- La
evaluacion financiera permitira conocer la viabilidad del proyecto en términos econémicos, es
decir: si se obtendran utilidades y cuales son éstas. El valor presente neto, la tasa interna de
retorno, la relacion costo beneficio, el periodo de recuperacién de la inversién de este proyecto
son herramientas que ayudaran a saber si el proyecto cumplira con los beneficios econdmicos
necesarios para ponerlo en marcha. La ultima parte son las conclusiones que se tienen de ésta

tesis.



CAPITULO I. ESTUDIO DE MERCADO
1.- Producto en el mercado

1.1 Producto principal y subproductos, propiedades y usos.

Esta evaluacion de proyecto tiene como finalidad el poder distribuir una serie de productos
dedicados a la comunicacion. La tecnologia es un factor importante para poder implementar
estos servicios, un valor agregado que otorga la capacidad de reduccion los costos de manera
significativa, asi como una mejor administracion y diferentes usos en los sistemas de
comunicacion como son: llamadas entre usuarios sin costo, buzén de llamadas, menus de
entrada de llamadas, etcétera.
El producto principal de esta empresa son las llamadas a través de la tecnologia: Voz por
protocolo de internet (VolP por sus siglas en inglés). El protocolo de Internet es una tecnologia
que se creo desde 1978" por ARPANET (Advanced Research Projects Agency Network) que
en un principio fue para transmitir paquetes de informacion de forma segura en la agencia de
proyectos de investigacion avanzados de defensa de EUA.
Esta tecnologia actualmente esta al alcance de todos y consiste en transportar llamadas
telefénicas sobre una red IP de datos, lo que hace que la voz se pueda enviar en paquetes de
datos en lugar de enviarla de forma analdgica. Para esto es necesario contar con una red IP
gue no es mas que un numero que identifica de manera légica un dispositivo que utilice (Internet
protocol) ya sea por conexiones de area local o por aquellas que estan conectadas a Internet.
En términos comunes, la telefonia IP se usa a través de internet y lo que se necesita para poder
realizar llamadas con esta tecnologia es:

- Un dispositivo con el cual enlazar la llamada (aplicaciéon en celular, aplicacion en

computadora, Tablet, etcétera.).

" Sundaram, R. (Primavera de 2002). Massachusetts Institute of Technology. Recuperado el 11 de Noviembre de
2016, de http://mit.ocw.universia.net/18.996/s02/lecture-notes/lecture2_mit.pdf



- Internet (por el cual viajaran los paquetes de datos).

- Servidor de enlace (administrador de las llamadas).

- Receptor de la llamada (teléfono celular, teléfono fijo, aplicacion en computadora, Tablet,

etcétera.).

Esta tecnologia es parecida a las aplicaciones como WhatsApp o Skype vy la unica diferencia
es que tanto como el que hace la llamada como el que la recibe, debe contar con una aplicacion.
En el caso de éste servicio solo el que realiza la llamada debe contar con una aplicacion para
poder realizar llamadas y ésta puede ser usada para llamar a compafias como: Telcel, Telmex,
Movistar, lusacell, Unefon, 1zzi, Axtel, Totalplay, etcétera.
En éste proyecto se evaluara la viabilidad del mismo, solo con telefonia IP sin incluir productos
que ayudan a distribuir el servicio como: servidores, teléfonos IP, internet, etcétera. Dado que
se busca saber si el proyecto por si solo es rentable y si existen las condiciones para invertir en

desarrollo o compra de productos que complementen el servicio.
1.2 Normas minimas de calidad vigentes.

En México existe una institucion autbnoma encargada de que se cumpla la Constituciéon de
forma eficiente en la radiodifusion y telecomunicaciones en México, asi como de garantizar la
competencia para las tecnologias de informacion y comunicacion, asi como los servicios de
radiodifusion y telecomunicaciones llamada Instituto federal de telecomunicaciones en adelante
IFT. Esta institucién se cred a partir de las reformas en telecomunicaciones en México, que
fueron implementadas por el gobierno federal a partir del afio 2014.

Las leyes a revisar son las mas recientes implementadas a partir del 4 de septiembre de 2014
y que son las que actualmente rigen en el mercado de telecomunicaciones. Las condiciones
minimas, que establece el Instituto Federal de Comunicaciones (IFT) para la interconexion entre
concesionarios que operen redes publicas de telecomunicaciones, fueron publicadas en el
Diario Oficial de la Federacion (DOF) el 31 de diciembre de 20142. Estos lineamientos son para
concesionarios que operan las interconexiones, es decir; los que proveen directamente la

telefonia en México.

2 Diario Oficial de la Federacion (DOF). Consultado 20-05-2017 en
http://www.dof.gob.mx/nota_detalle.php?codigo=5377879&fecha=31/12/2014



Dado que el proyecto tendra un giro de comercializacion sin tener caracter de concesionario?,
se tendra que cumplir con esas normas, pero no directamente, sino a través del proveedor. Se
requiere un permiso que se otorga a los interesados en obtener una autorizacion para
establecer, operar y explotar una comercializadora de servicios de telecomunicaciones sin tener
el caracter de concesionario.
Los requisitos que hay que seguir para ser una comercializadora sin caracter de concesionario
son los siguientes*:

- ldentidad (nacionalidad mexicana, nombre, razon o denominacion social.

- Domicilio y datos de contrato.

- Representacion legal.
Se tiene que presentar una solicitud (ver anexo 1) al Instituto, el cual tiene la obligacion de
responder en un plazo no mayor de 30 dias.
Con esto, las autoridades otorgaran un plazo hasta de 10 afios prorrogables. Esta, tiene como
finalidad establecer, operar y explotar una comercializadora de servicios de
telecomunicaciones. El IFT tiene la obligacion de responder a ésta solicitud en un plazo no
mayor a 1 mes. Por lo que el tramite, es facil, rapido y econémico.
El lugar para poder realizar el tramite y el plazo para poder acreditar todo es de 15 dias en Av.
Insurgentes Sur 1143, Planta Baja, Colonia Noche Buena, Delegacion Benito Juarez, Codigo
Postal 03720, Ciudad de México, México.
Teléfonos: (55) 50 1540 00 o 01 800 200 01 20

1.3 Productos sustitutos o similares.

Los productos sustitutos o similares pueden ser, en este caso, algo complicado de identificar,
dado que la tecnologia ha avanzado de manera significativa en los ultimos afios y actualmente
existen diversas formas de comunicacion. En términos econdémicos, los bienes sustitutos no
son mas que los productos que dan la misma satisfaccion de necesidades®. En éste sentido,

las necesidades para satisfacer la demanda de ésta empresa, seran las comunicaciones de las

3 Instituto Federal de Telecomunicaciones (IFT). Consultado 21-05-2017 en
http://www.ift.org.mx/sites/default/files/contenidogeneral/industria/reglasparaelotorgamientodeautorizaciones.pdf
4 Instituto Federal de Telecomunicaciones (IFT). Consultado 21-05-2017 en
http://www.ift.org.mx/industria/tramites-y-servicios/inventario/solicitud-de-autorizacion-para-establecer-y-operar-o-
explotar-una-comercializadora-de-servicios-de

5 Montero, M.G., (2017). Facultad de economia y administracion. Ciudad de Meéxico: FCASUA.
http://fcasua.contad.unam.mx/apuntes/interiores/docs/20172/contaduria/2/apunte/LC_1255 29096 A Microecon
omia.pdf
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personas a través de la voz continua unicamente. De acuerdo con lo anterior, existen 4 tipos de
comunicacion por voz, pero solo 3 de ellos, pueden considerarse bienes sustitutos o similares:
Los que transmiten voz mediante una red aldambrica comunmente llamados (teléfonos fijos).

- Los que transmiten voz mediante una red inalambrica (Telefonia movil).

- Los que transmiten voz mediante Internet.

- Los que transmiten voz mediante sefales de Radio (Transmisién de voz no continua).
Red alambrica.

La red alambrica, no es mas que la telefonia convencional que viaja a través del cableado que
se tiene en casa, ésta es conocida como telefonia fija, no es posible tener movilidad de la linea
(ni llamadas de salida, ni de entrada), ya que para enviar o recibir la voz necesita una
infraestructura de cables. Para poder realizar llamadas se tiene que contratar una linea
telefénica que reciba y envie la voz de forma no simultanea (o se recibe o se envia) y de un
solo canal (no se pueden tener llamadas simultaneas).

Los servicios de red alambrica hasta hace unos 20 afos, habian sido los que se utilizaban
mayormente en México y el mundo. Aunque actualmente en México 87 de cada 100 habitantes
tienen teléfono celular®, no se ha desplazado completamente ésta forma de marcacioén, ya que
muchos mexicanos poseen un teléfono fijo en casa, ademas de sus teléfonos celulares. Existe
una tendencia positiva al consumo de telefonia fija en México, segun datos del INEGI, para
2001 el numero de hogares que contaban con telefonia fija, era de 40.3 por cada 100 hogares,
para 2011 habia llegado a 44.1 y en el tercer informe trimestral estadistico del IFT para 2016 la

penetracion de telefonia fija fue de 58 lineas por cada 100 hogares en México.” (Ver gréafica 1).

6 Miranda J.C. (2017). Tienen teléfono celular 87 de cada 100 habitantes en el pais, reporta ifetel. La jornada, p.
23 http://Iwww.jornada.unam.mx/2014/03/02/economia/023nleco

7 Instituto Federal de Telecomunicaciones (IFT). Consultado 25-05-2017
http://www.ift.org.mx/sites/default/files/contenidogeneral/estadisticas/3ite 16accvf.pdf
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Grafica 1.- Penetracién de telefonia fija por cada 100 Hogares en
México (2013-2016)
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Fuente: Elaboracion propia con datos obtenidos de INEGI e IFT

La grafica muestra el aumento en la penetracion de la telefonia fija, pero a pesar de que la linea
de tendencia sea al alza, se debe de analizar algunos puntos relevantes en cuanto a telefonia
fija se refiere.

El aumento en la penetracion es poco en términos absolutos al pasar de 40 a 58 hogares en 14
afios, siendo en promedio un aumento de 1.28 lineas por afio. Este aumento comparado con la
penetracion de la telefonia mévil es muy bajo, mientras que por otro lado no se ve reflejado el
aumento de trafico de minutos, si se analizan los ultimos 4 anos de flujo de llamadas (ver grafica
2).



Gréfica 2: Trafico de minutos de telefonia fija (2013-2017) Cientos de
millones de minutos
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Fuente: Elaboracion propia con datos del Banco de Informacién de Telecomunicaciones en IFT

De igual forma de junio de 2013 a agosto de 2017, mientras la inflacion en México tuvo una
tasa de crecimiento de 17.13% la variacién acumulada del indice de precios de comunicaciones
para servicios de telefonia fija fue de -4.9%3.

Este tipo de telefonia es provista por empresas como Telmex, Axtel, 1ZZ| Telecom, etcétera.
Son empresas muy bien posicionadas ademas de contar con infraestructura y capital necesario
para cubrir a toda la republica.

En conclusion, la telefonia fija dedicada a las empresas es la que compite directamente con la
telefonia IP, pero tiene muchas desventajas en cuanto a su servicio como tener que contratar
muchas lineas para poder realizar llamadas de diferentes personas al mismo tiempo, ademas
de tener que estar en un lugar fijo y no poder migrar tu nimero.

El aumento de las lineas analdgicas se puede explicar por los paquetes doble o triple play, que
ofrecen internet con lineas telefénicas y/o television satelital. Ademas de que los servicios de

telefonia movil cuentan con precios mas accesibles y con la comodidad de poder tener la

8 Instituto Federal de Telecomunicaciones (IFT). Consultado 26-05-2017
http://www.ift.org.mx/sites/default/files/contenidogeneral/estadisticas/analisistelecom1t2017acc.pdf
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movilidad necesaria. Por eso a pesar de ser mas lineas, se tiene una disminucion del consumo
real en llamadas.

La telefonia analdgica actualmente tiene paquetes de minutos “ilimitados” a cambio de un pago
fijo mensual, pero esto no es del todo cierto, los minutos “ilimitados” estan condicionados a un
servicio “normal” de llamadas, se pone entre comillas normal e ilimitado porque al hacer el
analisis de la oferta, se podra apreciar que se hacen contratos de ésta forma tratando de
engafar al cliente final.

La disminucion de los precios hasta “ilimitados” se explica porque han entrado diferentes
competidores al mercado de comunicaciones en México, el crecimiento de la telefonia mévil, la
disminucién de la demanda por nuevas tecnologias, el pésimo servicio recibido y la falta de

movilidad de las redes.
Telefonia movil

Comunmente llamada telefonia celular, la telefonia mévil cuenta con una penetracion agresiva
en los ultimos anos a nivel mundial. Aunque ésta penetracidn sea muy alta y tenga tendencias
al alza, no se va a considerar como competencia directa de la telefonia IP y a continuacion se
analizara el porqué.

Primero, el servicio que ofrecen las companiias de telefonia celular es personalizado, es decir
que la linea pertenece a 1 sola persona y no a un conjunto de ellas. Aunque podria utilizarse
asi, actualmente se usa un teléfono fijo para un grupo de personas y los celulares son
personales. La telefonia IP por el contrario puede utilizarse de forma simultanea.

El servicio tiene que ser integral, es decir que se necesita forzcosamente vender un teléfono
movil para que ésta telefonia sea funcional. En la telefonia IP se necesita también un dispositivo,
pero éste no tiene que ser un teléfono necesariamente, puede ser una computadora, Tablet,
Smartphone, Teléfono IP o cualquier dispositivo que pueda conectarse a internet.

A pesar del aumento de demanda que se da por un cambio en los habitos de consumo, mas
que por los beneficios del sector y un aumento en la oferta de servicios (Este aumento de oferta
no es absoluto. Realmente el aumento de la oferta fue mas por la entrada de nuevas empresas
al mercado, quitando clientes a América mdvil a través de los precios y no en una generacion
de nueva demanda) con la entrada de nuevas empresas al sector, la telefonia celular sigue

siendo de alto costo, dadas las caracteristicas del servicio y de la infraestructura que se utiliza.
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El servicio de telefonia mévil es casi del mismo precio que la telefonia fija, con la diferencia que
ésta ofrece doble play, es decir, internet y telefonia.

En 2013 la demanda de servicios era de 104 millones de lineas moviles, mas de 5 veces el
numero de lineas fijas y para 2017 ha aumentado a 112.19, la variacién acumulada de junio de
2013 a 2017, a pesar de la inflacion en México, ésta variacion fue de -42.7% y aun con esto,
sigue teniendo casi los mismos precios que la telefonia fija y mas altos que la telefonia IP. (Ver

cuadro 1).

Cuadro 1. Precios de paguetes de telefonia fija e Internet

Compaiiia Servicio Precio Fijos Celulares Megas
Telefonia fija
Soiea | Telsfonia + $389.00 200 200 ilimitados
internet ilimitado
Telefonia + llamadas minutos I
ZZI | ntemet ilimitado | 940900 | iimitadas | ilimitados llimitados
Axtel | . [Telefonia + $344.00 | llamadas 100 ilimitados
internet ilimitado ilimitadas minutos
Telefonia Celular
. Telefonia + llamadas minutos
Movistar | . \cretiimitado | 21900 | jimitadas | ilimitados 2048
Telefonia + llamadas minutos
AT&T | i ternet limitado | ©299:00 | iimitadas | ilimitados 1536
Telefonia + llamadas minutos
Telcel | iemet limitado | 229900 | iimitadas | ilimitados 1500
Internet
Telecable Solo internet $200.00 - - ilimitados
Cablecom Solo internet $200.00 - - ilimitados
Gigacable Solo internet $249.00 - - ilimitados
Total Play Solo internet $210.00 - - ilimitados

Fuente: Elaboracion propia con datos obtenidos del comparador de precios de IFT, asi como directamente de las paginas de

las compaiiias.

Como se puede observar en el cuadro 1, contratar un paquete completo de telefonia fija e
internet, cuesta casi lo mismo que contratar solo internet y una linea de telefonia celular, por
ejemplo: contratar Telmex contaria $389 al mes y contratar movistar y telecable para tener los

mismos servicios costaria $419, una diferencia de $30.

9 Instituto Federal de Telecomunicaciones (IFT). Consultado 29-05-2017

http://www.ift.org.mx/sites/default/files/contenidogeneral/estadisticas/analisistelecom1t2017acc.pdf
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Otro punto por lo que se considera que la telefonia moévil no es competencia directa de la
telefonia IP, es la recepcion de la sefial. Si se tuviera que dar un celular a cada persona de la
empresa para sustituir a la telefonia fija, algunos podrian tener sefial en las horas laborales,
mientas que otros no. Esta sefial varia por unos metros, y puede que se tenga diferencias de
sefal en el mismo espacio laboral.

Las personas tendrian que adquirir un teléfono celular para tener las llamadas, y si se trata de
una empresa, tendria que destinar una parte de su ingreso a comprar un celular para cada uno
de sus empleados.

Por ultimo y aunque pareciera algo insignificante, la comodidad de la llamada seria una cosa a

considerar, dado que, a periodos largos de llamada con un celular, se hace bastante incomodo.
Voz por internet

Este tipo de llamada, es una llamada que necesita una conexién a internet para ser realizada,
algunos ejemplos de ellas son WhatsApp o Skype. Tampoco se considera que sea una
competencia directa de la telefonia IP ya que este tipo de conexiones, no pueden hacer
llamadas a teléfonos fijos o celulares, solamente pueden realizar llamadas a sus mismas
aplicaciones.

El precio de estos servicios es gratuito, pero las llamadas por voz a través de internet con
celulares en México son de muy mala calidad, dado que las conexiones existentes en México

de internet son de muy mala calidad ademas de costosas en comparacion a otros paises.
1.4 Productos complementarios

Los productos complementarios en el caso de la telefonia VolP, la mayoria tienen que ver con
los productos destinados a que se pueda realizar la conexién entre la persona que marca y el
receptor. Aunque estos productos sean totalmente necesarios para proporcionar
completamente el servicio, no quiere decir que se tengan que vender en paquete, ya que existen
diferentes formas de obtenerlos sin necesidad de ser provistos por ésta empresa, un ejemplo
de éste es el internet, aunque es necesario, muchas personas cuentan ya con este servicio que
utilizan para otras necesidades. Otro tipo de productos complementarios, son los que son

destinados a la mejora de la comunicacion, la comodidad, la automatizacion, etcétera.

Internet
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Este servicio es proporcionado por proveedores como TELMEX, AXTEL, TOTAL PLAY,
etcétera. Y no es mas que la conexién a la red mediante un router, ya sea via wifi o por conexién
LAN. (Ver anexo 2).

Teléfonos IP

Estos teléfonos tienen la caracteristica de ser unicamente para telefonia VolP, es decir que
tienen una entrada LAN (a la red) y no una entrada analégica (en una roseta). Existen diferentes
modelos de estos teléfonos, algunos tan sencillos como cualquier teléfono de casa, asi como
teléfonos con una tecnologia sofisticada, con camaras digitales, servicios de conferencia,

etcétera. (ver anexo 2)
Softphones

Como su nombre lo indica, estos teléfonos son “soft” es decir que no tienen una forma fisica,
unicamente es un soft’-ware que se instala en una computadora, Tablet, celular, etcétera. Y
que tiene las mismas funciones que un teléfono convencional, aunado a los servicios de
telefonia IP (llamada tripartita, buzén de voz, conferencia, varias lineas sip, etcétera.) (Ver

anexo 2)
PBX (“Private Branch Exchange”)

Los servidores pueden ser de 2 tipos: servidores virtuales y servidores fisicos.

No es mas que una central por la cual pasa la telefonia para ser distribuida como se requiera.
Dentro de estos servidores se coloca un software para que puedan funcionar como centrales
de telefonia IP, y existen muchas plataformas para ello (A2billing, elastisk, Issabel, etcétera.).
Los servidores fisicos se pueden ver y tocar fisicamente, son como CPU’s en donde se
almacena toda la informacién de forma fisica, mientras que, en los virtuales, la informacion se

almacena en la red, en la nube, de forma virtual o como se quiera decir. (Ver anexo 2)
ATAS

Las ATAS son Gateways (dispositivo que permite interconectar diferentes redes), que
convierten los paquetes de datos a una forma analdgica, es decir que a estos dispositivos se
puede conectar un teléfono analdgico (como los que hay en casa) y lo convierte en un teléfono

IP. (Ver anexo 2).

14



Botoneras

Las botoneras son dispositivos con los cuales se puede realizar una llamada mediante una
diadema con micréfono y unicamente teniendo un teclado con los numeros necesarios para el

marcado. (Ver anexo 2)
Dispositivos electronicos de conexion.

Estos dispositivos no se utilizan directamente para la conexion IP, pero de igual forma sin ellos,
no se podria accesar a los servicios VoIP. Estos dispositivos electronicos son: computadoras,

tablets, teléfonos celulares (smatphones) y monitores para servidores. (Ver anexo 2)
1.5 Presentacion.

Ya que el producto en cuestion es un servicio, no tiene forma fisica. La presentacién consiste
en un plan de precios dependiendo de la capacidad de marcacion de cada cliente. Para ello se
crearon unas tablas de precios que se usaran dependiendo de la demanda del cliente. (ver

cuadro 2).

Cuadro 2. Precio promedio por rango de clientes

Empleados Celular por minuto | Fijo por minuto
de0Oab $0.40 $0.12
de7a13 $0.20 $0.12

de 14 a 20 $0.18 $0.12
mas de 20 $0.15 $0.12

Fuente: Estos precios fueron construidos con base en el estudio de la oferta y la demanda.

2.- Area de mercado.
2.1 Poblacién consumidora

Es importante destacar que, dada la caracteristica del servicio, se puede proveer directamente
a cualquier persona interesada en el servicio en cualquier parte del mundo. Las barreras para
la comercializacion de este servicio, serian las normas en comunicaciones de cada pais, el
idioma, las formas de pago y las instalaciones especiales que requiera el cliente. Como es de
conveniencia saber si el servicio es redituable econdmicamente, se han hecho algunas
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abstracciones de la totalidad del proyecto, algunas como: solo se observara la telefonia por si
sola sin ningun complemento y el area de mercado sera de la Ciudad de México por 2 sencillas
razones, los socios viven en la ciudad, y en cuanto a callcenters es una ciudad econémicamente
muy activa en comparacion a otras ciudades de México.°

Con los cambios tecnoldgicos que vive el mundo, es importante conocer en general a qué tipo
de personas se quiere dirigir. La tecnologia ha brindado mas espacios de comunicacion a nivel
global de forma mas sencilla, mas barata y cada vez con mejoras en los servicios. Tan solo en
México el servicio de telecomunicaciones se ha incrementado de una manera que no se tenia
pensado, la participacién de las telecomunicaciones del producto interno global aumenté del
1.79 en 2003 al 3.12 en 2010'".

Como ya se analiz6 en los productos sustitutos, existe un niumero importante de personas que
utilizan la telefonia en México, pero no se podra llegar a todos ellos de manera directa, e incluso

no se podra llegar a todos, aunque haya un intermediario como se explicara a continuacion.
Descartando a la poblacion consumidora

En primera instancia, ésta empresa seria la encargada de la reventa de servicios de
telecomunicacién por VolP y no seria la encarga de realizar las llamadas directamente, en este
sentido se tendra que llegar a la poblacion que se encarga de realizar las llamadas a los
usuarios finales, tales como empresas de telemarketing o empresas con flujo de llamadas
considerables.

Tanto los hogares como los usuarios en la telefonia movil no seran de interés para éste analisis,
debido a que las llamadas realizadas por éstos agentes son de caracter personal y no de
caracter comercial.

Dentro de los hogares, las llamadas son de caracter personal y existen otro tipo de dificultades
de mercado, que hacen a éste sector poco probable de llegar actualmente. Uno de las barreras
seria la competencia en éste mercado, las grandes empresas ofrecen un servicio doble play o
triple play para éste sector en particular y las llamadas telefonicas pasan a segundo término,

tanto que los proveedores de éste servicio ofrecen llamadas “ilimitadas” a sus usuarios.

0 Ramirez, Erick (2009, diciembre 15). “Call centers” representan 2.5% de la PEA: UNAM. El economista 2009.
http://eleconomista.com.mx/sistema-financiero/2009/12/15/%E2%80%9Ccall-centers%E2%80%9D-representan-
25-pea-unam

" Gonzales R. Guillermo (22 junio 2012). Estadisticas TIC en México. México: INEGI.

http://www.inegi.org.mx/eventos/2012/registro_admitivos_2012/doc/M%C3%A9xico_Cofetel.pdf
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La telefonia VolP necesita como ya se menciond, necesariamente de la conexién a internet y
si los proveedores actuales ofrecen éste servicio en conjunto, no se podra entrar a ese mercado
a menos que los hogares necesitaran por alguna razon realizar llamadas de al menos 2 lineas
simultdneamente.

El mismo problema surge con la telefonia movil, dado que se ofrecen servicios juntos y la
calidad del internet es muy mala, en éste sentido habria 2 inconvenientes: la conexién por VolP
seria de muy mala calidad y solo se podria realizar si tienen un paquete de internet en su celular.
Solo quedaria un grupo de consumidores que no se ha descartado, los que utilizan la telefonia
fijla pero no para uso residencial si no comercial, es decir, las empresas que se encargan
directamente de realizar llamadas (callcenters o contact centers) y las empresas que no se
dedican a éstos servicios directamente, pero de igual forma usan las llamadas para uso

comercial.
2.2 Ingreso del consumidor

Como ya se analizd, este proyecto estara enfocado en las empresas que utilizan lineas
analodgicas para uso comercial.

Cualquier empresa usa la telefonia para comunicarse con sus clientes, proveedores, oficinas,
etcétera. Actualmente los servicios de callcenter se utilizan para las diferentes empresas sin
importar su giro, podemos ver desde bancos como Bancomer, laboratorios clinicos como
Chopo, incluso instituciones gubernamentales como INEGI, cuentan con un area destinada a la
realizacion de llamadas, o bien al recibo de llamadas comerciales.

Dado que no es de especial interés el giro de las empresas a las que se va a dirigir el producto,
se tomara el promedio de ingreso de las principales 10 ramas mas importantes dentro de la
micro, pequefia, mediana y gran empresa.

Segun el informe de INEGI de micro, pequefia y mediana empresa, para el censo econémico
realizado en 2014, las empresas micro tienen un ingreso promedio de $ 63,825.42 mensuales,
mientras que las empresas pequefias tienen un ingreso promedio de $ 2,097,387.04 al mes."?
Clasificando a las empresas en el numero de sus empleados de la siguiente forma (ver cuadro
3):

12 Instituto Nacional de Estadistica y Geografia (INEGI). Consultado 18-06-2017
http://internet.contenidos.inegi.org.mx/contenidos/productos//prod_serv/contenidos/espanol/bvinegi/productos/nu
eva_estruc/702825077952.pdf
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Tipo de empresa Industria Comercio Servicios
micro 0-30 0-5 0-20
pequena 31-100 jun-20 21-50
mediana 101-500 21-100 51-100
Gran 501 en adelante | 101 en adelante | 101 en adelante

Fuente: Elaboracion propia con datos de INEGI

3 Comportamiento de la demanda
3.1 Caracteristicas tedricas de la demanda

“Se entiende por demanda a la cantidad de bienes y servicios que el mercado requiere o solicita
para buscar la satisfaccion de una necesidad especifica a un precio determinado” (Urbina,
2001) ™3

Como se ha estudiado con anterioridad, la demanda estara definida por las empresas que
consumen un numero de llamadas telefénicas de manera no convencional y normalmente se
encuentran en los callcenters. Es complicado determinar la cantidad de empresas que se
dedican a la actividad de callcenter, ya que existen empresas que no forman parte del rubro de
callcenters y sin embargo se dedican a ello, ya sea para vender mas, para realizar cobros, para
realizar encuestas, etcétera. Asi como también existen callcenters que laboran a través de
personas fisicas con actividad empresarial, o empresas dedicadas a “servicios”, que no se
cuentan como servicios dedicados a telemarketing. Actualmente empresas como Bancomer,
Televisa entre otras tantas, tienen personal dedicado al contacto de personas via telefénica.
Para poder revisar la poblacion consumidora, se tomaron datos del Instituto Mexicano de
Teleservicios (IMT), que cuenta con las estadisticas mas completas en cuanto a servicios de
telemarketing. Segun el IMT el dato para la Ciudad de México de las empresas registradas
dedicadas al callcenter para la CDMX en 2016 es de 59 empresas, teniendo un total de 70,092
ejecutivos (personas que se dedican a marcar por teléfono.)'

Hay que tomar en cuenta, que esta cifra esta determinada por las empresas que cuentan con

un régimen de incorporacion fiscal para personas morales y que estan dadas de alta ante a

3Gabriel Baca Urbina, Evaluacion de Proyectos, Mc Graw Hill, 2001. Pag. 17
4 Instituto Mexicano de Telecomunicaciones (IMT). Consultado 18-06-2017 en http://imt.com.mx/wp-
content/uploads/2017/04/Censo-Nacional-de-Agencias-2016.pdf
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SHCP (Secretaria de Hacienda y Crédito Publico) en el giro de “servicios” con actividad
empresarial de “contact center”.

Pero existen muchas mas empresas dedicadas a éste rubro que no cuentan con actas
constitutivas dedicadas a estos “servicios”, algunas de ellas son personas fisicas con actividad
empresarial que segun la SHCP son “Quienes realicen actividades comerciales, industriales,
de autotransporte, agricolas, ganaderas, de pesca o silvicolas (Para tributar en este régimen
no se establece un limite de ingresos). Por ejemplo: talleres mecanicos, imprentas,
restaurantes, cafeterias, cocinas econdmicas, cantinas, bares, tiendas de abarrotes,
miscelaneas; minisupers, escuelas; kinders, guarderias, ferreterias, refaccionarias, entre otras”
O en su caso con el régimen de incorporacion fiscal que segun la SHCP son “Los contribuyentes
personas fisicas que realicen actividades empresariales, que vendan bienes o presten servicios
por los que no se requiera para su realizacion titulo profesional, asi como aquellos que realicen
las actividades sefialadas y que ademas obtengan ingresos por sueldos o salarios, asimilados
a salarios o ingresos por intereses, siempre que el total de los ingresos obtenidos en el ejercicio
inmediato anterior por los conceptos mencionados, en su conjunto no hubiera excedido de la
cantidad de dos millones de pesos. Como ejemplo de actividades empresariales: Fondas,
miscelaneas, salones de belleza, refaccionarias, talleres mecanicos, tintorerias, carnicerias,
papelerias, fruterias, ente otras.”

Por lo tanto y como ya se ha mencionado el analisis estara enfocado en las empresas que
realizan llamadas sin importar el giro de las mismas, es decir, los servicios fijos no residenciales.
“‘Existen 2 tipos de informacién: las fuentes primarias, que consisten basicamente en
investigacion de campo por medio de encuestas y secundarias, que se integran con toda la
informacion escrita sobre el tema, ya sean estadisticas gubernamentales o de la propia
empresa.”’®

Se entrevistaron a 67 agentes dedicados al contacto de personas mediante telefonia, entre ellos
existian personas fisicas y morales, asi como duefios administradores o supervisores de las
mismas. “Para medir la actitud de un usuario hacia cualquier situacion no se debe hacer solo
una pregunta, si no cuando menos 2. Como recomendacion para aplicar encuestas en la
evaluacion de un proyecto se sugieren las siguientes categorias:

- Perspectivas del mercado en volumen probable de ventas

5 Gabriel Baca Urbina, Evaluacion de Proyectos, Mc Graw Hill, 2001. Pag. 15
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Perspectivas de precios en el mercado

Facilidad de penetracion en el mercado

Problemas de los intermediarios con los proveedores actuales de productos similares
(calidad, precio, tiempo de entrega, etcétera.)

Habitos de consumo en productos similares en el mercado” 16

De acuerdo con esto se elabord una encuesta, con la cual se podra obtener datos aproximados

del mercado al que se quiere llegar. (ver anexo 3). Se hicieron un total de 10 preguntas que

tienen la finalidad de englobar los aspectos mas relevantes de categorias que sugiere Urbina

Bacca, para poder realizar un mejor analisis.

1.- ¢ Cual es su nombre?

2.- ¢ Qué puesto tiene actualmente?

3.- ¢ Cuantas personas actualmente marcan por teléfono en la empresa?

4.- ; Cuantos minutos en promedio marca cada asesor por turno?

5.- ¢ Cuanto gastas en promedio al mes de telefonia?

6.- ¢ Cuanto paga actualmente por minuto en telefonia?

7.- ¢ Cuanto es lo que mas has pagado mensualmente?

8.- ¢ Cambiarias a tu actual proveedor por un mejor precio?

9.- 4 Qué compainiia usas actualmente?

10.- ¢ Cuanto tiempo llevas con esta compania?

11.- ¢, Que problemas tienes actualmente con tu telefonia?

De acuerdo a los resultados se pueden obtener las siguientes conclusiones.

Volumen probable de ventas

Para poder estimas el valor probable de ventas se usaron las siguientes preguntas:

1.- ¢ Cuantas personas actualmente marcan por teléfono en la empresa?

2.- ; Cuanto gastas en promedio al mes de telefonia?

En donde se encontré que el 47.8% realiza un gasto de mas de $20,000 mensuales, el 38.8%
de $10,000 a $20,000 y el 13% de $1 a $10,0000 (Ver Cuadro 4).

6 Gabriel Baca Urbina, Evaluacion de Proyectos, Mc Graw Hill, 2001. Pag. 31,38.
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Esto quiere decir que la mayoria se encuentra pagando actualmente mas de $10,000 al mes en
telefonia, hay que tomar en cuenta que las empresas encuestadas se dedican al rubro de

callcenters en la Ciudad de México, por lo que la telefonia es uno de sus insumos principales.

Cuadro 4 Gasto mensual en telefonia

Concepto Numero Porcentaje
$1-$10,000 9 13.4%
$10,001-20,000 26 38.8%
Mas de 20,000 32 47.8%
Total 67 100.0%

Fuente: Elaboracién propia con datos de la encuesta (ver anexo 3)

Grafica 3. Gasto en telefonia promedio mensual

13.4%, 13%

47.8%, 48%

38.8%, 39%

®$1-$10,000 =$10,001-20,000 = Mas de 20,000

Fuente: Elaboracion propia con datos de la encuesta (ver anexo 3)
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Perspectivas de precios en el mercado

Dentro de la perspectiva del mercado se utilizaron preguntas concretas de los precios que
actualmente tienen y se usaron las siguientes:

1.- ¢ Cuanto paga actualmente por minuto en telefonia?

2.- ¢ Cuanto es lo que mas has pagado mensualmente?

3.- ¢ Qué compaiiia usas actualmente?

Dentro de la encuesta se puede observar que el precio tiene relacion inversa con las personas
que emplean, es decir, que a mayor numero de empleados los precios promedio disminuyen,
esto es una especie de “mayoreo”, a mayor consumo, mejores precios para el cliente. Para
poder observar mejor este comportamiento, se promedio el precio que tienen las empresas
dependiendo del numero de empleados que tienen, de esta forma se puede observar mejor la

disminucién ya mencionada. (ver Cuadro 5).

Tabla 5. Precio promedio por rango de clientes

Empleados Celular por minuto Fijo por minuto
de0ab $0.47 $0.16
de7a13 $0.28 $0.17

de 14 a 20 $0.21 $0.16

mas de 20 $0.18 $0.17

Fuente: Elaboraciéon propia con datos de la encuesta (ver anexo 3)

El precio de celulares varia conforme van cambiando los empleados, siendo en promedio de
$0.47 cuando existen de 1-6 empleados, mientras que el precio de mas de 20 empleados es de
tan solo $0.18 centavos.

Aunque los precios disminuyan cuando se aumentan los empleados, el gasto mensual maximo
que han realizado las empresas encuestadas no disminuye de $15,000.00. Esto significa que
la disminucidn de los precios se compensa con el gasto total asignado para la telefonia como

se puede observar en la siguiente tabla (ver cuadro 6).
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Concepto Numero Porcentaje
$15,000 - $25,000 18 26.9%
$25,000 o mas 49 73.1%

Fuente: Elaboracion propia con datos de la encuesta (ver anexo 3)

Para poder analizar a la competencia y los precios que manejan, se les preguntd por sus
proveedores actuales y de acuerdo con esto la participacion de las empresas en la encuesta se
encuentra distribuida de la siguiente forma: TELMEX la empresa con mas participacion dentro
del mercado con un 42%, seguido de Cablevision (1ZZ1) con un 18%, Axtel y Maxcom con un

16% de los encuestados (ver grafica 4).

Grafica 4. Participacion de las empresas en la encuesta

18%

42%

5%

3%
16%

OTelmex ©OTotal Play Maxcom Telefonia VolP OAxtel ©O1ZZI

Fuente: Elaboraciéon propia con datos de la encuesta (ver anexo 3)

23



Facilidad de penetracion en el mercado

Para poder analizar qué tan complicado es entrar al mercado, se les pregunté a los
encuestados:

1.- ¢ Cambiarias a tu actual proveedor por un mejor precio, servicio o calidad?

2.- ¢ Cuanto tiempo llevas con esta compania?

3.- ¢ Qué problemas tienes actualmente con tu telefonia?

En esta parte de la encuesta se puede observar que el 48% de las empresas no les gustaria
cambiarse, pero mas del 50% estaria dispuesto a cambiarse (Cuadro 7). Esto es un buen
indicador de que es posible ingresar al mercado, teniendo en cuenta lo que no les gusta de sus

actuales proveedores como se analizara mas adelante.

Cuadro 7. Personas que podrian cambiar de proveedor por mejores

condiciones

Concepto Numero Porcentaje
Si 39 58%
No 28 42%

Fuente: Elaboracién propia con datos de la encuesta (ver anexo 3)

También se analizé6 a las compafias que se encuentran con mayor vulnerabilidad en el
mercado, ya sea por precios altos, fallas en servicio o atencion a clientes. EI competidor mas
vulnerable es Telmex con un 56.4% de los encuestados, seguido de Axtel y cablevision (1ZZI)

con un 12.8% y Maxcom con un 10.3% (ver cuadro 8).

adro 8 ompanias que camblaria

Concepto Numero Porcentaje
Telmex 22 56.4%
Total Play 1 2.6%
Maxcom 4 10.3%
Telefonia VolP 2 5.1%
Axtel 5 12.8%
Cablevision (1221) 5 12.8%

Fuente: Elaboracion propia con datos de la encuesta (ver anexo 3)




A pesar de ser Telmex el proveedor con mayor participacion en el mercado, los encuestados
estan mas dispuestos a cambiar a Telmex que a otra compaiiia, lo que indica una buena
oportunidad de mercado para la telefonia IP.
Problemas de los intermediarios con los proveedores actuales de productos similares (calidad,
precio, tiempo de entrega, etcétera)
Para ver los problemas con los proveedores se construyeron 3 conceptos generales que
abarcan 3 de los problemas mas importantes de los proveedores:
- Servicio: Atencion a clientes, tiempo de respuesta de un problema, calidad en la atencion
etcétera.
- Precio: Precios altos de su servicio.
- Calidad: Se refiere a si el servicio que reciben es bueno en audio, contactacion, rapidez,
etcétera.
De esta forma se puede saber cuales son los problemas que se manifiestan de la competencia,
para poder potencializar herramientas para solucion de éstos problemas para el proyecto. Los

resultados quedaron de la siguiente forma (ver cuadro 9):

Cuadro 9. ¢Qué es lo malo de sus proveedores?

Concepto Numero Porcentaje
Precio 51 76.12%
Servicio 9 13.43%
Calidad 7 10.45%

Fuente: Elaboracion propia con datos de la encuesta (ver anexo 3)

Lo que se puede observar es que el precio con un 76.12% de los encuestados, es el concepto
que mayor participacion tiene, seguido de la calidad con un 13.43%. Esto quiere decir que si se
mejora el precio el mercado puede favorecer la penetracion de la nueva empresa.

Mientras que los afos que han estado con estas companias no es mucho, Telmex es el que
mayor tiempo tiene con los clientes quedando en promedio de la siguiente forma (ver cuadro
10).
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Cuadro 10. Aiios promedio de servicio

Concepto Anos
Telmex 7
Total Play 4
Maxcom 3
Telefonia VolP 4

Fuente: Elaboraciéon propia con datos de la encuesta (ver anexo 3)

Los afios indican la “fidelidad” que puede tener una empresa a su proveedor y si puede ser una

facil penetracion al mercado.
Conclusion de la encuesta.

El gasto que realizan las compafiias encuestadas, es mas de $ 20,000.00 pesos al mes, lo que
quiere decir que cada una de estas empresas tiene un gasto fuerte en comunicacion telefénica.
Las empresas que realizan éste tipo de gasto, se encuentran con un promedio de 20 personas
que marcan desde su centro, mientras que, de 10 a 20 mil pesos, el promedio de trabajadores
es de 11 empleados.

El precio esta sujeto al numero de empleados que tienen, ya que se les vende como “Mayoreo”,
entre mas consumo tienen, mejor precio es el que piden al proveedor. Y aunque se invierte
mucho en la comunicacion, estas empresas estan dispuestas a pagar mas por el servicio, ya
que es la telefonia su “insumo” principal.

Aunque solo el 58% de las personas encuestadas estan dispuestas a cambiarse de proveedor,
el 67% se quejaron del precio con sus proveedores, por lo que es una buena sefal de que
puede haber una buena penetracién de mercado, con una estrategia agresiva de precios.
Telmex es la empresa con mas afios promedio en las empresas encuestadas, esto quiere decir
que las personas son “leales” de cierta forma a la marca, aunque existen otras contras para
Telmex, como que es la compaiia que mas cambiarian y tiene una buena participacion del

mercado.
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3.2 Situacioén Actual
Datos de fuentes secundarias.

Los datos secundarios para analizar la demanda proporcionaran una idea mas clara del
mercado, la facilidad de penetracion, la competencia directa y las debilidades de las mismas.
Dentro de éstas fuentes se encontraron 24 empresas dedicadas al servicio de telefonia fija en
todo México. La participacion de estas empresas a nivel Nacional se encuentra de la siguiente

forma (cuadro 11):

Cuadro 11. Participacién de empresas de servicios telefonicos fijos totales (residenciales y no

residenciales) a nivel nacional 2013-2017

Nu(rjneero Nomtl)re comercial de 2013 2014 2015 2016 2017 Promedio
empresa aempresa 2013-2017
1 ALESTRA 0.12% 012% 0.17% 025% 029%  0.19%
2 AVANTEL 0.10% 009% 0.07% 006% 005%  0.07%
3 AXTEL 486% 478% 435% 3.87% 359%  4.29%
4 BESTPHONE 433% 436% 485% 435% 3.72%  4.32%
5 CABLECOM 0.81% 1.03% 125% 145% 142%  1.19%
6 CABLEMAS 170%  2.04% 2.62% 3.29% 3.30%  2.59%
7 CABLEVISION 193% 2.30% 315% 3.99% 4.05%  3.08%
8 CABLEVISIONRED  0.26% 0.30% 043% 047% 049%  0.39%
9 CONVERGIA 0.00% 001% 001% 000% 000%  0.00%
10 GTM 6.63% 741% 7.34% 000% 000%  4.28%
11 LOGITEL 0.02% 000% 0.00% 000% 000%  0.00%
12 MARCATEL 0.10% 0.13% 0.15% 0.17% 018%  0.14%
13 MAXCOM 164%  1.56% 149% 1.39% 1.04%  1.43%
14 MCM TELECOM 0.91% 1.00% 098% 115% 127%  1.06%
15 MEGACABLE 293% 342% 424% 511% 610%  4.36%
16 SYS.NET.MX 0.01% 0.00% 0.00% 0.00% 000%  0.00%
17 TELEFONICA 0.00% 0.00% 0.00% 562% 415%  1.95%
18 INIEFL{EI\/@I'SH L 068% 091% 1.46% 250% 297%  1.71%
19 TELMEX 69.82% 67.14% 63.60% 61.26% 61.68%  64.70%
20 TELNOR 233% 225% 220% 223% 229%  2.26%
21 TOTALPLAY 0.71% 1.09% 154% 2.73% 340%  1.89%
22 TRANSTELCO 0.01% 001% 001% 001% 001%  0.01%
23 TV REY 0.00% 001% 002% 002% 001%  0.01%
24 COMUN\I/&TCIONES 0.10% 0.06% 0.08% 0.10% 000%  0.07%

Fuente: Elaboracion propia con datos del Banco de Informacion de IFT que se pueden consultar en
https://bit.ift.org.mx/BitWebApp
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Como se puede observar, el mayor proveedor a nivel nacional es Telmex con un 64.7% de la
participacion nacional, seguido de Megacable con 4.36%, Bestphone con 4.32% y Axtel con
4.29%. Esto coincide con la encuesta realizada en que la compania con mayor participacién es
Telmex.

Aparecen también nuevas empresas que los encuestados no mencionan como: Bestphone y
Megacable con una participacion importante del mercado.

De las 24 empresas que proveen telefonia en la Republica Mexicana, solo 19 proveen a la

Ciudad de México y la participacion para la CDMX es la siguiente (ver cuadro 12):

Cuadro 12. Participacién de empresas de servicios telefonicos fijos totales

(residenciales y no residenciales) en la CDMX 2013-2017

NUmero .
de AR D G2

empres Empresa 2013 2014 2015 2016 2017 participacio
a n 2013-2017
1 ALESTRA 0.19% 0.19% 0.21% 0.24% 0.28% 0.23%
2 AVANTEL 0.39% 0.34% 0.29% 0.25% 0.23% 0.30%
3 AXTEL 6.69% 6.33% 5.57% 5.71% 0.00% 4.86%
4 BESTPHONE 8.73% 8.61% 10.43% 8.91% 8.42% 9.02%
5 CABLECOM 0.49% 0.56% 0.68% 0.82% 0.00% 0.51%
6 CABLEMAS 0.00% 0.00% 0.00% 0.17% 0.00% 0.03%
7 CABLEVISION 7.51% 8.65% 11.38% 13.87% 15.98% 11.48%
8 CONVERGIA 0.02%  0.03% 0.03% 0.02% 0.02% 0.02%
9 GTM 6.96% 8.40% 7.91% 0.00% 0.00% 4.65%
10 LOGITEL 0.01% 0.00% 0.00% 0.00% 0.00% 0.00%
11 MARCATEL 0.18% 0.25% 0.31% 0.29% 0.23% 0.25%
12 MAXCOM 1.31% 1.65% 2.02% 2.32% 2.63% 1.98%
13 CElENL 339% 362%  352%  459%  579%  4.18%
14 MEGACABLE 0.00% 0.00% 0.00% 0.00% 0.00% 0.00%
15 SYS.NET.MX 0.03% 0.00% 0.00% 0.00% 0.00% 0.01%
16 TELEFONICA 0.00% 0.00% 0.00% 7.63% 6.27% 2.78%
17 TELMEX 61.54% 58.35% 54.52% 51.08% 55.16% 56.13%
18 TOTALPLAY 2.57% 3.02% 3.14% 4.09%  4.99% 3.56%
19 TRANSTELCO 0.00% 0.00% 0.00% 0.00% 0.00% 0.00%

Fuente: Elaboracion propia con datos del Banco de Informacion de IFT que se pueden consultar en
https://bit.ift.org.mx/BitWebApp
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En la ciudad de México la participacion es un poco diferente, Telmex sigue siendo el principal

proveedor con un 56.13% de participacion, seguido de Cablevision (I1ZZI) con un 11.48%,
Bestphone con 9.02% y Axtel 4.86%.

De igual forma se pueden observar 3 competidores con gran parte del mercado: Telmex,

Cablevision y Axtel, que coinciden con las personas encuestadas.

Pero lo que interesa de manera contundente, son las empresas que proveen telefonia NO

residencial, para la Ciudad de México. De esta forma se podra observar que compafiia prefiere

la demanda del mercado al que se quiere llegar.

La participacion de las empresas que proveen telefonia para NO residenciales, tiene la

distribucion de la siguiente forma (ver cuadro 13):

Cuadro 13. Participacién de empresas de servicios telefonicos fijos no

residenciales en la CDMX 2013-2017

Numero Promedio de
de Empresa 2013 2014 2015 2016 2017 |participacion

empresa 2013-2017
1 ALESTRA 0.19% 0.23% 053% 061% 0.77% 0.46%
2 AVANTEL 1.02% 0.90% 0.75% 0.64% 0.65% 0.79%
3 AXTEL 9.37% 8.90% 7.17% 8.41% 0.00% 6.77%
4 BESTPHONE 22.88% 22.68% 26.98% 22.87% 23.41% 23.76%
5 CABLECOM 1.06% 1.21% 1.11% 1.37% 0.00% 0.95%
6 CABLEMAS 0.00% 0.00% 0.00% 0.07% 0.00% 0.01%
7 CABLEVISION 1.86% 2.15% 2.22% 4.01% 4.19% 2.89%
8 CONVERGIA 0.05% 0.07% 0.07% 0.04% 0.05% 0.05%
9 GTM 0.06% 0.07% 0.07% 0.00% 0.00% 0.04%
10 LOGITEL 0.00% 0.00% 0.00% 0.00% 0.00% 0.00%
11 MARCATEL 0.46% 0.66% 0.79% 0.75% 0.64% 0.66%
12 MAXCOM 1.39% 1.75% 5.12% 5.85% 3.36% 3.49%
13 Telcooy  889% 9.52% 9.10% 11.78% 16.09%  11.08%
14 MEGACABLE 0.00% 0.00% 0.00% 0.00% 0.00% 0.00%
15 SYS.NET.MX 0.06% 0.00% 0.00% 0.00% 0.00% 0.01%
16 TELEFONICA 0.00% 0.00% 0.00% 0.12% 0.11% 0.05%
17 TELMEX 51.62% 49.66% 43.56% 40.68% 48.47% 46.80%
18 TOTALPLAY 1.09% 2.20% 254% 279% 2.27% 2.18%

Fuente: Elaboraciéon propia con datos del Banco de Informacién de IFT que se pueden consultar en
https://bit.ift.org.mx/BitWebApp
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Telmex sigue siendo el que mayor participacion en el mercado con un 46.80%, seguido de
Bestphone con 23.76%, MCM Telecom con un 12.98% y Axtel con 6.77%.

Las compaiias coincidentes con la que aparecen como preferencia de la demanda en la Ciudad
de México son: Telmex, Telecom y Axtel principalmente. (ver grafica 5).

Grafica 5. Participacion de empresas de servicios telefonicos fijos
no residenciales en la CDMX 2013-2017

OTELMEX ©BESTPHONE ©MCMTELECOM ©AXTEL @Todas las demas

Fuente: Elaboracién propia con datos del Banco de Informacion de IFT que se pueden consultar en
https://bit.ift.org.mx/BitWebApp
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El total de lineas no residenciales para la Ciudad de México ha ido en aumento cada afo, se
puede observar un aumento del 5% de 2013 a 2016 en las lineas (ver cuadro 14). Este
incremento se puede explicar solo por el aumento de empresas o por la ampliacion de las

mismas, dado que es un aumento absoluto en lineas de todas las compafiias, y no se explica

por el cambio de proveedor en los servicios.

Empresa 2013 2014 2015 2016 2017
ALESTRA 34801 41263 98728 114933 63531
AVANTEL 183782 165298 140698 120606 53694

AXTEL 1694950 1630578 1336602 1590980 0
BESTPHONE 4137534 4154993 5032513 4324917 1943974
CABLECOM 191500 221704 206520 259317 0
CABLEMAS 0 0 0 14095 0
CABLEVISION 336733 394470 414258 758414 347981
CONVERGIA 8987 12142 12145 7695 4062
GTM 10748 13198 12483 0 0
LOGITEL 454 0 0 0 0
MARCATEL 83002 120375 148070 142593 53040
MAXCOM 251130 321464 955032 1107187 278563
MCM
TELECOM 1608716 1744038 1697710 2228220 1335857
MEGACABLE 0 0 0 65 0
SYS.NET.MX 10113 0 0 0 0
TELEFONICA 0 0 0 23506 9284
TELMEX 9335671 9097475 8125156 7695389 14024186
TOTALPLAY 197869 402333 473438 526815 188259
TRANSTELCO 0 0 0 0 0
Total general 18085990 18319331 18653353 18914732 8302431

Fuente: Elaboracién propia con datos del Banco de Informacién de IFT que se pueden consultar en

https://bit.ift.org.mx/BitWebApp

Como ya se analizd, el comportamiento de la demanda tiene una tendencia positiva, y se puede
estimar el aumento para los préximos afios con un modelo de minimos cuadrados. De lo cual

se obtiene la siguiente grafica (ver grafica 6)
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Grafica 6. Numero de lineas fijas no residenciales para la
CDMX 2013-2016
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Fuente: Elaboracion propia con datos del Banco de Informacion de IFT que se pueden consultar en
https://bit.ift.org.mx/BitWebApp

Para analizar el aumento de lineas telefonicas, el analisis tendra que estar acompanado de las
unidades econdmicas que demandan servicios de telefonia fija no residencial.

Las unidades econdmicas para la Ciudad de México aumentan en 1.8% (Grafica 7) tasa
promedio anual, segun los censos econdmicos generados por INEGI. Por lo que la demanda
de servicios no residenciales esta aumentando tanto en lineas como en empresas que

necesitan lineas.
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Grafica 7. Unidades econdmicas totales de la Ciudad de México
(2004,2009,2014)
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Fuente: Elaboracion propia con datos obtenidos en INEGI consultados 26/02/2018 en

http://www.beta.ineqi.org.mx/app/saic/default.aspx

Como se puede observar en la grafica, existe un aumento de las unidades econémicas durante
2004-2014. Se realizd una proyeccion de éste aumento para 2019 con un r2 de 0.99, lo que
indica una correlacidon muy alta entre el aumento en anos y el aumento en las unidades

economicas.
Conclusion del comportamiento de la demanda.

Se ocuparon datos de fuentes tanto primarias como secundarias para el analisis de la demanda
y “el principal propdsito que se persigue con el analisis de la demanda es determinar y medir
cuales son las fuerzas que afectan los requerimientos del mercado con respecto a un bien o
servicio, asi como determinar la posibilidad de participacion del producto del proyecto en la

satisfaccion de dicha demanda”'”

7 Gabriel Baca Urbina, Evaluacion de Proyectos, Mc Graw Hill, 2001. Pag. 17
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Las fuerzas que afectan los requerimientos de mercado segun la encuesta empleada, son los
precios con un 76.12% (ver tabla 7). Si el 58% de los encuestados esta dispuesto a cambiarse,
el precio es un factor muy importante.

Se distinguid la preferencia del consumidor respecto a las diferentes ofertas, a pesar de que
Telmex controla la mayoria del mercado, existen empresas que también compiten directamente
en el mercado de telefonia fija no residencial y sacando en conclusién las empresas que
coinciden con las preferencias son: Telmex, Axtel, Telecom y Cablevision (1ZZl), para el
mercado estudiado.

También se logré crear una tabla de precios promedio de la demanda a razén de las personas
empleadas, creando un sistema de precios para cada nivel de empleados.

A pesar de que son pocos los datos en afos que se tienen en el IFT para poder estimar los
anos siguientes de lineas telefonicas en la ciudad de México, la linea de tendencia es creciente,
al igual que la estimacion de las unidades econdmicas para la misma ciudad. Lo que hace facil

la participacién del producto del proyecto en la satisfaccion de la demanda.
4.- Comportamiento de la Oferta
4.1 Situacién actual.

Como se ha estudiado con anterioridad, el mercado al que se quiere llegar son las unidades
econdmicas (empresas) que contratan lineas fijas no residenciales para la Ciudad de México,
por lo que se puede estudiar tanto la demanda como la oferta casi de la misma forma y a
continuacion se explicara por qué.

La demanda es “La cantidad de bienes y servicios que un consumidor o los consumidores
estan dispuestos a comprar a un precio determinado en un tiempo dado” '® mientras que la
oferta se define como “El modo que los productores estan dispuestos a vender en el mercado
durante un periodo dado a un precio especifico esta constituida por todas las mercancias
producidas o que se encuentran en el mercado, que pueden ser bienes o servicios y son
ofrecidos al consumidor por los productores y distribuidores de los diversos mercado a distintos

precios”!®

8 Astudillo Moya, Marcela, Fundamentos de Economia, México DF. UNAM, Instituto De investigaciones
econdomicas: Probooks 2012 p 62,63
http://ru.iiec.unam.mx/2462/1/FundamentosDeEconomiaSecuenciaCorrecta.pdf

9 Astudillo Moya, Marcela, Fundamentos de Economia, México DF. UNAM, Instituto De investigaciones
econdémicas: Probooks 2012 p 64 http://ru.iiec.unam.mx/2462/1/FundamentosDeEconomiaSecuenciaCorrecta.pdf
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Por un lado, se encuentran los agentes econdmicos que estan dispuestas a comprar (empresas
que utilizan telefonia fija no residencial para la CDMX) y por otro lado se encuentran los agentes
econdmicos que estan dispuestos a vender (Empresas que venden telefonia fija no residencial
para la CDMX).

La participacion de las empresas oferentes, se convierte en la preferencia de la demanda, las
lineas telefdnicas fijas no residenciales vendidas por la oferta, son las lineas consumidas por la
demanda, los precios que pagan los demandantes (egreso), se convierten en los precios que
cobra la oferta (ingreso).

Es por ello que se estudiaran las empresas que se dedican a la venta directa de telefonia no
residencial para la Ciudad de México, que coinciden con la encuesta realizada en el estudio de
mercado, asi como una de las principales que no coincida con los clientes encuestados.

Las empresas a analizar seran las siguientes: Telmex, Telecom, Axtel, Maxcom y Cablevisién
(1ZZ1). Y se estudiaran la penetracion que tienen en el mercado, los precios que ofrecen y las

caracteristicas principales de cada una.
Telmex

Es una empresa mexicana que comprende entre otras cosas la operacion de la red de telefonia
basica local y larga distancia, asi como ofrece servicios como conectividad, acceso a internet,
cubicacion, hospedaje y servicios de interconexibn con otros operadores de
telecomunicaciones.

Tiene paquetes para empresas que incluyen servicios te telefonia e Internet y los precios

ofrecidos son los siguientes (ver cuadro 15):
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Cuadro 15. Precios y caracteristicas de paquetes al mes ofrecidos a negocios

TELMEX
40 Megas Hasta 100 Megas Hasta 200 Megas
SIN COSTO SIN COSTO SIN COSTO
50 GB 150 GB 150 GB
Minutos a celular 044 y 045 | Minutos a celular 044 y 045 | Minutos a celular 044 y 045
ilimitados ilimitados ilimitados

Llamadas locales ilimitadas
Minutos LADA
Internacional y Mundial

Llamadas locales ilimitadas
Minutos LADA
Internacional y Mundial
ilimitados ilimitados ilimitados
$599al mes $999al mes $1,499

Fuente: Elaboracion propia con datos obtenidos de la pagina principal del proveedor

Llamadas locales ilimitadas
Minutos LADA
Internacional y Mundial

Dentro de su contrato existen las siguientes clausulas:

“No se autorizan o permiten: la comercializacion, venta o reventa de aplicaciones sobre la base
del servicio para prestar servicios de telecomunicaciones o para realizar actividades tales como
transportar o re-originar trafico publico conmutado originado en otra ciudad o pais, asi como
realizar actividades de regreso de llamada”

Servicio MEDIDO: es el cobro que surge del conteo mensual de llamadas realizadas y
completadas, adicionales a las que pudieran estar incluidas en su paquete... para lineas de uso
comercial y operadores de telefonia publica. Sin derecho a llamadas locales libres de cargo.
Esto quiere decir que no se pueden usar las lineas para reventa de servicios, asi como cobros
adicionales en las llamadas, aunque digan que es “ilimitado”. Para poder tener varias lineas

que operen simultaneamente el costo mensual seria de la siguiente forma, dependiendo el

paquete contratado (ver cuadro 16).

Cuadro 16. Costo mensual de telefonia por lineas contratadas TELMEX

(segun el paquete)

Lineas | paquete 40 megas paquete 100 megas paquete 200 megas
5 $ 2,995.00 | $ 4,995.00 | $ 7,495.00
10 $ 5,990.00 | $ 9,990.00 | $ 14,990.00
15 $ 8,985.00 | $ 14,985.00 | $ 22,485.00
20 $ 11,980.00 | $ 19,980.00 | $ 29,980.00
25 $ 14,975.00 | $ 2497500 | $ 37,475.00
30 $ 17,970.00 | $ 29,970.00 | $ 44,970.00

Fuente: Elaboracion propia con datos obtenidos de la pagina principal del proveedor
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Como se puede observar el menor costo mensual para 5 personas seria de 2,995, 4,995 y
7,495 pesos dependiendo del paquete adquirido. A esto hay que sumar el consumo por minuto

una vez que sus minutos “ilimitados” se terminan.
AXTEL

Es el segundo operador mas grande de telefonia fija en México con servicios de internet,
televisién de paga y telefonia. Los paquetes manejados por Axtel para no residenciales, son los

siguientes (Cuadro 17).

200 MEGAS DE

30 MEGAS DE VELOCIDAD

50 MEGAS DE VELOCIDAD

VELOCIDAD

Llamadas Locales,
Nacionales e

Llamadas Locales,
Nacionales e

Llamadas Locales,
Nacionales e

*k*x

Internacionales llimitadas

*k%k

Internacionales llimitadas

*k%x

Internacionales llimitadas

300 minutos a celular**

500 minutos a celular **

1000 minutos a celular **

Incremento de velocidad x

Incremento de velocidad x

Gratis ESPN PLAY sin

30 dias (4) 30 dias (4) contratar AXTEL TV
Gratis ESPN PLAY sin Gratis ESPN PLAY sin
contratar AXTEL TV contratar AXTEL TV 1 linea adicional gratis
1 linea adicional gratis
$418 $675 $1,085

Fuente: Elaboracion propia con datos obtenidos de la pagina principal del proveedor

Dentro de sus términos y condiciones existen las siguientes clausulas:

“El Plan Axtel, Acceso Universal o Axtel X-tremo no puede ser contratado para fines comerciales
por personas o negocios (incluidos aquellos con operaciones de tipo Centro de Contacto “Call
Centers”), por instituciones de ningun tipo ni Revendedores de Servicios (Incluidos los
Operadores de Telefonia Publica que utilicen su Linea para trabajar).

En caso de contravenir lo estipulado en los presentes términos y condiciones, el Cliente acepta
que AXTEL, S.A.B de C.V. (AXTEL) o la sociedad que se encuentre prestando el Servicio, podra

suspender, retirar o dar de baja la linea que el Cliente contratd, sin ninguna responsabilidad y
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sin necesidad de declaracion judicial, sin perjuicio del derecho de Axtel de exigir el pago de las

contraprestaciones pendientes a cargo del Cliente”?°

Las empresas que contactan el servicio de Axtel, pueden perder el servicio si son utilizados de

manera masiva, como los servicios de callcenter que son los que interesan.

El precio de Axtel por lineas contratadas se puede observar en la siguiente tabla (ver cuadro

18)

Cuadro 18. Costo mensual de telefonia por lineas contratadas Axtel (segun el

paquete)(pesos)

Lineas paguete 30 megas paquete 50 megas paquete 200 megas
5 2,090.00 3,375.00 5,425.00
10 4,180.00 6,750.00 10,850.00
15 6,270.00 10,125.00 16,275.00
20 8,360.00 13,500.00 21,700.00
25 10,450.00 16,875.00 27,125.00
30 12,540.00 20,250.00 32,550.00

Fuente: Elaboracion propia con datos obtenidos de la pagina principal del proveedor

Como se puede observar el menor costo mensual para 5 personas seria de 2,090.00, 3,375y
5,425 pesos dependiendo del paquete adquirido. Este servicio es “econdmico” pero no puede

ser utilizado para llamadas masivas.
MCM TELECOM

Es una empresa dedicada a brindar soluciones de telecomunicaciones exclusivos para el sector
corporativo contando con servicios como: Internet, Telefonia y comunicaciones unificadas, Data
centers y servicios en la nube.

Los precios de MCM TELECOM son los siguientes:

20 Consulta sus ‘términos y condiciones en el siguiente link

http://axtel.mx.s3.amazonaws.com/pdf/terminos_y condiciones_generales RES NEG.pdf
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Cuadro 19. Precios MCM TELECOM
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Fuente: Precios obtenidos de la pagina principal de MCM Telecom. Se puede consultar el siguiente enlace

http://www.mcmtelecom.com/descargas/Tarifas_Paquetes_Corporativos_Telefonia_Internet.pdf
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Como se puede observar, el precio mas barato es de $0.61 por minuto a larga distancia

nacional, pagando una renta mensual de $80,000.00 al mes.
CABLEVISION 12zI

Es una empresa mexicana propiedad de grupo televisa y ofrece servicios de telefonia, internet
y television por cable. Los paquetes ofrecidos por IZZI para no residenciales son los siguientes

(ver cuadro 20):

Cuadro 20. Precios y caracteristicas de paquetes al mes ofrecidos a negocios

1ZZ
25 Megas 50 Megas 100 Megas
con llamadas ilimitadas con llamadas ilimitadas con llamadas ilimitadas
MENSUALES MENSUALES MENSUALES
25 Megas de Internet 50 Megas de Internet 100 Megas de Internet
2 lineas telefénicas con 2 lineas telefdnicas con 2 lineas telefénicas con
llamadas ilimitadas llamadas ilimitadas llamadas ilimitadas
$500 $750 $1,300

Fuente: Elaboracion propia con datos obtenidos de la pagina principal del proveedor

Dentro de sus condiciones de servicio se encuentra lo siguiente:

“Cuando la cuenta del Suscriptor presente patrones de llamadas que no se apeguen al Uso
contratado (como por ejemplo, llamadas Excesivas o uso anormal de larga distancia o cantidad
de numeros diferentes marcados), 1ZZ| podra verificar a detalle los patrones de llamadas y los
volumenes de trafico para verificar si se ha incumplido el Contrato de Prestacién de Servicios o
esta PUA™

En este caso, IZZI limita las llamadas a un uso “normal” y en caso de no estar dentro de éste,

se cobran de la siguiente forma (ver cuadro 21):

21 Las clausulas se pueden consultar en: https://www.izzi.mx/legales/politicas-uso-telefonia
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Cuadro 21. Precios por minuto 1ZZl (pesos)

Destino Tarifa por minuto

Locales a todo México 1.20
Celular 1.60
Larga distancia Mundial A 1.10
Larga distancia Mundial B5 3.50
Region C 5.00

Regiones D-K 50.00

Regiones LY M 250.00

Fuente: Elaboracion propia con datos obtenidos de la pagina principal del proveedor

Como se puede observar, el minuto dentro de México van desde 1.20 hasta 1.60 pesos por

minuto.

Los precios para contratar mas lineas y poder marcar simultdneamente son los siguientes,

dependiendo del paquete contratado (ver cuadro 22):

addlo O O - al de teielo ad PO ea O aladd <10 e
paguete
Lineas paquete 25 megas paquete 50 megas paquete 100 megas
5 2,500.00 3,750.00 7,500.00
10 5,000.00 7,500.00 15,000.00
15 7,500.00 11,250.00 22,500.00
20 10,000.00 15,000.00 30,000.00
25 12,500.00 18,750.00 37,500.00
30 15,000.00 22,500.00 45,000.00

Fuente: Elaboracion propia con datos obtenidos de la pagina principal del proveedor

Como se puede ver en la tabla, los precios mas econdmicos se encuentran para 5 lineas de
2,500, 3,750 y 7,500 pesos. Para que estos precios sean reales, se tiene que sumar los

minutos que se incurren por encima de lo “normal” al mes.

22 | os precios se pueden consultar en https://www.izzi.mx/tarifas-mundiales-cable
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MAXCOM

Empresa que ofrece servicios de telefonia local, larga distancia, datos e internet, fue fundada

en 1996. Maneja solo un paquete de telefonia que incluye lo siguiente (ver cuadro 23):

Cuadro 23. Precios y caracteristicas de paquetes al mes ofrecidos a

negocios
MAXCOM

Hasta SMBPS1
Llamadas llimitadas Locales, Larga Distancia Nacional, Internacional y Mundial*
100 minutos a celular 044/045
8 Soluciones Digitales2
$399*

Fuente: Elaboracion propia con datos obtenidos de la pagina principal del proveedor

Dentro de los términos y condiciones de este servicio se encuentran las siguientes clausulas y
el precio por minuto adicional al paquete:

“Precio por minuto con IVA para llamadas a numeros locales llimitado, Llamadas Larga
Distancia Nacional Precio por minuto con IVA para llamadas de Larga Distancia Nacional
llimitado, Llamadas Larga Distancia Internacional1 Precio por minuto con IVA para llamadas de
Larga Distancia Internacional llimitado Movil Local Precio por minuto con IVA para llamar a
celular 044 $2.05 Movil Nacional Precio por minuto con IVA para llamar a celular 045 $2.05
Llamadas América Central2 Precio por minuto con IVA para llamar a América Central $3.58
Llamadas Sudamérica2 Precio por minuto con IVA para llamar a Sudamérica $3.58 Llamadas
Caribe2 Precio por minuto con IVA para llamar al Caribe $3.58 Llamadas Cuba3 Precio por
minuto con IVA para llamar a Cuba $21.50 Llamadas Europa2 Precio por minuto con IVA para
llamar a Europa $5.00 Llamadas Resto del Mundo2 4 Precio por minuto con IVA para llamar a
Sudamérica $5.00"%3

El precio méas barato por minuto que ofrece MAXCOM ES DE $2.05 por minuto a llamadas a
celulares nacional. En cuanto a las lineas adicionales, el precio que se tiene que pagar por el

paquete que ofrece MAXCOM es el siguiente (ver cuadro 24):

23 Estos precios estan disponibles en http://www.maxcom.com.mx/maxconexion.html|
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Cuadro 24. Costo mensual de telefonia por lineas contratadas

MAXCOM (seguln el paquete)

Lineas Paguete Unico
5 1,995.00
10 3,990.00
15 5,985.00
20 7,980.00
25 9,975.00
30 11,970.00

Fuente: Elaboracion propia con datos obtenidos de la pagina principal del proveedor

EL precio mas barato es de 1,995 pesos, con un precio de 2.05 pesos por minuto adicional

después de 100 llamadas.

5.- Precio del producto

El precio del producto se determinara con base en los datos obtenidos de la oferta y la demanda,

para poder tener un precio, por debajo de lo ofrecido a los consumidores actuales, con la

finalidad de poder tener una penetracion mayor en el mercado. Dentro de la demanda se

encontré que el precio estaba en funcion de los empleados y el precio por minuto se puede

encontrar en la siguiente tabla (ver cuadro 25):

Empleados Celular por minuto Fijo por minuto
de0ab 0.47 0.16
de7a13 0.28 0.17

de 14 a 20 0.21 0.16

mas de 20 0.18 0.17

Fuente: Elaboracion propia con datos obtenidos de la pagina principal del proveedor

Los precios se encuentran por minuto y segun el promedio de llamadas que se realiza por

agente (ver anexo 3), y el precio que se asigna segun el numero de empleados, al mes se paga

lo siguiente por agente.
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0 26. Promedio de costo en telefonia por nUmero de agentes (pesos)
Precio Promedio
Precio Precio promedio de minutos Dias o
: . . : Gasto mensual
Empleados | promedio | promedio entre realizados al | trabajado
. por agente
celular fijo celulares y mes por s al mes
fijos agente*
de0ab 0.47 0.16 0.32 94.5 24 716.71
de7a13 0.28 0.17 0.22 94.5 24 504.17
de 14 a 20 0.21 0.16 0.18 94.5 24 418.03
mas de 20 0.18 0.17 0.17 94.5 24 392.24

*promedio de todas las personas encuestadas

** multiplicacién de precio promedio, minutos promedio y dias trabajados
Fuente: Elaboracion propia con datos de encuesta (ver anexo 3)

En cuanto a la oferta los precios de las lineas son los siguientes dependiendo del paquete y la

compainiia contratada son los siguientes (Cuadro 27)

Cuadro 27. Precios por linea al mes de diversas compaifiias y diversos paquetes

(pesos)

Compaiiia Basico Medio Alto
Axtel 418.00 675.00 1,085.00
1ZZ 500.00 750.00 1,300.00
TELMEX 599.00 999.00 1,499.00
MAXCOM 399.00 399.00 399.00
Telecom* 4,649.40 4,649.40 4,649.40

*Se utilizd el promedio de minutos de la encuesta, asi como los dias trabajados y el precio mas bajo de $ 2.05

por minuto

Fuente: Elaboracion propia con datos de las paginas principales de los proveedores

Aunque la oferta parece que ofrece precios menores a los que pagan las companias, hay que
recordar que los minutos ilimitados* son subjetivos y tienen que pagar por minuto adicional si
se pasan de las llamadas “normales” de un negocio. Asi que el precio tendra que estar por

debajo de lo que consumen actualmente las personas encuestadas teniendo como sugerencia

de precio la siguiente tabla (ver cuadro 28).

Cuadro 28. Precio sugerido por rango de clientes (pesos)

Empleados Celular por minuto Fijo por minuto
de0ab 0.40 0.12
de7a13 0.20 0.12

de 14 a 20 0.18 0.12

mas de 20 0.15 0.12

Fuente: Elaboracion propia con datos de la oferta y la demanda
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De esta forma se tendria un ingreso mensual por linea, segun el paquete manejado de (ver
cuadro 29):

Cuadro 29. Gasto mensual de telefonia segun su precio y rango de empleados

Celular Precio Promedio de
por Fijo por | promedio minutos Dias **Gasto mensual
Empleados minuto minuto entre realizados al | trabajados por agente
(pesos) (pesos) | celularesy mes por al mes (pesos)
fijos agente*
de0ab6 0.40 0.12 0.26 94.5 24 589.49
de7a13 0.20 0.12 0.16 94.5 24 362.76
de 14 a 20 0.18 0.12 0.15 94.5 24 340.09
mas de 20 0.15 0.12 0.14 94.5 24 306.08

*promedio de todas las personas encuestadas

** multiplicacidn de precio promedio, minutos promedio y dias trabajados
Fuente: Elaboracion propia con datos de la oferta y la demanda

Comparado con la oferta, solo se tendria el precio de 0-6 empleado por encima del competidor
mas barato que seria MAXCOM. Los demas precios serian mas bajos que cualquier
competidor, mensualmente, desde 1 a 13 empleados con un precio de $ 362.76 al mes, tarifa

de $ 0.20 celular por minuto y $ 0.12 a fijo por minuto.
6.- Comercializacion del producto

La comercializacion estara dirigida basicamente por 2 canales, ya que como es un servicio, es
dificil de hacer propaganda o mostrar el producto como tal.

Un canal para la comercializacién estara basado en técnicas de marketing digital como google
adwords, Facebook, twitter y redes sociales principalmente.

Pero existe una persona en ventas que realizara entrevistas y promocionara el producto de
manera personal. La forma de buscar los clientes es ir personalmente a los lugares que vea
que hay oportunidad, asi como pedir entrevistas via telefénica, con las personas de recursos

humanos en donde contraten personas de callcenter.
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CAPITULO Il. ESTUDIO TECNICO
1.- Localizacion

1.1 Macro localizacion

La macro localizacion sera el lugar a buscar para las exigencias y requerimientos del proyecto,
para poder determinar el territorio con las caracteristicas necesarias tanto geograficas,
culturales, econdmicas y de infraestructura que permitan el desarrollo del proyecto. La seleccién
de la localizacion del proyecto se define en dos ambitos: el de la macro localizacion donde se
elige la regidn o zona mas atractiva para el proyecto y el de la microlocalizacion, que determina
el lugar especifico donde se instalara el proyecto.?*

Dadas las caracteristicas del servicio y del proyecto, la localizacion no tiene mayores
inconvenientes como ya se explico y por las siguientes razones:

- Los servicios se distribuyen de forma remota.

- No se necesita de contacto directo con el cliente, es decir que se pueden poner en contacto
via telefénica, internet, WhatsApp o cualquier medio, sin necesidad de verse fisicamente.

- El servicio es prepago, por lo que el cliente va a consumir lo que va a pagar y si no lo paga,
no tiene derecho a ocupar el saldo.

- La poblacion consumidora, debe tener servicios que se encuentran en las ciudades, como el
internet.

Como se ha explicado con anterioridad, la macrolocalizacién estara en funcion unicamente del
desarrollo econdémico quitando del analisis otros aspectos que no son de relevancia para el
proyecto. La ciudad de México tiene los servicios y el desarrollo econdémico necesario para la

actividad a realizar.
1.1.1 Aspectos geograficos

Como ya se ha explicado, la ciudad de México sera para éste analisis, la ciudad en donde se
desea vender el servicio de telefonia. “Un modelo de ubicacion, explica un procedimiento que
combina con claridad las evaluaciones cuantitativas y cualitativas?® por lo que se tratara de

explicar los aspectos generales que puedan ser uso para el proyecto.

24 Sapag, N. (2007). Proyectos de Inversion. Formulacion y Evaluacién. México: Pearson Prentice Hall.
25 Chaina Massur. Proyectos de Inversion: Formulacion y evaluacién Proyectos, 2° Edic., Pearson Educacion,
México 2007, pag. 302
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La Ciudad de México se encuentra situada en el centro de la Republica Mexicana sus latitudes
son: al norte 19°35'34"; al sur 19°02'54" de latitud norte; al este 98°56'25"; al oeste 99°21'54"
de longitud oeste y colinda al norte, este y oeste con el estado de México y al sur con el estado
de Morelos. Se encuentra dividido politicamente por 16 delegaciones.

Segun el INEGI, la ciudad se localiza en la provincia geoldgica de lagos y volcanes del Anahuac.
Su planitud solo es interrumpida por pequefias lomas y cerros por lo que se hace un territorio
facil en cuanto a movilidad, ademas de ventajas en la construccion y establecimiento de
empresas y hogares.

La altura es de 2250 metros sobre el nivel del mar, lo que hace que posea climas que van desde
templado hasta frio hiumedo. Segun la revista animal politico, la ONU confirmé que la Ciudad
de México con un total de 20 millones 843 habitantes, es la cuarta ciudad mas poblada del

mundo.?®
1.1.2 Aspectos socioecondmicos y culturales

Para 2015 en la Ciudad de México las personas en situacion de pobreza moderada son del
26.7% y en extrema pobreza de 1.7%. El rezago educativo es de 8.8% con carencia por
servicios de salud del 19.9%, con carencia por accesos basicos de vivienda es de 1.7%.
También el 36.4 % de la poblacion vive con un ingreso inferior a la linea de bienestar. La tasa
de natalidad es de 1.44% mientras que la tasa de mortandad es de 0.67%. La mayor parte de
la poblacion se encuentra entre los 15-29 afios de edad para 2015 y en su mayoria son mujeres.
La mayoria de la poblacion habita en una casa independiente y cuentan con servicios como
agua entubada dentro de la vivienda y disponen en su mayoria de luz eléctrica, de igual forma
en su mayoria cuentan con linea telefonica fija, teléfono celular y solo para el internet es menor

las personas cuentan con este servicio (ver tabla 1.1.2).

26 Redaccion Animal Politico. (2014). La Ciudad de México, la 4* mas poblada del mundo, confirma la ONU.
16/02/2018, de Animal Politico Sitio web: https://www.animalpolitico.com/2014/07/la-ciudad-de-mexico-la-4a-mas-
poblada-del-mundo-confirma-la-onu/
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Concepto Dispone No dispone

Internet 936,648 1,430,033
Telefonia fija 1,715,772 654,753
Celular 1,817,230 553,271

Fuente: Elaboracion propia con datos del anuario estadistico de la CDMX

Del total de personas alfabetos ya analfabetas el 97% de la poblacidn sabe leer y escribir.
Existen 1616 bibliotecas en la ciudad y se relazaron 31880105 consultas en 2015. Los
pasatiempos con mas poblacion asistente son los museos y teatros y el deporte con mas
asociados son las artes marciales.?’

En el distrito federal las actividades basadas en cultura y en la creatividad aportan el 5.4% del
PIB de la ciudad?®

En conclusion, se puede decir que la Ciudad de México tiene un nivel alto en la calidad de vida,
tanto en sus ingresos como en sus viviendas y servicios de los cuales dispone. Su poblacién
en su mayoria es joven y casi en su totalidad son alfabetas, y las brechas en la desigualdad de
geénero se han ido cada vez cerrando mas, dando oportunidad a las mujeres tanto de estudio,
vivienda y demas servicios con los que antes no contaba. También la cultura y servicios

recreativos ademas de ser accesibles, representan un gran porcentaje del PIB.
1.1.3 Infraestructura.

Dentro de la infraestructura de la Ciudad de México, podemos observar que tiene bastante
movilidad en comparacion con otros estados. La Ciudad de México cuenta con vias que corren
por toda la ciudad y cuenta con lineas del metro (12), tren ligero, tren suburbano, metro bus
ademas de sus rutas de RTP, asi como de camiones y peseros. En el siguiente mapa (ver mapa

1) se puede apreciar como esta distribuida la red de transporte para la CDMX.

2 Secretaria de Turismo (SECTUR). Consultado 25-09-2017
http://www.datatur.sectur.gob.mx/ITXxEF_Docs/CDMX_ANUARIO_PDF15.pdf

28 Secretaria de Cultura de la Ciudad de México. (2014). Programa de Fomento y Desarrollo Cultural 2014-2018.
26-12-2018, de 2014 Sitio web:
http://www.cultura.cdmx.gob.mx/storage/app/uploads/public/576/ae1/ee2/576ae1ee20141397991306.pdf

48



MAPA 1. Lineas de transporte en la Ciudad de México

Fuente: Imagen obtenida del diario Anual estadistico de INEGI

En el aspecto cultural la ciudad cuenta con 153 museos, 131 teatros y 224 centros culturales®.
Cuenta con 699 unidades médicas publicas y 287 particulares. 8663 escuelas basicas, 698
escuelas media superiores y 435 superiores para 2008, 1 aeropuerto internacional y 101
kildmetros de red carretera. Operan 62 radiodifusoras asi como 21 estaciones de televisoras.3°
En general la ciudad cuenta con infraestructura tanto para la movilidad, como para la vivienda

en la misma. La ciudad tiene diferentes beneficios para estar tanto para empresas como para

29 Gobierno de la Ciudad de México. Fecha de consulta 07/05/2017 en
http://www.cultura.cdmx.gob.mx/storage/app/uploads/public/576/ae1/ee2/576ae1ee20141397991306.pdf

30 Instituto  Nacional de Geografia y Estadista. Fecha de consulta 09/12/2018 en
http://cuentame.inegi.org.mx/monografias/informacion/df/economia/infraestructura.aspx?tema=me
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particulares ya que cuenta con una red de transporte muy completa, servicios de
entretenimiento, educacion y salud, que hacen que la ciudad sea un espacio de utilidad
economicamente hablando, ya que existen las condiciones necesarias para la creacion,
expansion y mantenimiento de nuevas empresas.

La localizacion optima de un proyecto “es la que contribuye en mayor medida a que se logre la
mayor tasa de rentabilidad sobre el capital obteniendo” (Urbina, 2001)3' Por lo que en servicios

e infraestructura, la ciudad es la que podria proporcionarnos la mayor rentabilidad.
1.1.5 Mapas de macro localizacion.

Mapa 2. México

Fuente: Imagen obtenida de google maps

31 Gabriel Baca Urbina, Evaluacién de Proyectos, Mc Graw Hill, 2001. Pag. 99
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Mapa 3. Ciudad de México

Fuente: Imagen obtenida de google maps
1.2 Micro localizacion

Esta localizacién estara basada en algo subjetivo, dado que como ya se ha explicado, no es

necesario interactuar directamente con el cliente, sino mas bien por nuevas disposiciones
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tecnoldgicas que hacen que el servicio se pueda entregar, continuar operando y terminar desde
la web, usando herramientas como el teléfono, la computadora y los correos electrénicos.
Dado que los socios viven cerca del sur de la Ciudad de México, se busco una oficina de 40 m2

en donde pueden estar 3 personas, con un precio de $ 7,000.00 en la zona sur de la ciudad.
1.2.1 Mapa de micro localizacion

Mapa 4. Delegacion Coyoacan.

Fuente: Imagen obtenida de google maps
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Mapa 5. CTM Culhuacan

Fuente: Imagen obtenida de google maps

Mapa 6. Eje 3 numero 49 CTM Culhuacan secc. V, Coyoacan México CDMX

Fuente: Imagen obtenida de google maps
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2.- Tamano de planta (capacidad instalada)

El tamafo de planta sera como ya se menciond las oficinas de 40 m2. Esto da un espacio para
3 oficinas grandes (numero de empleados) con capacidad de expandirnos en cubiculos de

hasta 10 personas. La distribucion de las oficinas se encuentra de la siguiente forma.

Diagrama 1. Distribucion de la oficina

10 m2

Entrada

4 m2 Bafio

Oficina 1 Oficina 2 Oficina 3

Mueble Mueble Mueble

Fuente: Elaboracion propia con datos obtenidos del duefio del local

La capacidad instalada se va a determinar mediante cuantas personas puede atender cada
empleado. La oficina abrira de 9:00 a.m. a 2:00p.m. y de 3:00 p.m. a 6:00 p.m. de lunes a
sabado con al inicio 3 empleados: 1 area de ventas, 1 area de soporte y 1 area de
administracion y/o finanzas.

Los tiempos de venta en una llamada, pueden variar de 10 a 15 minutos, si la persona a cargo
de las ventas, estuviera todo el dia realizando llamadas de venta, en las 8 horas de oficina,

podria atender a 32 personas diarias para venta en su capacidad maxima.
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En el area de soporte los tiempos van de 2 a 30 minutos, se estan tomando las cifras mas
grandes y no los promedios, para revisar realmente que capacidad se tendria en caso de que
la demanda fuera alta. Esta persona podria atender a 16 personas por dia.

En el caso del area administrativa, se tienen que realizar, pago a proveedores, facturas, revision
de facturas y recepcion y revision de recargas que aproximadamente tarda alrededor de 15 min.
promedio en cada labor, por lo que su tiempo maximo por dia para realizar estas labores seria
de 32 tareas al dia.

En promedio se podrian realizar 4 tareas por hora y se podrian atender a 3 personas por hora

ya sea de ventas o de soporte.
3. Materias Primas

Dado que éste proyecto es un servicio, las materias primas esenciales, es decir los principales
insumos, es la recarga que el cliente va a requerir para ocupar su saldo. Esta recarga se tiene
que hacer con el proveedor y se estima que por cada $ 5,100 que el cliente recarga, se genera

una recarga al proveedor de $1,800.00.
4.Proceso de produccion.

Como ya se ha mencionado, el proceso de produccion esta condicionado por la forma del
servicio, asi que los procesos de dividiran en 3 zonas, para abarcar todo lo correspondiente al
trabajo a realizar. Las areas estaran comprendidas por 3 partes: Ventas, Soporte y
administracion

Ventas: Tendra como objetivo principal crecer la cartera de clientes

Soporte: Tendra como objetivo principal atender las necesidades técnicas de clientes
Administracion: Tendra como objetivo principal atender las necesidades administrativas como:

facturas, contaduria, recursos humanos, etcétera.
4.1 Seleccion de tecnologias

El servicio de telefonia tiene que tener diversidad en tecnologia, ya que se considera un servicio

altamente tecnoldgico en comparacion a la telefonia fija.
Para la realizacién total del producto se requiere para ventas:

- Goolge Adwords y redes sociales (Facebook, twitter, linkedin) como ya se estudio en la

demanda.
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Telefonia celular: dado que actualmente se utilizan redes sociales como WhatsApp para
la comunicacion, es indispensable contar con un teléfono con esas caracteristicas. Telcel
es una buena opcion de marcado, dado que existen paquetes con redes sociales
ilimitadas.

Computadora Hp: Se decide elegir éste tipo de computadores por sus caracteristicas en

hardware y software y por sus precios en el mercado.3?

Para servicio de soporte

A2blillin (software): Es la tecnologia que el proveedor otorga para la administracion,
control y gestién de la telefonia.

Computadora Hp: Se decide elegir éste tipo de computadoras por sus caracteristicas en
hardware y software y por sus precios en el mercado.

Showmypc o anydesk: Estos servicios permiten ingresar a la computadora del cliente de
manera gratuita sin necesidad de contratar ninguna licencia, y tiene los mismos
beneficios que teamviewer, showmypc empresarial, etcétera.

Telefonia celular: dado que actualmente se utilizan redes sociales como WhatsApp para
la comunicacion, es indispensable contar con un teléfono con esas caracteristicas. Telcel
es una buena opcion de marcado, dado que existen paquetes con redes sociales

ilimitadas.

Para servicios administrativos

Computadora Hp: Se decide elegir éste tipo de computadoras por sus
caracteristicas en hardware y software y por sus precios en el mercado.
Software de contabilidad: Se revisaron varias plataformas de generacion de facturas con
CFDI, la mas completa y barata en términos contables fue EnCONTA, ya que, por 1200
pesos al mes, incluye todos los sellos digitales que requieras, actualizacion de sellos
mediante SAT, informes mensuales, declaraciones mensuales y anuales, contadores de

apoyo para cualquier consulta o duda.

32 Se compararon marcas como Dell, Toshiba, Lenovo y Samsung, con mismas caracteristicas y el precio fue mejor
en Hp. La tecnologia para las computadoras no tiene que tener requerimientos especificos, solo que se pueda
conectar a internet y que tenga un procesador lo suficientemente rapido para las necesidades en la empresa, pero
en si es un laptop que cualquier persona puede usar.
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- Banca en linea: Se utilizaran varios bancos con disponibilidad de este servicio, para
hacer mas rapido el pago de servicios, asi como las transferencias necesarias y darle al
cliente la opcion de diversas formas de pago. Se utilizara Bancomer, Banamex y Banorte.

Los bancos mas utilizados en la CDMX.
4.2 Descripcion del proceso seleccionado
- Soporte

El area de soporte se dedica a la parte técnica de la empresa, tendra que atender a los clientes
en sus requerimientos. Debe tener manejo de software especializado en telefonia IP.

- Instalacién; crear ya sea extensiones, troncales, tarifas, para cada usuario que se
requiera configurar por primera vez. Tendra después que contactar al cliente para su
instalacion y verificacion de que todo esté en orden.

- -Revision de fallas: Se encarga de atender a los clientes que requieran soporte, ya sea
por alguna falla en el servicio, alguna falla de su internet o algun problema con la
telefonia. Tendra que ponerse en contacto con el cliente y solucionar el requerimiento

- Seguimiento de soportes: En cualquiera de los 2 casos anteriores, tendra que verificar
que el trabajo realizado haya sido lo que el cliente solicitd, haciendo un seguimiento al

cliente de las futuras fallas o de si el servicio fue proporcionado de manera adecuada.
Pasos para la instalacion del servicio.

1.- La instalacion del servicio corre por parte del soporte, se tendra que instalar una vez que se
cierra la venta dentro de los 2 dias habiles siguientes y habra 2 maneras de hacerlo:
Fisicamente o virtualmente.

Fisicamente: tendra que desplazarse al lugar en donde se requiere la instalacion, para ello se
necesita: tener listo lo que se va a utilizar (extensiones, troncales, saldo, etcétera.)
Virtualmente: Tiene que contactar al cliente una vez cerrado el trato, explicar al cliente como
puede descargar showmypc o teamviewer e instalar (Manual).

Tiempos de instalacion

DID: 24 a 48 horas

Instalacion: 24 horas una vez que se cierra el cliente.

Fop: 24-48 horas una vez que se solicita.

Grabacion de llamadas: 24 horas una vez que se solicita.
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Algun otro servicio: Evaluar tiempo de entrega.
2.- Una vez realizada la instalacion

Debera de mandar al cliente: liga tarificador con manual de uso, liga de audios (si requiere), liga
de fop (si requiere), cuentas a las que pueda hacer el depdsito, explicar al cliente cualquier duda

con su servicio (marcacion, recargas, saldos, etcétera.).
3.- Seguimiento

El seguimiento tiene la finalidad de atender al cliente con el problema que este manifieste hasta
que se resuelva. El tiempo de resolucién debera ser el menor tiempo posible, si el cliente no
contesta por WhatsApp, llamar, e insistir hasta que haya una solucién. Una vez que se detecta
el problema, se tiene un maximo de 10 minutos para contactar al cliente y explicarle algun
estatus de su situacién. Si por alguna razon no se puede solucionar en el momento, explicar al
cliente porque no se puede solucionar y seguir insistiendo para el arreglo.

Prioridad del servicio: En caso de tener saturacion en servicio, se debe atender al cliente
«mas grande» que lo requiera y explicar al otro que se esta trabajando en su caso.

- Primero se tienen que revisar cosas basicas antes de llegar al proveedor (Seguir
manual), una vez que se hayan revisado estas cosas y no se pueda hacer nada, ir con
proveedor.

- Una vez que el status es CERRADO se le comunica al cliente, posterior a esto, se
realizara una llamada de seguimiento de satisfaccion al cliente respecto al servicio

Todo esto debe estar supervisado por alguien, hacer junta semanal con informe de los casos y

como se puede corregir el problema.
Administracion

La administraciéon de la empresa tendra como finalidad el uso 6ptimo de los recursos.
Estrategias contables y administrativas para inversién, contabilidad, pago de impuestos
etcétera.

Realizacion de recargas a los clientes: El cliente tendra que mandar el comprobante de pago,
el encargado de la administracion tendra que verificar si el pago ingreso a alguna de las cuentas
y realizar la recarga correspondiente al cliente y al monto depositado.

Realizacion de facturas: Una vez que se haya realizado la recarga, tendra que generar la factura
correspondiente al pago y a la persona, verificando que llegue en tiempo y forma al cliente final.

58



Pago a proveedores: El pago a proveedores correra a cargo de ésta persona, y tiene que estar
verificando el saldo existente para todos los clientes, recargando en el momento en que se
requiera (se puede poner un minimo es decir que cuando haya 1000 pesos en la plataforma
que se recargue)

Recepcion de factura de proveedores: Tendra que revisar las facturas que lleguen de parte de

pago a proveedores, si con correctas y estan en forma y tiempo.
Datos de los clientes

Se tendra que llevar un registro del movimiento de las entradas y salidas de la empresa: en que
cuentas estd, cuanto hay, cuanto se gasta, quienes deben y cuando pagan. El registro es diario
y se tendra que presentar un informe a ventas de los cobros que hay que realizar

semanalmente.
Planeacion

La planeacién estara en funcion de los gastos e ingresos mensuales. Se tendra que presentar
un informe de las ventas, aumento o disminucion de utilidades, planes para corregir y

estimaciones de ventas mensuales.
Estrategia de ventas.

Presentar estrategia de ventas, metas y objetivos de corto, mediano y largo plazo. Cambiar

estrategias para mejorar la utilidad.
Facturas

Mandar facturas a clientes, realizar facturas del mes, mandar a contador y revisar los pagos

pendientes por hacer.
Ventas

El area de ventas tendra como finalidad conseguir nuevos clientes, asi como el seguimiento
oportuno con clientes (pagos, generacion de llamadas, etcétera.). Para conseguir nuevos
clientes lo que tiene que hacer es de 2 formas, buscarlos y contactarlos via telefénica, personal
o por redes sociales, después tendra que ofrecer los servicios que el cliente requiera y dar un
seguimiento de venta hasta que se realice la venta final. Una vez realizada la venta final tendra

que hacerse cargo del seguimiento de los clientes, ya sea para cualquier otro servicio que
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requiera, llamada de seguimiento de ventas (si le gusta el servicio etcétera.) y tendra que

hacerse cargo de los cobros pendientes (si es que existieran) por parte de algun cliente.
Generacion de nuevos clientes

Registro de nuevos posibles clientes, los clientes tendran 4 estatus: Prospecto, Oportunidad,
Cerrada ganada y Cerrada perdida.

Prospecto: Persona que posiblemente esté interesada en la telefonia.

Oportunidad: Persona que esta interesada en la telefonia y que ya se le mandoé cotizacion.
Cerrada ganada: Cliente que quiere la telefonia.

Cerrada perdida: Cliente que fue oportunidad y no quiso la telefonia.
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5.- Maquinaria y equipo
5.1 Caracteristicas técnicas basicas de la maquinaria y equipo de produccion.

Es importante poder identificar la maquinaria y equipo necesario que el proyecto requerira ya
que la informacion de la investigacion en éste rubro sera necesaria para tomar decisiones y
para las proyecciones del proyecto. El proyecto por sus caracteristicas necesita el equipo que
pueda realizar la distribucion del servicio, asi como la captacion de clientes y la administracion
necesaria de la empresa.

A continuacion, se describira la maquinaria necesaria para poder abarcar las tres areas que se

han disefiado con anterioridad para el funcionamiento de la empresa.
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Cuadro 31. Maquinaria y Equipo

Concepto

Cantidad
por
unidad

Pecio por unidad

Caracteristicas

Computadoras

S 5,599.00

Pantalla Tamafio 14 " Resolucidon HD 1366x768
Tecnologia LED PROCESADOR Modelo Celeron
N3060 Frecuencia 1.6GHz a 2.4GHz Nucleos Dual
Core Graficos Intel HD Graphics 400
ALMACENAMIENTO Tipo HDD Capacidad 500GB
Velocidad 5400 RPM MEMORIA RAM Tipo DDR3L
Densidad 4GB VIDEO DEDICADO Modelo No
Capacidad No CONECTIVIDAD Bluetooth No Wi Fi
802.11n PUERTOS HDMI Si VGA Si RJ 45 Si Jack
3.5mm Si Lector de tarjetas Si USB 3.1 No USB 3.0
1USB2.02

Escritorio

S 3,698.00

Alto: 76 cm, Ancho 150 cm, color blanco. Cristal
Templado. 70cm de profundidad.

Teléfonos IP

S 920.00

Ofrece 3 botones para linea con doble color, 1
cuentas SIP, pantalla LCD grafica de 132x48 pixeles
con soporte multi-lenguaje (incluyendo inglés,
alemdn, francés, espafiol, italiano, ruso, chino,
coreano, japonés, etcétera.), tres botones
programables por XML, dos puertos de red y
conferencia a tres. Soporta archivo de
configuracién XML con encriptacion AES,
proteccion segura y avanzada usando
TLS/SRTP/HTTPS, y una amplia lista de
interoperabilidad con las principales plataformas
SIP de terceros (Asterisk, 3CX, NGN/IMS, IP-PBX).

Celulares

S 3,999.00

Marca: Motorola. Camara frontal de 5 MP, integra
sistema operativo 6.0, pantalla full HD de 5,5
pulgadas

Servidor en la nube

S 2,000.00 al mes

Hasta 150 llamadas concurrentes, 16-32 GB de
RAM, 192 GB SSD Disco, Asterisk 13.X, Freepbx
14.X, Centos 7.x 64 bits

Cableado
estructurado

S 2,000.00

Cableado de red para proveer de internet a todas
las computadoras

Sillas

S 1,498.00

Ajuste de altura, 110cm de alto, 61 cm de ancho,
color negro, material; Mesh, con profundidad de
6lcm

Fuente: Elaboracion propia con precios de 2017 en tiendas especializadas en cada rubro.
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5.2 Seleccidén de maquinaria y equipo

La maquinaria y equipo necesario para poder proporcionar el servicio de telecomunicaciones
VolIP es realmente muy sencillo y no se requiere de maquinas muy especializadas o grandes
inversiones, ésta es una ventaja muy competitiva, ya que el retorno de la inversion sera
relativamente en un periodo corto de tiempo.
Para seleccionar la maquinaria y equipo se revisaron las caracteristicas técnicas de cada
producto, tomando en cuenta la necesidad del proyecto es por eso que se buscaron precios
accesibles con requerimientos “medios” en funcionalidad.
Computadoras: El servicio de A2billing (Tarificador ofrecido por proveedor) requiere de un
explorador como Chrome y una conexioén a internet confiable. El sistema operativo compatible
con Chrome y con el que la gente esta mas familiarizada es Windows. La computadora que se
eligié es una HP modelo 14-AMO71LA que cumple con las caracteristicas necesarias, es una
marca reconocida mundialmente y tiene un precio accesible directamente WALMART.
Teléfonos IP: los teléfonos IP, seran para la comunicacion de las 3 aéreas de la empresa, los
requisitos técnicos solo son que reciba y envie trafico de llamadas, por lo que se buscé uno de
los teléfonos mas sencillos y baratos del mercado.
Celulares: De igual forma que los teléfonos IP, los requerimientos técnicos son sencillos para
los celulares: que tenga conexion a la red, llamadas de entrada y de salida, WhatsApp y correo
electronico. El teléfono que se eligio cumple con estas caracteristicas, ademas de ser de una
marca de renombre internacional como Motorola y con un modelo “bonito” a consideracion de
los socios.
Escritorios y sillas: Estos materiales son para poder poner la computadora y los teléfonos, por
lo que no requieren mayores requerimientos técnicos y se eligieron subjetivamente por gusto
de los socios.
A2billing: ésta plataforma requiere tener los servicios necesarios para la tarificacion y creacion
de clientes y llamadas. Lo indispensable es:

- Creacion de troncales para llamadas de salida, asi como extensiones para cada cliente.

- Poder grabar las llamadas

- Agregar o quitar saldo de clientes

- Reporte de gastos e ingresos, asi como informe detallado de llamadas realizadas

- Minimo de llamadas simultaneas
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Por ello la eleccion del sistema fue a2billing, dado que cumple con las caracteristicas

mencionadas y es un software de cddigo libre, es decir que solo se paga por el servidor que lo

contiene y no por el programa.

5.2.1. llustraciones de maquinaria

Cuadro 34. Computadora

Computadora HP 14-
AMO71LA WALMART

Fuente: Elaboracion propia con imagenes de internet

Cuadro 33. Escritorio

Escritorio

Fuente: Elaboracion propia con imagenes de internet
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Cuadro 34. Teléfonos IP

Teléfonos IP
Grandstream Networks
GXP1610
Fuente: Elaboracion propia con imagenes de internet
Cuadro 35. Celular
Celular

Fuente: Elaboraciéon propia con imagenes de internet
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Cuadro 36. Servidor A2BILLING

A2BILLING en la nube

Fuente: Elaboracion propia con imagenes de internet

Cuadro 37. Cableado estructurado

Cableado estructurado

Fuente: Elaboracion propia con imagenes de internet
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Cuadro 38. Silla ejecutiva Leica Mesh Negro

Silla ejecutiva Leica
Mesh Negro

Fuente: Elaboracion propia con imagenes de internet

6.- Descripcion general de las instalaciones.

Dentro de las instalaciones se podra observar que constituyen cubiculos para las diferentes
areas. En principio solo habra tres trabajadores que cumpliran con todo el funcionamiento de la
empresa, estas areas como se ha mencionado seran: ventas, soporte y administracion.

Cada cubiculo tendra su propio espacio de trabajo y contara cada uno con su escritorio, su silla,
su computadora y su teléfono, para que pueda realizar todas las actividades indicadas en la
descripcion del proceso seleccionado.

“Una buena distribucién del equipo en la planta corresponde a la distribucién de las maquinas,
los materiales y los servicios complementarios que atienden de la mejor manera las
necesidades del proceso productivo y asegura los menores costos y la mas alta productividad,
a la vez que mantiene las condiciones O6ptimas de seguridad y bienestar para los
trabajadores”.33

Tanto por el espacio contratado en la renta, comodidad y funcionalidad se establecio la

distribucion de la siguiente manera.

33 Baca, G. (2001). Evaluacién de proyectos. México: Mc Graw Hill
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Diagrama 2. Descripcion grafica de instalaciones

10 m2

Entrada

Ventas
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Soporte
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Bafio

Administracion

Oficina 3 .

CAPITULO IIl. ESTUDIO ECONOMICO

1.- Estimacion de la inversion.

Fuente: Elaboracién propio con datos de la oficina

En este segmento se analizara todo lo correspondiente a la inversion y se pretende determinar

el monto de recursos econdmicos para la realizacion del proyecto. El servicio es un servicio de

reventa, por lo que se tendra que observar como un flujo constante de inversion y retorno.

Debido a que la telefonia IP es considerado un servicio no se puede materializar, solo se pondra

especial atencion en los objetos que se necesitan para proveer el servicio, la oficina de trabajo

y los salarios, contando con que las recargas o inversion en saldo se hace una vez que el cliente

pague en su cuenta, de esta forma es un servicio prepago, para que tengan derecho de llamar,

tienen que pagar, de igual forma con él proveedor es un servicio prepago y funciona de la misma

forma.

1.1 Inversioén Fija

Tabla de maquinaria y Equipo
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Dentro de la maquinaria y equipo se puede observar los instrumentos necesarios para iniciar el

proyecto, que pueden ser depreciados segun la ley.

Cuadro 39. Maquinariay Equipo

Computadoras 3 5,599 16,797
Teléfonos IP 3 920 2,760
Celulares 3 3,999 11,997
Servidor en la nube 1 24,000 24,000
Cableado estructurado 1 2,000 2,000
Total 57,554

Fuente: Elaboracion propia con datos obtenidos del estudio econémico

Tabla de Equipo de oficina. Dentro del equipo de oficina se va a incluir el equipo necesario para

poder funcionar en la oficina como sillas y escritorios.

Cuadro 40. Equipo de Oficina (pesos)

Sillas 3 898 2,694
Escritorio 3 2,698 8,094
Total 10,788

Fuente: Elaboracion propia con datos obtenidos del estudio econdmico

Resumen de Inversion fija

Cuadro 41. Inversion fija (pesos)

Maquinaria y equipo 57,554
Equipo de oficina 10,788
Total | 68,342

Fuente: Elaboracion propia con datos obtenidos del estudio econdémico

1.2 Inversion Diferida.

En este rubro, se usara el 3% de la inversion fija para el estudio de prefactibilidad, asi como el

total de la constitucion legar, licencias y los imprevistos que puedan existir.
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Cuadro 42. Inversion Diferida (pesos)

Estudio de prefactibilidad 2,050
Constitucion Legal 5,484
Licencias 4,000
Imprevistos 10,000

Total 21,534

Fuente: Elaboracion propia con datos obtenidos del estudio econdmico
1.3 Capital de Trabajo
Materia Prima

Dado que la telefonia IP corresponde a un servicio y no a un producto, los materiales que se
consideraran como materia prima seran las recargas de los clientes en telefonia, que al final se
convertiran en los minutos que van a consumir, éste sera un costo variable, dado que se

recargara cada vez que un cliente requiera el servicio.

Cuadro 43. Materia Prima

Recargas por
cliente 1,800 21,600 50 1,080,000
Total 1,800 21,600 1,080,000

Fuente: Elaboracion propia con datos obtenidos del estudio econdémico

Material complementario

En esta tabla se podra observar, todos los materiales que se usaran para ventas, contabilidad,

y uso de tecnologia para marketing.

Cuadro 44. Material Complementario

Telefonia 200 2,400

Software de contabilidad 600 7,200
Gastos para visita de clientes 1,000 12,000
Mercadotecnia 350 4,200

Total 2,150 25,800

Fuente: Elaboracion propia con datos obtenidos del estudio econdmico

70



Mano de obra directa

La Mano de obra directa, es la que esta asociada directamente con la produccion, dadas las
caracteristicas del servicio, la mano de obra tendra que ser la encargada de las ventas, es decir
que se termine de realizar el producto, asi como el soporte que tiene que ver con la
transformacion de los minutos que se ocupan para la empresa y los minutos que ocupara el

cliente.

Cuadro 45. Mano de obra Directa

Mano de Pesos Prestaciones laborales | Sueldo Total Mensual Pesos anual
obra Mensual (21%)(pesos) (pesos)
Ventas 6,000 1,260 7,260 87,120
Soporte 6,000 1,260 7,260 87,120
Total 12,000 174,240

Fuente: Elaboracion propia con datos obtenidos del estudio econdmico

Mano de obra indirecta

Aqui se encontrara el salario del administrador que no estara directamente relacionado con la

produccion.

Cuadro 46. Mano de obra indirecta

Pesos Prestaciones laborales Pesos
Mano de obra Mensual (21%)(pesos) Sueldo Total (pesos) anual
Administracion 6,000 1,260 7,260 87,120
Total 6,000 87,120
Fuente: Elaboracion propia con datos obtenidos del estudio econdmico
Resumen de Capital de trabajo
La siguiente tabla contiene el resumen de capital de trabajo total.
Cuadro 47. Capital de trabajo
Concepto Pesos mensuales Pesos anuales
Materias primas 90,000 1,080,000
Material complementario 2,050 25,800
Mano de Obra Directa 14,520 174,240
Mano de Obra Indirecta 18,000 87,120
Total 113,930 1,367,160

Fuente: Elaboracion propia con datos obtenidos del estudio econdémico
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1.4 Resumen de Inversiones.

Dentro del resumen de inversiones se podra observar el total de las inversiones, tanto las fijas,

como diferidas y de trabajo.

Cuadro 48. Inversion total en pesos
Pesos Anuales

Concepto
Inversion Fija 68,342
Inversion Diferida 21,534
Capital de trabajo 1,367,160
Total 1,457,036

Fuente: Elaboracion propia con datos obtenidos del estudio financiero

El total de las inversiones se dividen entre las partidas que las conforman, cada una explicada

con anterioridad. El cuadro de resumen de inversiones queda de la siguiente forma.

Cuadro 49. Inversion total en pesos |
Pesos anuales Total

Concepto Pesos Mensuales
Maquinaria y equipo 4,796 57,554
Equipo de oficina 1,036 10,788
Subtotal 68,342
Estudio de prefactibilidad 205 2,050
Constitucion Legal 548 5,484
Licencias 400 4,000
Imprevistos 1,000 10,000
Subtotal 21,534
Materias primas 90,000 1,080,000
Material complementario 2,150 25,800
Mano de Obra Directa 14,520 174,240
Mano de Obra Indirecta 7,260 87,120
Subtotal 1,367,160
Total 1,457,036

Fuente: Elaboracion propia con datos obtenidos del estudio financiero
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1.5 Calendario de Inversiones

Actividad 1 2 3 4 9 6 7 8 g 10 11 12

Elaboracion de
estudio

Constitucion de
la empresa

Tramitacion de
permisos

Arrendamiento
del lugar

Compra de
maquinaria y
equipo

Recepcion de
maquinaria

Instalacion de
maquinaria

Colocacioén de
mobiliario

Prueba de
arranque

Arranque de
produccion

Fuente: Elaboracion propia
2.-Depreciacién

La ley general de Impuesto Sobre la Renta para 2016, tratdndose de comunicaciones
telefénicas en el articulo 33 subindice X, menciona que los activos que podran depreciarse son
los siguientes de forma anual:

a) 5% para torres de transmision y cables, excepto los de fibra 6ptica

b) 8% para sistemas de radio, incluyendo equipo de transmisién y manejo que utiliza el espectro
radioeléctrico, tales como el de radiotransmision de microonda digital o analdgica, torres de
microondas y guias de onda.

c) 10% para equipo utilizado en la transmision, tales como circuitos de la planta interna que no
forman parte de la conmutacién y cuyas funciones se enfocan hacia las troncales que llegan a

la central telefonica, incluye multiplexores, equipos concentradores y ruteadores.
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e) 10% para los demas.

Concepto Precio (pesos)| Vida de afios Porcentaje AT
(pesos)

Maquinaria y equipo 57,554 10 10% 5,755
Equipo de oficina 10,788 10 10% 1,078
Total 68,342 6,834

Fuente: Elaboracién propia con datos obtenidos del estudio financiero

3.- Amortizacion

La amortizacién de la inversion diferida es el total que se invierte en los conceptos de inversion

entre el periodo de numero de afios de duracién.

Cuadro 52. Cuadro Inversion Diferida (pesos)

Concepto Vida de afos 10 Anual Pesos
Estudio de prefactibilidad 10 205 2,050
Constitucion Legal 10 548 5,484
Licencias 10 400 4,000
Imprevistos 10 1,000 10,000

Total 2,153 21,534

Fuente: Elaboracion propia con datos obtenidos del estudio financiero
4. Clasificacion de costos

Dentro del siguiente cuadro se puede observar a que corresponden cada uno de los conceptos

clasificados segun sean costos variables o costos fijos.

cuadro 53. Clasificacién de costos (pesos)

Concepto Flegos Total
anuales
Costos variables 3,060,000
Materia prima 3,060,000
Costos Fijos 368,147
Mano de obra directa 174,240
Mano de obra indirecta 87,120
Material complementario 25,800
Renta 72,000
Depreciacion 6,834
Amortizacion 2,153
Total 368,147

Fuente: Elaboracion propia con datos obtenidos del estudio financiero
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CAPITULO IV. EVALUACION FINANCIERA

Este capitulo es uno de las mas importantes y concluyentes de ésta tesis, dado que se utilizara
la informacion ya recabada, asi como la proyeccion de los posibles clientes y ventas, para poder
estimar si el proyecto es rentable o si es mejor invertir en alguna otra cosa como cetes, otros
proyectos, etcétera.

“... se sabra hasta este punto que existe un mercado potencial atractivo.... Lugar y tamafo
optimo para localizacion del proyecto... se conocera el proceso de produccion, asi como los
costos... y la inversidn necesaria para llevar a cabo el proyecto”*

Sin embargo, se tiene que demostrar que la inversion propuesta sera rentable en términos
econdémicos.

En caso de realizarse este proyecto se pretende estar operando con un horario de 9:00 a.m. a
2:00 p.m. y de 3:00 p.m. a 6:00 p.m. de lunes a sabado, bajo el supuesto de atender a 1 nuevo
cliente cada mes, ya sea pequena, mediana o gran empresa. Se podra atender hasta 32
personas diarias de venta, 32 personas en area administrativa y 16 en area de soporte. De esta
forma el total ideal anual de clientes es de 50 clientes promedio es decir entre micro, pequefias
y medianas empresas con un gasto medio en telefonia de $ 5,100.00 al mes

Financiamiento

Para comenzar con el proyecto se debe tener la inversion fija que consta de maquinaria y equipo
y el equipo de oficina, éste es un total de $ 57,554.00 anuales. La inversion de los 3 socios
responsables del proyecto sera de $19,187.00 por cada uno, para poder empezar el proyecto y

no utilizar un crédito.
1.- Presupuesto de ingresos y egresos

El presupuesto de ingresos estara definido por los clientes que consuman telefonia. Como ya
se menciond, solo se evaluara la telefonia por si misma, sin tener en cuenta los productos
complementarios para la venta. Nuestro cliente promedio se encuentra con los clientes que
tienen 15 personas marcando con un gasto mensual por agente de 340.09 (ver estudio de

mercado) lo que equivale a un total de $ 5,100.00 mensuales en telefonia.

34 Gabriel Baca Urbina, Evaluacion de Proyectos, Mc Graw Hill, 2001. Pag. 32
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Cuadro 54. Presupuesto de ingresos

Precio um@arlo Clientes ideal Venta Mensual Venta Anual
Concepto promedio 0
100% (pesos) (pesos)
(pesos)
Cliente medio 5,100 50 255,000.00 3,060,000
telefonia
Total 3,060,000

Fuente: Elaboracion propia con datos obtenidos del estudio econémico

Este presupuesto seria trabajando al 100% de la capacidad instalada por lo que se estimara el

ingreso por afio con el 85% y 95% de la capacidad.

all O Pre 0 > O g€ gresao > O O 2elre > O O PDEesSOo
Presupuesto de ingresao ANO ANO ANO O gea
Concepto Venta Anual 75% 85% 95% 100%
C"f”te medio 3,060,000 2295000 2,601,000 2,907,000 3,060,000
elefonia
Total 2295000 2,601,000 2,907,000 3,060,000

Fuente: Elaboracion propia con datos obtenidos del estudio econdmico

76



Presupuesto de

egresos.

En el presupuesto de egresos se toman en cuenta todos los gastos en los que incurre la
empresa, tanto costos fijos como variables.

Cuadro 56. Presupuesto de Egresos (pesos) \

Afno 1 Afo 2 Ano 3-10 Ideal
Precio Pago Pago
H H 0, 0, 0, (o]
Concepto unltarlq Mensuall  Anual 75% 85% 95% 100%
promedio
Costos 1,080,000| 810,000 | 918,000 |1,026,000 1,080,000
Variables
Reccjiregr?tz PO 1 41800 | 90,000 |1,080,000| 810,000 | 918,000 1,080,000
Costos Fijos 365,748 | 365,748 | 365,748 365,748
Produccién
Renta 6,000 | 6,000 | 72000 | 72000 | 72,000 72.000
Manodeobra | - oaq | 14500 | 174,240 | 174.240 | 174,240 174,240
Directa
Administracion
Manodeobra | - 00 | 760 | 87120 | 87120 | 87,120 87,120
indirecta
Software de 600 600 | 7.200 7.200 7.200 7.200
contabilidad
Gastos para
visita de 1000 | 1,000 | 12,000 | 12000 | 12,000 12,000
clientes
Mercadotecnia | 350 350 4,200 4,200 4,200 4,200
Depreciacion | 6,834 | 6,834 | 6,834 6,834 6,834 6,834
Amortizacion | 2153 | 2153 | 2,153 2.153 2.153 2.153
Total 1445748 1,175,748 1,391,748 1,445,748

Fuente: Elaboracion propia con datos obtenidos del estudio econdémico

77



1.1 Estado de Resultados

El estado de resultados muestra la utilidad neta después de descontar los costos totales de la
empresa Yy los impuestos que hay que pagar tanto a los trabajadores como el impuesto sobre

la renta.

Cuadro 57. Estado de Resultados (pesos)

Concepto Afio 1 Afo 2 Afo 3-10 Ideal
75% 85% 95% 100%
Ingreso por venta 2,295,000 2,601,000 2,907,000 3,060,000
Materia prima 810,000 918,000 1,026,000 1,080,000
Mano de obra directa 72,000 72,000 72,000 72,000
Utilidad Bruta 1,413,000 1,611,000 1,809,000 1,908,000
Gastos dfegtgerac'on y 191,507 191,507 191,507 191,507
Utilidad de operacion 1,221,493 1,419,493 1,617,493 1,716,493
Depreciacion y Amortizacion 8,988 8,988 8,988 8,988
Utilidad Antes de impuestos 1,212,505 1,410,505 1,608,505 1,707,505
ISR 34% 412,252 479,572 546,892 580,552
PTU 10% 121,251 141,051 160,851 170,751
Utilidad Neta 679,003 789,883 900,763 956,203

Fuente: Elaboracion propia con datos obtenidos del estudio econémico y financiero
1.2 Flujo Neto de Efectivo
Para determinar el flujo Neto de efectivo se tiene que sumar los gastos de amortizacién y
depreciacion ya que no son gastos reales, si no, gastos en los que incurre la empresa para

reponer la inversién. Por lo que el flujo real de dinero es aumentando éstos gastos (ver cuadro
58).
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Cuadro 58. Flujo Neto (pesos)

Concepto Ano 1 Ano 2 Ano 3-10 Ideal
75% 85% 95% 100%
Ingreso por venta 2,295,000 2,601,000 2,907,000 3,060,000
Materia prima 810,000 918,000 1,026,000 1,080,000
Mano de obra directa 72,000 72,000 72,000 72,000
Utilidad Bruta 1,413,000 1,611,000 1,809,000 1,908,000
Gastos de Operacion y venta 191,507 191,507 191,507 191,507
Utilidad de operacion 1,221,493 1,419,493 1,617,493 1,716,493
Depreciacion y Amortizacion 8,988 8,988 8,988 8,988
Utilidad Antes de impuestos 1,212,505 1,410,505 1,608,505 1,707,505
ISR 34% 412,252 479,572 546,892 580,552
PTU 10% 121,251 141,051 160,851 170,751
Utilidad Neta 679,003 789,883 900,763 956,203
Flujo neto de efectivo 687,991 798,871 909,751 965,191

Fuente: Elaboracion propia con datos obtenidos del estudio econémico y financiero

2.- Valor presente Neto

El VPN es el valor monetario que resulta de restar la suma de los flujos descontados a la

inversion inicial, es decir que se calculara el valor presente de los flujos de caja futuros. Para

obtener el valor presente, se utilizara una tasa de actualizacion del 30% que incluye la inflacién

y el riesgo en el sector.

Cuadro 59. Factor de Actualizacion (pesos)

Periodos Flujo 30% VPN 1 60% VPN2

0 -1,457,036 1 -1,457,036 1 -1,457,036
1 687,990.80 0.7692 529,223.69 0.6250 429,994.25
2 798,870.80 0.5917 472,704.62 0.3906 312,058.91
3 909,750.80 0.4552 414,087.76 0.2441 222,107.13
4 909,750.80 0.3501 318,529.04 0.1526 138,816.96
5 909,750.80 0.2693 245,022.34 0.0954 86,760.60
6 909,750.80 0.2072 188,478.72 0.0596 54,225.37
7 909,750.80 0.1594 144,983.63 0.0373 33,890.86
8 909,750.80 0.1226 111,525.87 0.0233 21,181.79
9 909,750.80 0.0943 85,789.13 0.0146 13,238.62
10 909,750.80 0.0725 65,991.64 0.0091 8,274.14

VPN 1,119,300.19 -136,487.65

Fuente: Elaboracion propia con datos obtenidos del estudio econdmico y financiero
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Como se puede observar el flujo actual para una tasa de 30% es positivo, lo que representa
beneficios positivos para el proyecto. Se presentan beneficios negativos hasta una tasa del 60%

lo que indica que el proyecto es bastante rentable.
3.- Tasa interna de retorno

Es el interés que hace el valor presente igual a 0, o sea la tasa en la cual el proyecto comenzara
a no ser rentable, por lo que tiene que ser mayor a la tasa que se usé para actualizar los flujos
de caja.

TIR=i1 + (i2-i1) (VPN1/(VPN1-VPN2))

TIR= (30) + (60-30) (1,119,300/ (1,119,300- (- 136,487.65))

TIR= 54.53%

La tasa interna de retorno es mayor a la tasa de descuento utilizada, por lo que la tasa de

retorno es mayor a la tasa minima de rentabilidad exigida en el proyecto.
4.- Relacién costo beneficio

El costo beneficio es un indicador de rentabilidad y arroja un factor con el cual, se podra estimar
cuanto es la utilidad por cada peso invertido.

B/C= VPN1/Valor de inversion total

B/C = 2,576,336.45/ 1,457,036

B/C=1.76

Por cada peso invertido se obtendran 0.76 centavos.
5.- Periodo de recuperacion de la inversion

Es el tiempo necesario para que los beneficios netos amorticen el capital invertido, es decir que
estima en cuanto tiempo una inversién genera los recursos suficientes para igualar el monto de
dicha inversion.

PRI = N-1 (FA n-1)/(Fn)
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Cuadro 60. Periodo de recuperacion de la inversion (pesos)

ARo FNE FN Acumulado
0 -1,457,036 -1,457,036.00
1 687,990.80 -769,045.20
2 798,870.80 29,825.60
3 909,750.80 939,576.40
4 909,750.80 1,849,327.20
5 909,750.80 2,759,078.00
6 909,750.80 3,668,828.80
7 909,750.80 4,578,579.60
8 909,750.80 5,488,330.40
9 909,750.80 6,398,081.20
10 909,750.80 7,307,832.00

Fuente: Elaboracion propia con datos obtenidos del estudio econémico y financiero

El tiempo de recuperacion de la inversion se encuentra entre el aiio 1 y el afo 2, en donde los

flujos cumulados se convierten en positivo.
Punto de equilibrio

Para calcular el punto de equilibrio se utilizaran los cotos totales fijos que suman la cantidad de
368,147 pesos, que corresponden a los costos que hay que cubrir haya o no haya ventas
durante el afio. El precio promedio calculado para cada cliente es de 5,100 pesos de recarga al
mes, y de esto se tiene que pagar una recarga al proveedor de 1,800 pesos, por lo que el punto

de equilibrio quedaria de la siguiente forma.
PE= CF/ (P-CV)

PE= 368,147 / (5,100-1,800)
PE= 111.55
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Grafica 8. Punto de equilibrio
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Fuente: Elaboracion propia con datos obtenidos del estudio econémico y financiero
Como se puede observar en la grafica 8, el punto de equilibrio se consigue al obtener 112
clientes promedio, los ingresos comienzan desde 0 porque no existen ventas, mientras que los

costos en 0 ventas equivalen a los costos fijos, aunque hay que pagar, aunque no se venda

ninguna unidad

82



Conclusiones.

El servicio de telefonia IP es un producto relativamente nuevo en el mercado y existen diferentes
productos que complementan el servicio, pero que para analisis de ésta investigacion se
excluyeron por cuestiones practicas, dejando unicamente la reventa de minutos de telefonia
como producto unico. Como se pudo observar en el estudio de mercado, éste servicio estara
enfocado a pequefias medianas empresas que utilicen servicio de telefonia para llamadas que
no son de caracter personal, si no comercial. Dado que las empresas que utilizan telefonia no
personal son diversas, desde farmacias, almacenes, bancos, seguros, etcétera. Lo que se
utilizé fueron todas las empresas que usaban servicio de telefonia, es decir, un servicio de
telefonia no residencial. Dado que existen en el mercado diferentes sustitutos en cuanto a
telefonia, se fueron descartando por sus caracteristicas técnicas y de uso, lo que hizo que la
tesis se enfocara en al sustituto que se dirigia al mismo mercado que fue la telefonia fija no

residencial.

De acuerdo al estudio realizado, se conocieron las preferencias del consumidor que en su
mayoria fue una empresa mexicana con mucho poder de mercado llamado Telmex, pero
también se conocieron las deficiencias de la competencia de acuerdo con la perspectiva de sus
clientes, como fueron, precio y calidad. Como es un servicio y no se necesita ninguna instalacién
fisica para su funcionamiento, la oficina estara ubicada cerca de la vivienda de los socios y
contara con los requisitos necesarios para poder otorgar el servicio sin necesidad de moverse

ni para publicitar, ni para instalar, ni ningun otro costo de movilidad.

Se determind el equipo necesario para poder operar con base en los mejores precios, con la
tecnologia necesaria para poder funcionar, asi como los diferentes costos de produccion,
administracion y materiales complementarios, de esta forma se pudo obtener un calendario
para la implementacion de la nueva empresa que estara funcionando arrancando la produccién

en un plazo no mayor a 1 ano.

Con las diferentes evaluaciones financieras, se pudo determinar que el proyecto es bastante
rentable y el periodo de recuperacion de la inversion estara entre el ano 2 y 3 de la puesta en
marcha. Por lo que el proyecto de inversion de telefonia VolP: Auratel México es un proyecto
sustentable a largo plazo, econdmicamente hablando y cuenta con potencial para desarrollarse

en la ciudad de México.
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Persona Fisica: Persona Moral:

ANEXO 1

TIPO DE TRAMITE
o Expedicion o Prérroga o Modificacion

DATOS DEL SOLICITANTE
Nombre , Razén o Denominacioén Social:

R.F.C.

Nacionalidad:

Domicilio: Ciudad

Entidad Federativa Caddigo Postal

Teléfono (s)

Correo electrénico

NACIONALIDAD (Adjuntar copia certificada)

Persona fisica acredita nacionalidad con:

Acta de Certificado de Carta de Pasaporte vigente Cédula de Matricula consular | Credencial para Cartilla liberada del
nacimiento nacionalidad naturalizacién identidad votar Servicio Militar
me>|<i:c:|:1na ciudadana |:| Nacional

Persona moral acredita nacionalidad con cualquiera de los documentos indicados en la regla 4 inciso a numeral 2:

(Testimonio o copia certificada de la escritura publica en la que conste el acta constitutiva debidamente inscrita en el Registro Publico
de Comercio, o bien, compulsa de los estatutos sociales vigentes.)

Especificar documento:

DATOS DEL REPRESENTANTE LEGAL



Nombre:

Identificacion (copia simple de cualquiera de las sefialadas en el inciso a) del numeral 1 de la Regla 4):

Domicilio: Ciudad
Entidad Federativa Caddigo Postal

Teléfono (s)
Correo electréonico

COMPROBANTE DE DOMICILIO (Adjuntar copia) |

Comprobante de domicilio Tipo de domicilio (Persona moral)
Recibo de Recibo | Recibo deservicios | 4o | Contrato de comodato/ arrendamiento/ Domicilio Domicilio Of. Matriz o Sucursal
Luz de Agua de similar (antigiiedad 3 meses) Social Fiscal
telecomunicaciones
] ] O] ] ] ] L] ] ]
DATOS PARA OIR Y RECIBIR NOTIFICACIONES Y DOCUMENTOS (Agregue el nimero de filas que sean necesarias)
Nombre Teléfono (s) Correo electrénico.
Domicilio para oir y recibir notificaciones y documentos. Ciudad
Entidad Federativa ‘ Caddigo Postal

INFORMACION (Desarrolle los conceptos indicados) \

a) Descripcion del (0s) servicios que pretende comercializar:

b) Descripcion técnica y operativa del proyecto con la explicacion detallada y diagrama o esquema técnico:

c) Programa de inversion acorde al proyecto de negocios:

MODIFICACION (Seleccionar tipo)
o Administrativa o Legal o Técnica o Otras
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a)

Numero y/o fecha de la Autorizacién:

b)

Descripcién de la Modificacion:

No. de Folio:

Fecha:

COMPROBANTE DEL PAGO DE DERECHOS O APROVECHAMIENTOS (Adjuntar copia) ‘

Firma del solicitante
0 Representante Legal

Lugar y fecha
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Anexo 2.

Internet

Teléfonos IP

Softphones

PBX
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ATAS

Botoneras

Dispositivos electrénicos de

conexion
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ANEXO 3

Encuesta

1.- ¢ Cual es su nombre?

2.- ¢ Qué puesto tiene actualmente?

3.- ¢, Cuantas personas actualmente marcan por teléfono en la empresa?

4.- ; Cuantos minutos en promedio marca cada asesor por turno?

5.- ¢ Cuanto gastas en promedio al mes de telefonia?
a) 0-10,000 pesos b) de 10,000 a 20,000 c) 20,000 o mas

6.- ¢ Cuantas pagas actualmente por minuto a celular y fijo en telefonia?

7.- ¢, Cuanto es lo que mas has pagado mensualmente?

a) 0-15,000 pesos b) de 15,000 a 25,000 c) 25,000 o mas
8.- ¢, Cambiarias a tu actual proveedor por un mejor precio?

a) Si b) No

9.- 4 Qué compainiia usas actualmente?

10.- ¢ Cuanto tiempo llevas con esta compania?

11.- ¢ Que problemas tienes actualmente con tu telefonia?

a) Precio b) Servicio c) Calidad
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Respuestas de la encuesta

Minutos o P LA
¢Cuanto ¢Cuanto . . L éQué
Personas . llamados . ¢Cambiarias ¢Cuanto
¢Cuanto gastas pagas pagas éCuanto es lo o ) problemas
que ) por X a tu actual ¢Qué tiempo .
en promedio al actualmente | actualmente que mas has . tienes
Nombre Puesto actualmente empleado . X proveedor | compafifa usas | llevascon
mes de X por minuto por minuto pagado A actualmente
marcan en , medio " por un mejor | actualmente? esta
telefonia? Celular en Fijo en mensualmente? . o con tu
tu empresa turno por , , precio? compafiia? i
dia telefonia? telefonia? telefonia?
Julian Jimenez Duefio 5| $1-$10,000 70 0.55 0.15 | $15,000-$25,000 | SI Telmex 6 | Precio
Issac Anguiano Supervisor 15 | $10,001-20,000 70 0.28 0.18 | $15,000-$25,000 | Si Telmex 4 | Precio
Polux Mendoza Duefio 24 | Mas de 20,000 70 0.15 0.18 | $25,000 0 mas No Maxcom 1| Precio
Erick Jimenez Duefio 23 | Mas de 20,000 80 0.19 0.17 | $25,000 o mas Si Telmex 2 | Servicio
Samuel Medel Supervisor 25 | Mas de 20,000 80 0.2 0.16 | $25,000 0 mas Si Axtel 3 | Precio
Isarel Lozano Duefo 8| $10,001-20,000 70 0.28 0.16 | $15,000-$25,000 | Si Telmex 5 | Servicio
Rosario Castillo Administrador 16 | Mas de 20,000 110 0.17 0.17 | $25,000 o0 mas No 1221 3 | Precio
Sergio Espinoza Duefio 3| $1-$10,000 90 0.59 0.15 | $25,000 0 mas No Telmex 3 | Precio
HECTOR MARTINEZ Administrador 18 | Mas de 20,000 90 0.18 0.17 | $25,000 o0 mas Si Telmex 10 | Precio
ERIKA JIMENEZ Administrador 9 | $10,001-20,000 110 0.27 0.18 | $25,000 0 mas Sl Telmex 12 | Servicio
Pulina Lugo Administrador 16 | Mas de 20,000 90 0.15 0.17 | $25,000 o0 mas No Axtel 3 | Precio
Hugo Gomez Supervisor 9 | $10,001-20,000 100 0.25 0.16 | $25,000 o0 mas No Telmex 1 | Precio
MANUEL LOPEZ Supervisor 21 | Mas de 20,000 70 0.17 0.16 | $25,000 o0 mas No Maxcom 1| Precio
Domigo Angeles Duefio 19 | Mas de 20,000 100 0.15 0.18 | $25,000 0 mas Si 1221 2 | Precio
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Guillermo Soto Administrador 21 | Mas de 20,000 100 0.2 0.16 | $25,000 0 mas Si Axtel 2 | Precio
Ricardo Morales Administrador 12 | $10,001-20,000 70 0.28 0.16 | $15,000-$25,000 | No 1221 3 | Precio
Diego Cerqueda Administrador 19 | Mas de 20,000 120 0.2 0.16 | $25,000 o0 mas Si Axtel 2 | Precio
Francisco Duefias Duefio 15 | $10,001-20,000 80 0.26 0.17 | $15,000-$25,000 | Si Telmex 5 | Precio
Gerardo Barron Administrador 4| $1-$10,000 90 0.49 0.15 | $25,000 o0 mas No Maxcom 4 | Precio
ALEJANDRA Godinez Administrador 5| $1-$10,000 90 0.42 0.15 | $25,000 0 mas Sl Telmex 15 | Servicio
VICTOR WONG Administrador 24 | Mas de 20,000 100 0.16 0.16 | $25,000 0 mas No 1221 4 | Precio
JOSE ANTONIO Administrador 18 | Mas de 20,000 80 0.2 0.18 | $25,000 0 mas Sl Telmex 10 | Precio
Gerardo Rios Supervisor 18 | Mas de 20,000 100 0.19 0.17 | $25,000 o mas No Maxcom 4 | Precio
Diego Sanchez Duefio 10 | $10,001-20,000 100 0.27 0.18 | $15,000-$25,000 | Si Total Play 2 | Precio
Zulema Mena Administrador 23 | Mas de 20,000 120 0.2 0.18 | $25,000 0 mas Si 1271 4 | Precio
GUADALUPE

HERNANDEZ Administrador 21 | Mas de 20,000 80 0.18 0.18 | $25,000 0 mas Si Telmex 8 | Precio
MISAEL Martinez Administrador 7 | $10,001-20,000 90 0.25 0.16 | $15,000-$25,000 | SI Telmex 8 | Precio
FERNANDO GONZALEZ | Duefio 3 | $1-$10,000 80 0.36 0.18 | $15,000-$25,000 | No Telmex 5 | Precio
Alejandra Martinez Administrador 4| $1-$10,000 90 0.47 0.15 | $25,000 0 mas Sl Telmex 10 | Precio
Miguel Angel Lopez Administrador 13 | $10,001-20,000 70 0.26 0.17 | $25,000 o0 mas Si Axtel 4 | Precio
Regina Hernandez Duefio 10 | $10,001-20,000 70 0.29 0.16 | $25,000 0 mas No Axtel 1 | Precio
Paloma Pineda Supervisor 25 | Mas de 20,000 110 0.17 0.17 | $25,000 o0 mas Si 1221 3 | Precio
Yoshua Lechuga Administrador 22 | Mas de 20,000 110 0.19 0.17 | $25,000 o0 mas Sl Telmex 10 | Precio
Manuel Perez Duefio 13 | $10,001-20,000 110 0.26 0.15 | $25,000 0 mas No Axtel 1 | Precio
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Perla Ayala Duefio 11 | $10,001-20,000 120 0.29 0.18 | $25,000 0 mas No Telmex 4 | Precio
Miguel Estrada Administrador 18 | Mas de 20,000 120 0.2 0.15 | $25,000 o mas No Telmex 5 | Servicio
Arturo Morales Supervisor 18 | Mas de 20,000 80 0.18 0.15 | $25,000 o mas No 1221 4 | Precio
Fabiola quirarte Supervisor 21 | Mas de 20,000 100 0.2 0.16 | $25,000 o mas Si Telmex 8 | Servicio
Alonso Vargas Duefio 4| $1-$10,000 110 0.47 0.17 | $15,000-$25,000 | SI Telmex 6 | Calidad
Moises Gonzales Supervisor 14 | $10,001-20,000 80 0.29 0.18 | $15,000-$25,000 | No 1271 4 | Precio
Juan Villegas Duefio 24 | Mas de 20,000 120 0.17 0.16 | $25,000 o mas No 1221 5 | Precio
David Rios Duefio 11 | $10,001-20,000 80 0.26 0.17 | $25,000 o mas Si Telmex 5 | Precio
Fabian Miranda Supervisor 4| $1-$10,000 120 0.42 0.18 | $15,000-$25,000 | No Maxcom 2 | Precio
Aldo Rodriguez Duefio 16 | Mas de 20,000 120 0.18 0.16 | $25,000 0 mas No 1221 1| Precio
Veronica zavala Duefio 5| $1-$10,000 110 0.48 0.16 | $25,000 0 mas No Axtel 2 | Precio
Veronica Casas Supervisor 19 | Mas de 20,000 100 0.19 0.18 | $25,000 0 mas Si Telmex 4 | Calidad
Rafael Delgado Supervisor 17 | Mas de 20,000 120 0.17 0.17 | $25,000 o0 mas No Axtel 5 | Precio
Raul Cruz Duefio 16 | Mas de 20,000 70 0.15 0.15 | $25,000 o0 mas Si Telmex 3 | Calidad
Rolando Aguilar Supervisor 17 | Mas de 20,000 90 0.19 0.17 | $25,000 o0 mas Si Maxcom 2 | Precio
Norma Medina Administrador 12 | $10,001-20,000 120 0.25 0.18 | $25,000 0 mas Sl Telmex 10 | Servicio
Carolina Lopez Administrador 12 | $10,001-20,000 80 0.29 0.15 | $15,000-$25,000 | Si Telmex 8 | Calidad
Sonia Guzman Duefo 11 | $10,001-20,000 70 0.28 0.17 | $15,000-$25,000 | Si Telmex 5 | Servicio
Rosario Nufiez Administrador 11 | $10,001-20,000 110 0.3 0.18 | $15,000-$25,000 | No Telmex 5 | Servicio
Jesus Navarro Administrador 9 | $10,001-20,000 80 0.3 0.17 | $15,000-$25,000 | No Maxcom 5 | Precio
Hermes Vega Duefio 14 | $10,001-20,000 80 0.28 0.16 | $25,000 0 mas Si 1271 3 | Precio
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Reina Reyes Supervisor 24 | Mas de 20,000 110 0.17 0.15 | $25,000 o mas No Axtel Precio
Carla Lopez Administrador 14 | $10,001-20,000 70 0.27 0.17 | $25,000 o mas Si Maxcom Precio
Manuel Iglesias Duefio 15 | $10,001-20,000 90 0.29 0.17 | $25,000 o0 mas Si Maxcom Precio
Gustavo Salasar Supervisor 10 | $10,001-20,000 100 0.3 0.18 | $25,000 0 mas No Total Play Precio
Martin Casas Administrador 15 | $10,001-20,000 100 0.29 0.18 | $15,000-$25,000 | Si Telefonia VolP Calidad
Angela Sanchez Administrador 8| $10,001-20,000 100 0.28 0.18 | $15,000-$25,000 | Si Maxcom Precio
Jose Moreno Supervisor 9| $10,001-20,000 120 0.28 0.17 | $15,000-$25,000 | Si Axtel Precio
Antonio Campos Duefio 23 | Mas de 20,000 100 0.16 0.16 | $25,000 o mas No Maxcom Precio
Fernanda gimenez Duefio 18 | Mas de 20,000 100 0.2 0.18 | $25,000 o0 mas Si 1221 Precio
Ximena Lopez Duefio 18 | Mas de 20,000 80 0.19 0.16 | $25,000 0 mas No Telefonia VolP Calidad
Xochitl Merino Supervisor 17 | Mas de 20,000 100 0.16 0.18 | $25,000 0 mas Si Telefonia VolP Calidad
lleana Alvarado Duefio 24 | Mas de 20,000 120 0.2 0.16 | $25,000 0 mas Si Telmex Precio

95




	Portada 

	Contenido
	Capítulo I. Estudio de Mercado

	Capítulo II. Estudio Técnico 

	Capítulo III. Estudio Económico 
	Capítulo IV. Evalucaión Finaciera 

	Conclusiones
	Bibliografía

