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Resumen Ejecutivo

El presente proyecto consiste en el incremento de los servicios de valor agregado de una
empresa de telefonia celular en Guatemala. Los servicios de valor agregado son todos aquellos
adicionales a la voz como mensajes de texto, navegacién en Internet, descargas de sonidos y
otros.

Actualmente el 68% de los usuarios (2,043,937), no utilizan los servicios de valor agregado, lo
que significa que existe un gran potencial de mercado por abarcar. Se pretende ofrecer este
proyecto a una empresa de telefonia celular la cual obtendra beneficios como lo son: aumento
en sus ingresos mensuales, creacidon de habitos de consumo de los usuarios logrando usuarios
recurrentes. Para la implementacion de este proyecto se cobrard una comision de Q8.00 por
cada capacitacion realizada, la cual serd medible enviando un pin por mensaje de texto desde el
teléfono del usuario capacitado. Segun las encuestas realizadas el consumo promedio mensual
de un usuario de servicio de valor agregado es de Q 33.00 lo cual justifica el lograr incrementar
el nimero de usuarios de estos servicios.

El proyecto tendra una inversion inicial de Q435,440.00 y un costo anual de Q423,200.00,
obteniendo una utilidad de Q168,719.00 en el primer afio. Se considera que es rentable de
acuerdo al estudio financiero realizado ya que se tiene un valor actual neto (VAN) positivo, la
tasa interna de retorno (TIR) es de 49.94% y es mayor que la tasa de rendimiento minima
aceptable (TREMA) la cual es de 37.8%. La relacidon costo beneficio refleja una aceptacién del
proyecto ya que es mayor a 1 lo cual indica que los ingresos son mayores a los costos.

Segun los estados de resultados proyectados existira una utilidad neta superior a la inversion,
recuperando la misma en dos afios seis meses.



INDICE

Capitulo 1 Introduccién 1
Capitulo 2 Informacion del Proyecto 2
2.1 Antecedentes 3

2.2 Problema 4
2.2 1 Arbol de problemas 5
2.2.2 Arbol de Objetivos 6
2.2.3 Analisis de Alternativas de solucién 7
2.3 Objetivos de esta Investigacion 8
2.4 Justificacion de esta investigacion 9
2.5 Marco teédrico conceptual 9

Capitulo 3 Estudio de Mercado 11
3.1 El producto en el mercado 11
3.1.1 Definicién del producto 11
3.1.2 Producto principal y subproductos 11
3.1.3 Productos sustitutos o similares 11
3.2 El drea del mercado 12
3.2.1 Poblacién consumidora, contingente actual y futuro 12

3.2.2 Estructura de la poblacion por grupos, edades, segmentos 12
3.2.3 Ingresos de la poblacion, nivel actual y tasa de crecimiento 13

3.2.4 Estratos actuales y cambios en la distribucion del ingreso 13
3.3 Comportamiento de la Demanda 14
3.3.1 Situacion actual 14
3.3.2 Caracteristicas tedricas de la demanda 21
c. Situacién futura — proyeccion de la demanda 21

e Extrapolacién de la tendencia historica 21

e Analisis de los factores condicionantes de la demanda futura 21

e Estimacion de la demanda que atendera el proyecto 22
3.4. Comportamiento de la Oferta 23
3.4.1 Situacion actual 23
3.4.2 Analisis del régimen de mercado 24

3.4.3 Situacion futura de la oferta 24



3.5 Comportamiento de los Precios

3.5 1 Analisis de las series histdricas de precios

3.5.2 Estimacién de la evolucidn futura de los precios
3.5.3 Influencia prevista de los precios sobre la demanda
3.6. Andlisis de la Comercializacién

3.6.1 Canales de comercializacidn

3.6.2 Formas de comercializacién del proyecto

3.6.3 Capacidad de competencia del proyecto

3.6.4 Oferta potencial del proyecto

3.7 Resumen

Capitulo 4 Estudio Técnico

4.1. Tamafio

4.1.1 Capacidad del proyecto

4.1.2 Factores condicionantes del tamafio
Justificacién del tamafio en relacidn con el proceso
y la localizacion

4.2. Localizacion

4.2.1 Macro-localizacion

4.2.2 Micro-localizacion

4.2.3 Justificacidon de la localizacion en relacion con el tamafio y el proceso

29
4.3. Proceso de Produccion
4.3.1 Descripcioén del proceso de de capacitacién
4.3.2 Insumos principales, secundarios y alternativos
4.3.3 Productos principales, subproductos e intermedios

4.3.3 ldentificacion y descripcion de las etapas de produccidn

4.3.4 Flujograma del proceso total

4.4.5 Descripcidn de las instalaciones, equipos y personal

4.4. Obras fisicas

4.4.1 Inventario y especificacidon de las obras
4.4.2 Costos totales de las obras

4.5. Organizacién

24
24
25
25
26
26
26
26
26
27

28

28

29
29
30

30
30

31
32
33
33
33
33

4.1.3

28
28
28
29

4.5.1 Para la ejecucién; entidades ejecutoras, tipos de contratos, administracion y

control de la ejecucién 34
4.5.2 Organizacion para la operacion

4.6. Calendario

4.6.1 Operacion del proyecto

4.7. Resumen

Capitulo 5 Estudio Administrativo — Legal

35

35
36

37



5.1 Estructura Administrativo-Legal 37
5.2 Estructura Administrativa 37
5.3 Descripcion y Perfil de Puestos 38
5.4 Resumen 39

Capitulo 6 Estudio Financiero 40
6.1. Analisis de Costos
e Costo de lainversion fisica 40
e Costo total operacién 40
e Clasificacién de los rubros de costo en fijos y variables 40
6.2. Andlisis de Ingresos 41
Venta de activaciones 41
6.3. Recursos financieros para la inversién 42
e Estados de resultados proyectados 42
e Capital disponible, a corto, mediano y largo plazo 43
e Cuadroy uso de fondos 44
6.4. Punto de equilibrio 44
6.5. Evaluaciéon Econdmica 45

a. Valor actual neto

b. Tasa interna de retorno

c. Relacion beneficio / costo 46
d. Recuperacion de la inversion

6.7. Sensibilidades

6.8. Resumen 47
Capitulo 7 Conclusiones 48
Capitulo 8 Recomendaciones 49
Capitulo 9 Bibliografia 50
Capitulo 10. Anexos 51

Capitulo 11 Glosario 52



iNDICE DE TABLAS

Tabla 1 - Estimacion de clientes por empresa de comunicaciones 2008 12

Tabla 2 - Rango de edad de usuarios de servicio de valor agregado 12
Tabla 3 - Perfil de usuarios de telefonia celular 2007 13
Tabla 4 - Estimacion de la demanda para kioskos de capacitacion 23
Tabla 5 - Analisis historico de precios 25
Tabla 6 - Calendario del proyecto 35
Tabla 7 - Costos totales de la operacién 40
Tabla 8 - Costos fijos 40

Tabla 9 - Costos variables 40
Tabla 10- Proyeccién de costos 41
Tabla 11-Proyeccion de VeNtas ........eeieveenrvevecnnneennecreenee 41
Tabla 12- Estado de resultados proyectados ........ccccccevveereecveveenrnenne. 42
Tabla 13 — Capital disponible........ouveveninineieiieccecece e, 43
Tabla 14- Cuadro y uso de fondos ........ccoeevvververvenienceneeeieins 44
Tabla 15- Punto de equilibrio ......cveeece e 44
Tabla 16- Célculo del Flujo neto efectivo........cccceeveveeeeececcecececnene 45

Tabla 17- Calculo del valor presente Neto .......ccceveeevvveerveveceenne. 45



Tabla 18- Calculo del @I TIR eeeeeeeeee et 45

Tabla 19- Relacidn costo — beneficio.......coevveeevenvcinicnece s 46

Tabla 20- Tiempo de recuperacién de la inversidn.........cccevveueenenn. 46
Tabla 21- Analisis de Sensibilidad..........ccccvveeviiviiieiceciece e 47
GRAFICAS

Grafica 1 - Nivel socioecondmico de Guatemala.......cccceeveeevececieee 14
Grafica2 Comportamiento de la demanda .......cccoceveveeceecececeennn. 14
Grafica 3 Empresa de telefonia celular que presta el servicio............ 15
Gréfica 4 Utilizacién de servicios de valor agregado .........cc.cc......... 15
Grafica 5 ¢Por qué no utiliza servicios de valor agregado®................. 16
Grafica 6 ¢Le interesaria aprender como utilizarlos?..........cceeeeenee... 16
Gréfica 7 ¢Qué centro comercial visita con mayor frecuencia? ......... 17
Gréfica 8 En qué horario visita los centros comerciales..................... 18
Grafica 9 Consumo promedio de servicios por mes........ccecvvvervenne 19
Grafica 10 Caracteristicas tedricas de la demanda ......ccccevvvnennne. 20

Grafical0- Crecimiento de usuarios de telefonia en Guatemala........... 21



- Fee iy ; . MasP bl'ca-:':::.
Publicaciones de Estudiantes = R s e

tlantic International University

R A

1. Introduccién

En los dltimos afios los servicios de valor agregado de la telefonia han sido una opcién de
comunicacion para los consumidores de telefonia celular, a pesar de eso existen usuarios que
actualmente no conocen o no estan familiarizados con los mismos. Dentro de las barreras que
han limitado su penetracidon se puede encontrar analfabetismo, la falta de informacién, la
percepcion de que el servicio es caro, o simplemente no es de interés para el consumidor.

De acuerdo al estudio de mercado realizado se determind que los usuarios en su mayoria
demuestran interés, por aprender a utilizar servicios de valor agregado, siendo el principal los
mensajes de texto, pero adicional a este existen otros servicios como lo son: navegacién en
Internet por celular, envio de imagenes, descargas de contenido y otros.

En la ciudad capital de Guatemala se determind que existen aproximadamente 604,894 usuarios
gue no conocen o utilizan los servicios de valor agregado, por lo cual existe una gran
oportunidad para poder alcanzar por lo menos el 17% de estos usuarios en el primer afio y un
85% a los cinco aios.

Segun el estudio de mercado realizado se determind que el proyecto debe ejecutarse en
centros comerciales de mayor afluencia en la capital.

Serd necesario contar con un supervisor y tres capacitadores en cada punto de activacién, los
cuales deben estar debidamente capacitados, tener objetivos claros de las actividades a realizar
e involucramiento en el proyecto. La estructura administrativa sera jerarquica basica.
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2. Introduccioén

En los ultimos afios los servicios de valor agregado de la telefonia han sido una opcién de
comunicacidn para los consumidores de telefonia celular, a pesar de eso existen usuarios que
actualmente no conocen o no estan familiarizados con los mismos. Dentro de las barreras que
han limitado su penetraciéon se puede encontrar analfabetismo, la falta de informacion, la
percepcion de que el servicio es caro, o simplemente no es de interés para el consumidor.

De acuerdo al estudio de mercado realizado se determind que los usuarios en su mayoria
demuestran interés, por aprender a utilizar servicios de valor agregado, siendo el principal los
mensajes de texto, pero adicional a este existen otros servicios como lo son: navegacion en
Internet por celular, envio de imagenes, descargas de contenido y otros.

En la ciudad capital de Guatemala se determiné que existen aproximadamente 604,894 usuarios
que no conocen o utilizan los servicios de valor agregado, por lo cual existe una gran
oportunidad para poder alcanzar por lo menos el 17% de estos usuarios en el primer afio y un
85% a los cinco afios.

Segun el estudio de mercado realizado se determiné que el proyecto debe ejecutarse en
centros comerciales de mayor afluencia en la capital.

Serd necesario contar con un supervisor y tres capacitadores en cada punto de activacion, los
cuales deben estar debidamente capacitados, tener objetivos claros de las actividades a realizar
e involucramiento en el proyecto. La estructura administrativa sera jerarquica basica.

El proyecto se considera rentable ya que se tiene un VAN positivo (Q595,589)

la TIR (67,33%) es mayor que la Trema (37.8%), la relacién costo beneficio reflejé una
aceptacion del proyecto ya que es mayor a 1 lo cual indica que los ingresos son mayores a los
gastos.

Los estados de resultados proyectados dan una utilidad neta superior a la inversiéon
recuperando la inversién en dos afios seis meses. Realizando un analisis de sensibilidad se
encontré que la utilidad es altamente sensible a las ventas. Se debera realizar 93,013
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activaciones anuales lo cual estd contemplado dentro de la demanda, se deberan generar como
minimo Q392,228.57 anuales para no tener pérdida.

El objetivo principal de este proyecto es lograr mayor penetracién de los servicios de valor
agregado en Guatemala, cambiar la percepcién que actualmente se tiene de ellos y reducir
barreras culturales y socioecondmicas.

2. Informacion del Proyecto
2.1 Antecedentes

La telefonia celular en Guatemala se inicia a partir de afio 1992 originalmente con el Unico
servicio de voz. Al inicio este mercado se desarroll6 como un mercado monopdlico, sin
embargo, después se modernizé de manera que el cliente tuvo mayores oportunidades de
compra pero principalmente pudo elegir entre varios operadores. En un principio fue un
mercado monopdlico el cual después de unos afos se abrid para nuevas telefonias lo cual trajo
beneficios para el consumidor ya que los precios disminuyeron y tuvieron mas opciones de
compra.

A partir del afio 2,002, se introdujo la tecnologia GSM (Global System for Mobile
Communications, Sistema Global para las comunicaciones Maviles) la cual superd la calidad en
equipos y en senal.
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En el afio 2,004 empezd un mayor crecimiento en otros servicios como mensajes de texto,
descargas de contenido, mensajes de voz etc, a estos servicios se les denomind servicios de
valor agregado como hoy se conocen todavia.

Los primeros servicios de valor agregado fueron mensajes de texto y dentro de los mas
recientes se puede mencionar la navegacién en Internet por medio de celular, envio de fotos,
dedicatorias musicales, backtones y muchos mas.

Se considera que los productos mas simples de uso son los mensajes de texto y los mas
complejos la navegacién en Internet.

Se ha determinado que aun hay muchas opciones de busqueda de clientes de telefonia celular,
en especial porque después de un 25 por ciento de penetracién, el uso de servicios de valor
agregado ha disparado su crecimiento, en el Ultimo afio fue de un 70 por ciento, y el nimero de
usuarios ha tenido un incremento fuerte desde el afio 2,000. El mercado guatemalteco es
actualmente uno de los que presentan mas usuarios moviles. Los usuarios de Guatemala, hacen
el segundo mayor uso del servicio de voz por mes en la region de Latinoamérica, con un
promedio de 149 minutos*.

2.2 Problema

Actualmente existe una baja penetracidn de los servicios de valor agregado, lo cual representa
una oportunidad para obtener mas ingresos, esto debido a la existencia de barreras culturales y
socioecondmicas como resistencia a nueva tecnologia, analfabetismo y desconfianza. También
existe la falta de conocimiento de cémo utilizar los servicios por falta de informacién accesible y
carencia de un proceso de educacion en los lugares de mayor afluencia, asimismo, se tiene la
percepcion que éstos servicios son caros, no se muestra interés por ellos, desconocimiento de
su funcionamiento, o bien consideran que su terminal no tiene la funcionalidad para utilizar
estos servicios.
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2.2.3 Analisis de alternativas de solucion

Las opciones de solucidn que se tuvieron para el proyecto son:

Promocionar los servicios de valor agregado en material impreso dentro de las facturas
para dar a conocer los atributos y caracteristicas de los servicios, utilizando este medio

como una forma mas directa de llegar a los clientes.

Realizar publicidad a través del correo electrénico y banners en la web. Se realizaran
banners rotativos en los cuales se acceden por medio de un click y detallar las funciones

y descripciones mas importantes de cada servicio.

Implementar puntos de apoyo en agencias de atencion al cliente, para que los usuarios
puedan presentarse a realizar consultas diversas de los servicios de valor agregado,

reforzando el proceso de aprendizaje.

Implementar puntos de activacion de servicios de valor agregado en centros
comerciales de mayor afluencia, realizando actividades interactivas para captar la
atencién de los usuarios y de esta manera poder llegar a mas usuarios y poderles

mostrar acerca de los beneficios que pueden obtener.

Después de haber discutido estas opciones se considera que la mas conveniente es la de

puntos de activacidén en centros comerciales.

2.3 Objetivos de esta investigacion

Los objetivos de esta investigacion son:

Objetivos generales:
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El objetivo de este proyecto es incrementar el uso de los servicios de valor agregado en una
empresa de telefonia celular en la ciudad de Guatemala

Objetivos especificos:
Dar a conocer los servicios de valor agregado

Cambiar la percepcion negativa de los servicios de valor agregado

Generar ingresos para la empresa por medio de capacitacion a usuarios

2.4 Justificacidon de esta investigacion

De acuerdo a las encuestas realizadas, el 68% de los usuarios no utilizan los servicios de valor
agregado lo cual significa que existe un gran potencial de mercado por abarcar. El proyecto se
ofrecera a una empresa de telefonia celular la cual obtendra los siguientes beneficios: aumento
en sus ingresos mensuales, dar a conocer sus servicios a usuarios que no los utilizan, crear
habitos de consumo de los mismos. Adicional, segln las encuestas realizadas, el 100% de los
usuarios respondidé que si estarian interesados en aprender a utilizar los mismos a través de
este proyecto.

El plan de negocio incorpora que por cada capacitacion realizada se pague una comision de
Q8.00 por activacién, la cual sera medible, ya que el activador al momento de realizar la
capacitacion enviara un codigo al operador para controlar el nivel de consumo. Segun el
estudio de mercado realizado, los usuarios consumen en promedio 11 servicios mensuales
(mensajes de texto, descargas de contenido, mensajes multimedia, correo electrénico,
mensajes de voz), lo que en promedio representa Q33.00.

2.5 Marco tedrico conceptual

El avance de la tecnologia celular ha hecho que los equipos celulares incorporen funciones que
no hace mucho parecian futuristas como mensajes de texto, Internet en el celular, mensajes
multimedia, correo electrénico, videos y otros. Por lo cual los servicios de valor agregado son
todos aquellos servicios de telefonia celular adicionales a la voz.

Punto de activacion
Ubicacion fisica personalizada con la imagen de la empresa en la cual se contard con los
recursos necesarios para capacitar a cualquier usuario de esta compania
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Mensajes de texto nacional e internacional

El servicio de mensajes cortos es un servicio disponible en los teléfonos méviles que
permite el envio de mensajes cortos (también conocidos como mensajes de texto, o
mas coloquialmente, textos 0 mensajitos) entre teléfonos maoviles, teléfonos fijos y otros

dispositivos de mano.

Internet en el celular

Los méviles son mas potentes y livianos cada vez, permitiendo que nuestra comunicacion
sea cada vez mas eficaz. Su gran nimero y sus capacidades hacen muy interesante para los
proveedores de servicios y contenidos el disponer de un entorno normalizado que permita
ofrecer sus servicios a los usuarios de las redes moviles.

La Navegacion en el celular generalmente en muchos terminales o celulares es activado por
el proveedor del servicio de telefonia mdvil de cada pais, el costo por navegacidn varia
algunos por kb navegado y otros casos por hora aire (el tiempo que navegues), la oferta de
informacién via WAP es preparada y exclusivamente para aquellos que deseen navegar por
medio del celular, son versiones especiales de sitios en algunos casos que ya existen y en
otros casos solo son creados para navegantes de Internet.

Mensajes multimedia
Este servicio surge debido a la necesidad del envio de imagenes y fotos. Se envia de una forma
de diapositiva en la cual cada plantilla solo puede contener un archivo de cada tipo aceptado,

es decir solo puede contener una imagen en cada plantilla.

Dedicatorias musicales
Este servicio consiste en dedicar canciones o enviar mensajes de voz de un celular a otro.
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Fuente: www.wikipedia.org
3. Estudio de Mercado

3.1. El producto en el mercado

3.1.1 Definicién del producto

El producto a comercializar capacitacidon de servicios de valor agregado a usuarios de una
empresa de telefonia celular con el objetivo de incrementar el uso de los mismos

3.1.2 Producto principal
Se considera que el producto principal es la capacitacién por cada uno de los usuarios

3.2 El area del mercado

En este proyecto, en particular, se dirigira especificamente a los usuarios de las empresas de
telefonia celular que contrate el servicio en el area de la capital.

3.2.1. Poblacién consumidora, contingente actual y futuro

La poblacion consumidora de las tres empresas de  celular en Guatemala se estima
10,000,000 de usuarios ( ver anexo 1)
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Anexo 1: http://www.elperiodico.com.gt/es/20080110/economia/47351/
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La poblacion objetivo de este proyecto es como primera instancia la empresa que mayor
usuarios posee. A continuacion se indica un estimado de usuarios por empresa de
telecomunicacion.

Tabla 1
Guatemala estimacion de clientes por empresa de telecomunicaciones
ano 2,008
Empresa A A0%, 930 Kk 325712 604,894
Empresa B 4% 791,015 253,125 537,890
Empresa C 5% B04 G54 175 419 429 475

Fuente: Elaboracion propia con base en informacidn de encuestas realizadas, INE, Articulo El Peridédico 10.01.08

3.2.2 Estructura de la poblacién por grupos, edades, segmentos
Segln las encuestas realizadas se determinaron los siguientes datos:

Tabla 2

Guatemala rango de edad de usuarios de servicio de valor agregado

Mensajes de texto nacionales 12 a 35 afios
Mensajes de texto internacionales: 25 a 38 afios
Descargas de contenido 12 a 24 afios
Mensajes multimedia 12 a 35 afios
Correo Electranico: 25 a 35 afios
Mensajes de Yoz 18 a 49 afios

Fuente: Elaboracidn propia con base en informacién de empresas de telefonia

3.2.3 Ingresos de la poblacion, nivel actual y tasa de crecimiento
El Instituto Nacional de Estadistica (INE) reporta que el ingreso promedio a nivel
nacional es de Q.3,220.84. Para el area urbana el ingreso promedio es de Q.4, 723.35

y para el area rural de Q.2,070.76. El 20% de la poblacion recibe el 68% de ingresos y

60% es de consumo
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3.2.4 Estratos actuales y cambios de la distribuciéon del ingreso
Nivel socioecondmico actual en Guatemala

Clase A-B: Alta
Clase C: Media baja
Clase D: Obrera

Clase E: marginal
Gréfica 1

Nivel Socioeconémico Guatemala

s BClase AB
35%
30%
25%
20%
15%
10%

oo | I—
0% 4 : : @Clase D

Clase A-B Clase C Clase D Clase E

BClase C

BClase E

Fuente: Elaboracion propia con base a informacién INE

3.3 Comportamiento de la demanda

3.3.1 Situacidén actual

Con el objeto de evaluar el incremento de la penetracién de los servicios de valor agregado a
través de kioskos de capacitacion en centros comerciales de la capital, se ha desarrollado una
encuesta de usuarios (con una muestra de 385 usuarios de telefonia que son clientes
potenciales y que viven en el departamento de Guatemala), los resultados serviran para evaluar
la razén por la cual no utilizan servicios de valor agregado y la opinidén sobre un servicio de
capacitacion, los resultados muestran que:

El porcentaje de usuarios que utilizan los servicios de valor agregado en la cuidad de Guatemala
esde 32% .

e Género del entrevistado:

Del total de 385 entrevistados el 54% correspondieron a hombres y el 46% a mujeres

1. Con qué empresa de telefonia celular tiene su servicio?
Gréfica 2

Empresa de Telefonia
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B Empresa A
O Empresa B
B Empresa C

34%

Fuente: Elaboracidn propia con base a encuestas realizadas. Base: 385 encuestados

Los resultados muestran que la empresa A es la posee mayor porcentaje de participacién con
un 40% del mercado.

2. Actualmente usted utiliza servicios de valor agregado en su celular? Por ejemplo mensajes

de texto:
Grafica 3

Utiliza servicios de valor agregado

32%

@ Si
O No

68%

Fuente: Elaboracidon propia con base a encuestas realizadas. . Base: 385 encuestados

Los resultados muestran que los usuarios si utilizan los servicios de valor agregado

3. Por qué no utiliza los servicios de Valor Agregado?
Grafica 4
Razon de uso de los servicios de valor agregado
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B No los conoce 38%
No sabe como

utilizarlos 22%

No los B Precio 25%
conoce 38%

No tiene L,
necesidad 15% ONo le llama la atencion 0%
No le llama la
atencion 0%  precio 25% ®No tiene necesidad 15%

B No sabe como utilizarlos 22%

Fuente: Elaboracidon propia con base a encuestas realizadas. . Base: 385 encuestados

Los resultados muestran el 38% de los usuarios no sabe como utilizar los servicios de valor
agregado por lo que es necesario capacitarlos

4. Le interesaria aprender como utilizar los mismos? Cudles le interesaria?
Gréfica 5
Servicios de interés por aprender de servicios de valor agregado

Otros
Descarga de Contenidos

Envio de Fotos

Mensajes de texto
internacionales

Navegacion por internet

Mensajes de texto 42%

0% 5% 10% 15% 20% 25% 30% 35% 40% 45%

Fuente: Elaboracion propia con base a encuestas realizadas. . Base: 385 encuestados

En base a estos resultados los servicios que debemos enfocarnos a capacitar son los que menor
% de participacion tienen.
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5. Le gustaria aprender a utilizar los servicios de valor agregado en un Kiosco dentro de un

comercial?
Grafica 6

% de usuarios interesados en aprender a utilizar los servicios de valor agregado

Usuarios interesados en aprender

120%

100%

80%

60%

40%

20%

0%
Si No

Fuente: Elaboracion propia con base a encuestas realizadas. . Base: 385 encuestados

El 100% de las entrevistas respondid que si esta interesados en aprender a utilizarlos

6. Qué centro comercial visita usted con mayor frecuencia?
Gréfica 7

Centros comerciales mas visitados



24

Otros 31%
Metamercado

Plaza San Cristobal

El Dorado

Metaterminal

Galerias Primma
Metrosur

Peri Roosevelt

Metro Centro Villa Nueva
Proceres

Los Capitol

Pacific Center

Zona 4

Pradera Concepcion
Jradoio

Galerias Miraflores
Montserrat

Tikal Futura

Metronorte

% % 2% 5% 20% 2597 3077 3E77

Fuente: Elaboracion propia con base a encuestas realizadas. . Base: 385 encuestados

Los centros comerciales que mas visitan son Miraflores, Montserrat, Tikal Futura, Metro norte

7. ¢En qué horario visita los centros comerciales con mayor frecuencia?

Grafica 8

M Tarde @ M Noche @

6%

67%

Fuente: Elaboracion propia con base a encuestas realizadas. . Base: 385 encuestados
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El 67% de las personas visitan el centro comercial por la noche, 27% por la mafiana y un 6% por
la tarde, beneficia al proyecto en que el 67% de la gente visita en la noche centros comerciales
y es donde se concentra nuestro personal.

Adicional al estudio de mercado se realizé una encuesta a 385 usuarios que si utilizan los
servicios de valor agregado, los resultados son los siguientes:

Grafica 9

Consumo Promedio de Servicios de Valor Agregado x usuario x
mes

Mensajes de texto |42

Navegacion en internet [ 3

Mensajes de texto Internacional 117

O Cantidad de Uso promedio

Mensajes Multimedia [l1
Sonidos [J2

Ringbacktones [ 1

0 10 20 30 40 50

Fuente: Elaboracion propia con base a encuestas realizadas

El servicio que mas utilizan los usuarios es el mensaje de texto
Conclusiones:

En general los entrevistados, demuestran interés por aprender a utilizar servicios adicionales a
los de voz, siendo el principal el mensaje de texto.

Los centros comerciales ubicados en el drea cercana a la calzada Roosevelt son los que cuentan
con la mayor cantidad de visitas de los clientes potenciales de servicios de valor agregado los

cuales son: Galerias Miraflores, Montserrat, Tikal Futura y entro sector como Metronorte.

Los horarios en que visitan los usuarios los centros comerciales son: 67% en la noche, 27% en la
mafiana y 6% en la tarde.

El género de los entrevistados es 54% mujeres y 46% hombres.
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El mayor porcentaje de los usuarios que no utilizan los servicios de valor agregado es por falta

de conocimiento

Segun el estudio de mercado realizado los usuarios consumen en promedio 11 servicios

mensuales, lo que representa Q33.00
3.3.2 Caracteristicas tedricas de la demanda

La tendencia de crecimiento de los servicios de Valor Agregado en las empresas de

telecomunicacién ha sido la siguiente:

Grafica 10
Guatemala % Crecimiento de ingresos por afio de los
servicios de valor agregado en Guatemala de 2004-2008
300%
250%
250%
200%
200%
150%
150%
100% 720
50% 50%
0% |
2004 2005 2006 2007 2008

Fuente: Investigacion propia empresas de telecomunicaciones 2007

3.3.3 . Situacion futura — proyeccion de la demanda -

Extrapolaciéon de la tendencia histdrica promedio de las empresas de telefonia:

Grafica 11
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Crecimiento de usuarios de telefonia en Guatemala

1,800,000.00 80%
1,600,000.00 + 1 4 70%
1,400,000.00 +
1,200,000.00 + *
1,000,000.00 +

800,000.00 +
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C—INUmero Usuarios
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Usuarios
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T 30%
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T 20%

400,000.00 T
200,000.00 + |—| H T 10%
i | | | | ‘ 0%
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Fuente: Investigacion propia con base a informacion de revista moneda marzo 2,008

e Analisis de los factores condicionantes de la demanda futura

Tecnologia: Las innovaciones tecnolégicas como nuevos productos, nuevas redes de
comunicacion no disponibles en la empresa pueden influir en la demanda futura de los
servicios de valor agregado.

Precio: para el futuro se prevee que los precios de los servicios de valor agregado se mantengan
por lo que se considera que la demanda del servicio no influird en los precios

e Estimacién de la demanda que atenderd el proyecto

La demanda de usuarios para atender en los kioskos se determind en base al universo de
usuarios que no utilizan los servicios de valor agregado en la empresa A, el cual es de 604,893
usuarios, el objetivo es abarcar aproximadamente un 26% de estos usuarios de la capital. La
atencién de los kioskos en los centros comerciales sera de seis dias por semana (martes a
domingo) atendiendo de 3:00 P.M. a 8:00 P.M contando con tres capacitadores que en
promedio deben de demorar 10 minutos por atencidon. Con estos datos se calcula que los
usuarios atendidos por dia en cada kiosko seran aproximadamente 90, al mes 2,160 usuarios.
La duracién del proyecto es de 1.5 afios (plan piloto) por lo cual se estima atender
aproximadamente 38,880 usuarios por kiosko. El total de kioskos serad de cuatro (uno por
centro comercial de mayor afluencia) lo cual da un aproximado de 155,520 usuarios a atender.
A continuacién se presenta la tabla que resume la estimacion de la demanda:
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Tabla 4

Estimacidon de la demanda para Kioskos de capacitacidn de servicios de valor agregado

: Total
Descripcidn Kiosko1 : HKiosko2 | Kiosko3 : Kiosko 4 (Todos los
: Kioskos)
Cantidad de dias atendides por
semand(martes-dominga) & & & & 24
Horas de atencidn por dia 5 5 5 5 20
HOREA B SEMAMNA 30 30 a0 a0 120
HORAS X MES [4 SEMANAS)] 120 120 120 120 480
Promeadico de tiempo por
atencién | EM mIMNUTOE) 10 10 10 10 10
Cantidad de capacitadores 3 3 3 3 12
Usuarios atendides promedio x
dia xstand & capacitadoras 20 20 20 20 3a0
Usuarios atendidos promedio x
mes x stand 2,160 2,160 2,160 2,160 5,540
Usuarios atendidos durante el
provecto xstand [1.5 afios) 38,880 338,880 38,680 36,550 155,520

Fuente: Elaboracidén propia en base a datos de Ine y Encuestas

3.4 Comportamiento de la oferta
3.4.1 Situacion actual

Existen tres empresas de telecomunicacién que operan en el pais, el universo de usuarios de
servicios de valor agregado proporcional a los usuarios que se manejan de las tres son:

Usuarios en la

Empresas de Telefonia % Participacion

capital
Empresa A A0% 5930 BB
Empresa B 34% 791 015
Empresa C 5% B04 594

Fuente: investigacion encuestas realizadas

3.4.2. Andlisis del régimen del mercado
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Existe un mercado oligopdlico, es decir existe pocos oferentes de los servicios de valor
agregado.

3.4.3. Situacion futura de la oferta

Debido a la naturaleza del tipo de mercado involucrado en este aspecto es muy dificil
determinar esta informacion por lo cual no se incluird capacidad ociosa ya que el stand serd
desmontable, planes y proyectos de capacidad instalada y andlisis de los factores que
condicionan la evolucién previsible. Esto obedece principalmente a los aspectos tecnoldgicos,
de inversién o capital disponible.

3.5 Comportamiento de los precios

3.5.1 Andlisis de las series histéricas de precios:
Este es un proyecto nuevo no existe un analisis histdrico de precio.

3.5.2 Estimacion de la evolucidn futura de los precios

La evolucion futura de los precios se vera influenciada por la inflacidn, aumento precios de se
estima un aumento entre 10 y 15% anual

3.5.3 Influencia prevista de los precios sobre la demanda.

Elasticidad ingreso:

Actualmente el servicio celular se ha convertido en una necesidad para todos los guatemaltecos
ya que es un medio de comunicacion indispensable, por lo cual se ha podido observar que el
ingreso del usuario no influye en el consumo de los servicios de valor agregado, por lo que el
ingreso de un usuario es ineldstico en el consumo de los servicios. Fuente: investigacién propia
Elasticidad de precio

Segun la experiencia el comportamiento de los servicios de valor agregado al aumentar el

precio de los mismos el trafico disminuye, por lo cual estos servicios si tienen elasticidad en el
precio.
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3.6 Analisis de la comercializacion

3.6.1 Canales de comercializacidon

El dnico canal de comercializacion seria los puntos de activaciéon en cada centro comercial ya
gue ahi se realizaran las capacitaciones a los usuarios de servicio de valor agregado

3.6.2 Formas de comercializacién del proyecto

En cada centro comercial se colocara publicidad para atraer a los usuarios a los puntos de
activacion. Dicha publicidad puede ser: material punto de venta, banners en los parqueos e
imagen en los tickets de entrada.

3.6.3 Capacidad de competencia del proyecto

Empresas que presten servicios a terceros

3.6.4 Oferta potencial del proyecto

Se estimd que el total de usuarios a los que potencialmente se podia llegar es de un total de
604,894 que viven en la ciudad capital, pero la oferta del proyecto segun las estimaciones
realizadas puede abarcar aproximadamente 155,520 usuarios lo cual representa un 26% del
total de usuarios potenciales.

3.7 Resumen

Los servicios de valor agregado ha sido variable, sin embargo, a partir del afio 2,006 se
comenzaron a cobrar, con variaciones de precios en los mismos. Se estima que para los
proximos afios los precios se mantengan, segun las estadisticas el incremento de ingresos de
un usuario no influye en el consumo de los servicios siendo inelastico. Se considera que al
aumentar el precio de los mismos el trafico disminuye, por lo cual estos servicios si tienen
elasticidad en el precio.

La demanda de usuarios en la cuidad capital que no utilizan los servicios de valor agregado es
aproximadamente de 604,894. Con este proyecto se puede ofertar a 155,520 usuarios que es la
capacidad aproximada que tendria para atender una empresa de telecomunicaciones.
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4. Estudio Técnico

4.1 Tamafo
4.1.1 Capacidad del proyecto

Se estimé que la cantidad de usuarios que se puede atender es de 155,520, la estimacién fue
en base a un analisis de tiempos,el objetivo es cubrir el 26% de los usuarios que no utilizan el
servicio.

4.1.2 Factores condicionantes del tamafio
Las dimensiones del stand son: altura: 2.30 mts., Ancho, 2.50 mts. profundidad 2.26 mts.

4.1.3 Justificacion del tamafio en relacidn con el proceso y la localizacién.

Segln la encuesta realizada se pudo observar que existen cuatro centros comerciales en la
cuidad capital de mayor afluencia para el mercado objetivo, por lo cual se tomé la decisién de
colocar cuatro puntos de activaciones uno en cada uno de estos centros comerciales

Se estimo colocar cuatro centros comerciales para cumplir con el objetivo de llegar al 30% de
los usuarios que actualmente no utilizan los servicios.

4.2 Localizacion

4.2.1 Macro-localizacion

Ciudad capital de Guatemala

4.2.2 Micro-localizacién

Los puntos de activacién se colocaran en los centros comerciales: Miraflores, Montserrat, Tikal
Futuray Metronorte salida al atrantico

4.2.3 Justificacion de la localizacién en relacion con el tamano y el proceso

Segun las encuestas realizadas los centros comerciales de mayor afluencia se encuentran
ubicados en zonas que tienen mayor cantidad de habitantes en la cuidad de Guatemala, por
lo cual se justifica que el proyecto se realice en estos centros comerciales.
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4.3 Proceso de generacion de servicios

4.3.1 Descripcion del proceso de capacitacion

En el proyecto consistird en que los activadores capten la atencién de los clientes, al captarla se
le consultara si el usuario estd interesad en aprender a conocer los servicios de valor agregado,
si muestra interés se le realizara una corta capacitacién de los beneficios y de como utilizarlos.
Posteriormente se realiza una actividad interactiva con un juego de pantalla plasma para que
utilice el servicio aprendido y participe en un sorteo para un premio mensual luego se finaliza la
capacitacion y se entrega material informativo, finalmente se le da una ficha al usuario
capacitado para que llene sus datos.

4.3.2 Insumos principales, secundarios y alternativos

v Stand de activacion
v' Computadoras

v Capacitadores

4.3.3 Productos principales:
Usuario capacitado

4.3.4 Identificacién y descripcién de las etapas de produccién

Proceso de induccidn:
a. Capacitador capta la atencion del cliente

Se llama la atencion del usuario a capacitar a través del stand

b. Se le pregunta al usuario si estd interesado en aprender a conocer los servicios de valor
agregado.

c. Se le realiza una corta capacitacién de los beneficios y de cémo utilizarlos.
En esta capacitacién se le dan a conocer los atributos principales del servicio

d. Se realiza una actividad interactiva con un juego en pantalla plasma para que utilice
el servicio aprendido y participe en un sorteo para un premio mensual.
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Este juego serd en base al servicio aprendido

e. Se finaliza la capacitacion y se le entrega material publicitario informativo.

El material informativo que se entregara sera claro, breve y conciso

f. Se le da una ficha al usuario capacitado para que llene sus datos para poderle enviar
informacién de los nuevos servicios de valor agregado, promociones y asi ganar premios de
promocionales semanales. Al obtener esta ficha podremos tener esta base de datos para
poderles dar seguimiento

4.3.5 Flujograma del proceso total

Acceso: Capacitador capta la atencién del cliente

Se le pregunta al usuario si esta interesado en aprender a conocer los
servicios de valor Agregado

Se le realiza una corta capacitacion de los beneficios y de cémo
utilizarlos

Se realiza una actividad interactiva con un juego en una pantalla
plasma para que utilice el servicio aprendido y participe en un sorteo
para un premio mensual

Se le invita al usuario a llenar una ficha para seguir recibiendo
informacidn acerca de los nuevos servicios de valor y agregado y
participar en el sorteo de promocionales

Finaliza la capacitacion y se le entrega material POP informativo y se
cierra la capacitacion



4.3.6 Descripcion de las instalaciones, equipos y personal

Figura 1
Disefio de Stand de activacion

MULTIMEDI4 TRAINING CENTER

Stand
Pantalla plasma de 42"
Computadora DVD

Capacitadores: 3 por stand, total: 12

Serdn tres capacitadores jévenes quienes pasaran por un proceso de seleccion
Dimensiones del stand

34
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Altura 2.30 mts.
Ancho 2.50 mts.
Profundidad 2.26 mts.

El stand serd desmontable
Instalaciones:
Las instalaciones seran seguin cada centro comercial contratado

4 .4 Obras fisicas

4.4.1 Inventario y especificacidon de las obras

Materiales de construccion del stand:

Acrilico .

Aluminio.

PVC con impresion directa colocandole cualquier imagen.
[luminacion para la imagen.

Colocacion de luces.

Los requisitos técnicos serdn que el stand tenga estas medidas y caracteristicas indicadas para
su debida colocacion

4.4.2 Costos totales de las obras

El proyecto se desarrollard en centros comerciales por lo cual no se necesitard desarrollar
ninguna obra fisica exceptuando la elaboracién del stand:

Elaboracion de la obra fisica incluyendo mano de obra y materiales
Q15,000.00(costo stand)

4.5 Organizacion

4.5.1 Para la ejecucién

El departamento legal de la organizacidon que contrate el servicio sera el encargado de realizar
el contrato de arrendamiento con cada centro comercial.
El responsable de la empresa sera el encargado de negociar con cada centro comercial.



4.5.2 Organizacion para la operacion

Para este proyecto se realizara un contrato con cada centro comercial.

Organigrama

Gerente General

Contador

Soporte Técnico de los servicios de valor agregado de la
empresa que contrata servicio

capacitador

4.6 Calendario de ejecucion fisica del proyec§apacitador
No aplica financiamiento
4.6.1 Operacion del proyecto

Tabla

capacitador

36
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Actividad

2008

2009

2010

2011

2012

Reponsable

May

Dic

febr-Dic

Enero-diciembre

Enero-diciembre

Enero-diciembre

Presentar proyecto empresa de Telefonia

Gerente General
Trade(hombre de empresa)

Cambhios varios en el proyecto

Autorizacion del provecto

Gerente General-Empresa
Telefonia

Empresa de Telefonia

Realizat negociaciones con el centro comearcial

Gerente General Trade

Realizar contrato de arrendamignto

Elaboracidn del Stand

Contratacion de personal

Capacitacidn de personal

Elaboracidn de Material POP

Fruebas de funcionamiento de servicios en centro
comercial

werificacidn fiempos pruehas pilotos con usuarios reales

Colocacidn del stand

Gerente General Trade

Supervisor de Stand Trade

Gerente General Trade y
Supenisor de Stand Trade

Empresa de Telefonia

Empresa de Telefonia

Ermpresa de Telefonia

Entrega de material POP

Supenizor de stand,
Empresa de telefonia

Proveedor de Stand de
Trade

Supervisor de stand,
Ernpresa de telefonia

Inicio de proyecio

seguimiento de Provecto

Conclusion del Proyecto

4.7 Resumen

Supenizor de stand,
Empresa de telefonia

Se determind que el estudio técnico es fundamental para desarrollar este proyecto, ya que se

debe tener una organizacion logistica debidamente estructurada para poder llegar a los

usuarios que no conocen los servicios de valor agregado.

La capacidad del proyecto a cubrir es de 155,520 usuarios, que es aproximadamente el 26% del

universo de usuarios que no utilizan los servicios de valor agregado.

Se determind que el proyecto debe realizarse en los centros comerciales de mayor afluencia

en la cuidad capital, es importante tomar en cuenta que para poder cumplir con los objetivos

es indispensable que se realicen las actividades con los tiempos establecidos segun el

cronograma indicado, asimismo sera necesario que los responsables de cada stand conozcan

sus responsabilidades y actividades a realizar.
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5. Estudio administrativo — legal

5.1 Estructura administrativo-legal
El proyecto serd desarrollado por una empresa existente, de manera que la estructura

administrativa de soporte serd el de dicha empresa. La cual es una empresa individual dedicada
a los servicios de outsourcing (servicios externos de terceros) de tecnologia.

5.2 Estructura Administrativa
A continuacidén se presenta la estructura administrativa del proyecto:

Gerente General

Contador

Soporte Técnico Servicios de valor Agregado empresa que
contrata servicio

capacitador
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5.3 Descripcion y perfil de puestos
Titulo del puesto: Capacitador de servicios de valor agregado

Objetivo general: Configurar, educar, y promover a los usuarios a utilizar los productos de valor
agregado, promoviendo el consumo de los mismos.

Responsabilidades:

Dar a conocer a los usuarios la utilizacion de los productos VAS.

Ensefiar los diferentes servicios que el cliente puede utilizar a través del celular.

Promover la utilizacion de los diferentes servicios, ensefiando al usuario una via de
comunicacion mas econoémica.

Cumplir con los horarios establecidos para el desarrollo de cada una de las actividades por
realizar.

Titulo del puesto: Supervisor de Servicios de Valor Agregado

Objetivo General: Configurar, educar, y promover a los usuarios a utilizar los productos VAS,
promoviendo el consumo de los mismos.

Responsabilidades:

Coordinar que los activadores ejecuten sus tareas.
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Coordinar que el stand esté en perfectas condiciones.
Coordinar logistica del stand.

Titulo del puesto: Gerente empresa Trade (hombre de empresa que presentara el proyecto)
Objetivo General: Proporcionar servicio de outsourcing a empresas de alto nivel
Responsabilidades:

Realizar estrategias para el crecimiento de la compafiia.
Realizar analisis y estudios.
Coordinar personal a su cargo.

5.4 Resumen

Se observd que cada uno de los responsables deberan tener claros sus objetivos y realizar
correctamente sus atribuciones para que el proyecto alcance los resultados esperados.

Se presentd una empresa individual de servicios, con un Gerente General quien tendrd a su
cargo un contador y tres capacitadores que presentard el proyecto a una de las tres empresas
de telefonia celular que existe.

6. Estudio Financiero

6. 1 Anédlisis de Costos

e Costo total de la operacion

Tabla 7
Costo total de operacién



Mano de obra Q9,600.00 Q115,200.00
Internet Q520.00 Q6,240.00
Arrendamiento Q18,480.00 Q221,760.00
Comisiones de Venta Q1.00 Q8,640.00 Q103,680.00
Total Q37,240.00f Q446,880.00
Fuente: Elaboracidn propia, de acuerdo a los costos del mercado.
e C(Clasificacion de los rubros de costo en fijos y variable
Tabla 8
Costos fijos
Arrendamiento Q18,480.00 Q221,760.00
Internet 0Q520.00 Q6,240.00
Sueldos y salarios Q9,600.00 Q115,200.00
Total Q28,600.00 343,200.00
Fuente: Elaboracion propia, de acuerdo a los costos del mercado.
Tabla 9
Costos variables
Comisiones de Venta Q8,640.00 Q103,680.00
Total Q8,640.00 Q103,680.00
Fuente: Elaboracidn propia, de acuerdo a los costos del mercado.
Tabla 10
PROYECCION DE COSTOS
ANO Cantidad Costo Total
1 103,680 Q4.31 446,860.80
2 151,601 Q4.31 653,401.43
3 221,672 Q4.31 955,405.85
4 324,129 Q4.31 1,396,997.78
5 473,943 Q4.31 2,042,695.04
Total 1,275,026 Q4.31 Q5,495,360.90

Fuente: Elaboracion propia.
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6.2 Analisis de Ingresos

Venta de Activaciones totales y proyeccién

Tabla 11
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PROYECCION DE VENTAS
ANO Cantidad Precio Total
1 103,680 Q8.00 829,440.00
2 151,601 Q8.00 1,212,810.07
3 221,672 Q8.00 1,773,375.13
4 324,129 Q8.00 2,593,035.32
5 473,943 Q8.00 3,791,545.32
Total 1,275,026 Q8.00 010,200,205.85

Fuente: Elaboracion propia

La proyeccién de ventas se estimo en base a la demanda con un crecimiento del 46%, el cudl se
establecio en base al crecimiento de la telefonia celular.

6.3 Recursos financieros para la inversion.
Estado de resultados proyectados

Tabla 12
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Xitri]\tlzsciones Q829,440 Q1,210,982 Q1,768,034 Q2,581,330 Q3,768,742
Costos Q446,880 Q652,445 Q952,569 Q1,390,751 Q2,030,497
Utilidad Bruta Q382,560 Q558,538 Q815,465 Q1,190,579 Q1,738,245
Gastos de Operacion Q18,666 Q18,667 Q18,667 Q12,000 Q12,000
Gastos de Venta QO QO Q0 Q0 Q0
Gastos por depreciacion Q18,666 Q18,667 Q18,667 Q12,000 Q12,000
Utilidad en Operacién (UAII) Q363,894 Q539,871 Q796,798 Q1,178,579 Q1,726,245
Gastos de Intereses

Utilidad antes de Impuestos (UAI) Q363,894 Q539,871 Q796,798 Q1,178,579 Q1,726,245
ISR 31% Q112,807 Q167,360 Q247,007 Q365,359 Q535,136
Utilidades Netas (UDI) Q251,087 Q372,511 Q549,791 Q813,219 Q1,191,109

Fuente: Elaboracién propia.

e Capital disponible a corto mediano y largo plazo

El capital disponible para inversién en este proyecto es de Q487,280 con el cual se cubrira los

costos de los primeros meses del proyecto y lo relacionado a inversion

Tabla 13




Activo
Activo circulante
(Caja y bancos) Q829,440
Total activo circulante Q829,440
Activo fijo
Mobiliario y equipo Q60,000
Equipo de computacion Q20,000
Total activo fijo Q80,000
Activo diferido
Pagos anticipados Q18,480
Total activo diferido Q37,146
Total Activo Q946,586
Pasivo
Sueldos y salarios x pagar Q115,200
Comisiones x venta Q103,680
Arrendamiento Q221,760
Gastos por depreciacion y amortizacion Q18,666
Depreciacion Computadora Q6,666
Depreciacion Stand Q12,000
Total pasivo Q459,306
Capital Q487,280
Suma pasivo y capital Q946,586

Fuente: Elaboracién propia

e Cuadroy uso de fondos

Tabla 14

Origen y aplicacion
Aplicacion Cantidad 2008 2009 2010 2011 2012

Sept |t |Mow  |Dic  |Enero-Diciembre|Enera-Diciembre | Enero-Diciembre |Enera-Diciembre
Adquisicion e instalacion de
mahiliario v equipa para stand Q18,000
Mano de obra (29,600
Internet Q520
Arrendamienta 218,420
Comisiones de Yenta 28,640 _

Fuente: Elaboracién propia

6.4 Punto de equilibrio
Segun los costos fijos variables y ventas se calculd el punto de equilibrio en unidades que en

este caso son el nimero de activaciones minimas a realizar, el resultado fue de 93013
activaciones al afio, 7,752 activaciones al mes, igual para el calculo de punto de equilibrio de
unidades monetarias el cual es de Q392,228.57 por mes.



Tabla 15

Cuadro punto equilibrio

Fuente: Elaboracion propia
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Ventas Totales Mensual Anual
Total Q69,120 Q829,440
Costos Fijos Mensual Anual
Total Q28,600 Q343,200
Costos Variables Mensual Anual
Total 8,640.00 103,680.00
Punto de Equilibrio Monetario
PE (Q) = Q343,200 = Q392,228.57
Q0.88
Punto de Equilibrio Unidades
PE (U) = Q343,200 = 93,013 Unidades
Q3.69
6.5 Evaluacién econémica
a. Valor actual neto
Debido a que el VAN es positivo se acepta el proyecto:
Tabla 16
Afio Inversién Flujo neto de efectivo FA FNEA
0| 487,280.00
1 Q269,753 0.73 195,756.79
2 Q391,177 0.53 206,003.84
3 Q549,791 0.38 210,111.66
4 Q825,219 0.28 228,861.39
5 Q1,203,109 0.20 242,135.74
TOTAL 1,082,869.43

Fuente: Elaboracién propia
Tabla 17
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Valor Presente
(+)FNEA Q1,082,869
(-)Inversion Q487,280
VAN Q595,589

Fuente: Elaboracién propia
b. Tasa interna de Retorno

Se acepta el proyecto porque es mayor la TIR que la Trema:

La TREMA se obtuvo de:

6.75% Tasa libre de riesgo del Banco de Guatemala
+8.75% Inflacidn

+12.9% Tasa ponderada libre de los bancos

+9.4% Tasa riesgo pais (La establecen los socios)

Total TREMA 37.8%

Tabla 18

TIR
R + (R2 - R1)(VAN+ / VAN+ - VAN-)
37.8+(47.8-37.8)(595589/595589-393881)

67.33%

Fuente: Elaboracion propia

c. Relacidon costo/beneficio

Debido a que es mayor que 1 se acepta el proyecto porque los ingresos son mayores que los
gastos:

Tabla 19
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CUADRO RELACION COSTO / BENEFICIO

37.80% | actualizados
Afio Ingresos Gasto FA ingresos gasto
1 829,440.00 446,880.00 0.73 601,915.82 324,296.08
2| 1,210,982.40 652,444.80 0.53 637,733.74 343,593.82
3| 1,768,034.30 952,569.41 0.38 675,683.07 364,039.89
4 | 2,581,330.08 | 1,390,751.34 0.28 715,890.62 385,702.64
5| 3,768,741.92 | 2,030,496.95 0.20 758,490.79 408,654.47
Valor Presente 1,313,416.81 | 1,031,929.79

Fuente: Elaboracion propia

d. Recuperacién de la inversion
Como se puede observar en 1 afios 11 meses se recuperara la inversién que se realizé en el
proyecto
Tabla 20

TIEMPO DE RECUPERACION

Utilidades anuales 251,086.86
inversion 487,280.00

Fuente: Elaboracion propia

6.7 Sensibilidades

Se puede observar que al mantener el precio constante y variando en las unidades activadas en
una cantidad de hasta 62,208, la utilidad  incrementa en un 60% (100%-160%) sobre lo
planificado, pero cuando se disminuyen las unidades activadas hasta 62,208, la utilidad baja
hasta un 60% (100%-40%)

Tabla 21
ANALISIS DE SENSIBILIDAD
Precio constante Activaciones Ventas Costo Total utilidad porcentaje variacion
8.00 165,888.00 1,327,104.00 715,008.00 612,096.00 160%
8.00 145,152.00 1,161,216.00 625,632.00 535,584.00 140%
8.00 124,416.00 995,328.00 536,256.00 459,072.00 120%
8.00 82,944.00 663,552.00 357,504.00 306,048.00 80%
8.00 62,208.00 497,664.00 268,128.00 229,536.00 60%
8.00 41,472.00 331,776.00 178,752.00 153,024.00 40%

Fuente: Elaboracién propia

6.8 Resumen
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El proyecto se considera que es rentable pues tiene un VAN positivo, el Tir (67.33%) es mayor
que la Trema (37.8%), La relacion costo beneficio reflejé una aceptacion del proyecto ya que
es mayor a 1% lo cual indica que los ingresos son mayores a los gastos.

Los estados de resultados proyectados dan una utilidad neta superior a la inversion,
recuperando la inversién en 1 afios 11 meses. Realizando un anadlisis de sensibilidad se
encontré que la utilidad es altamente sensible a las ventas. Se deberd de realizar 93013
activaciones anuales, lo cual estd contemplado dentro de la demanda, se deberd generar como
minimo Q392,228.57 anuales para no tener pérdida.

7. Conclusiones

7.1 Através del estudio financiero se pudo establecer que el proyecto es viable.

7.2 Se establece a través de la investigacidn, las fuentes primarias y la encuesta que existe una
demanda de 604893 usuarios, la cual en el primer afio se pretende cubrir el 17% (103680
usuarios), y el 85% al quinto afio (518400 usuarios), por lo que se cumple el objetivo de dar a
conocer los servicios de valor agregado, y al darlos a conocer, se reduce la percepcion negativa
de los mismos.

7.3 En el analisis técnico se elabord el flujo de procesos, se establecid que la realizacidén de este
producto es viable, existe la capacidad técnica y de obreros asimismo existe una organizacion
adecuada para cubrir los objetivos de la empresa.
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8. Recomendaciones
8.1 Se recomienda la implementaciéon del proyecto, ya que existen evidencias de que
el mismo es viable.

8.2 Se recomienda en un futuro continuar con el proyecto, e implementarlo en mas centros

comerciales, ya que el mismo incrementard el uso de los servicios de valor agregado.

8.3 Se recomienda en un futuro implementar el proyecto en otros paises

9. Bibliografia
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elPeriodico .

Guatemala, jueves 10 de enero de 2008 - 12:30 horas

Portada Pais Economia  Cultura Deportes Opinidn Investigacion Domingo

Economia:
Guatemala bate récord de usuarios de telefonia movil

Las operadoras de telefonia movil cerraron 2007 con 10 millones 150 mil usuarios y un
crecimiento récord de casi 3 millones de nuevos usuarios.

A A B

Por: Ricardo Quinto

Guatemala es uno de los paises mejor comunicados del
continente, con 10 millones 150 mil usuarios de telefonia mévil,
es decir que 75 de cada 100 guatemaltecos poseen un aparato
celular, una de las tasas mas altas de Latinoamérica.

Cuadro 1. Indicadores del mercado de trabajo
Dominio 1 Urbano: Departamento de Guatemala
Total Valores Absolutos
(personas de 10 afios y mas de edad)

Indicadores Valores
Poblacion en edad de trabajar (PET) 1,853,916
Paoblacion econdmicamente activa (PEA) 1,107 465
Poblacion occupada 1,045,173
Poblacion en subempleo visible 210,108
Paoblacion desocupada ablerta total g2 202
Poblacion desocupada abierta activa 58,491
Poblacion desocupada ablerta pasiva 3,801
Pgblacién econdmicamente inactiva 748,451
Personas desocupadas ocultas 88,218
Poblacién desccupada total agregada 150,510

Fuente: Institcto Macional de Estadistica, INE. EncuestaMacional
de Empleo e Ingresos, EMEL Seplismbre-Moviembre 2004

Porcentaje de edad por género en la poblacion guatemalteca
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5 0

Mujeres [ % )

Fuente: INE

El 50% de la poblacién guatemalteca esta comprendida entre las edades de 15 a 55 afios,
siendo el rango de 15 a 19 en donde se concentra el mayor porcentaje.
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11. Glosario
Punto de activacion

Ubicacion fisica personalizada con la imagen de la empresa en la cual se contard con los
recursos necesarios para capacitar a cualquier usuario de esta compainia

Mensajes de texto nacional e internacional
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El servicio de mensajes cortos es un servicio disponible en los teléfonos méviles que
permite el envio de mensajes cortos (también conocidos como mensajes de texto, o
mas coloquialmente, textos o mensajitos) entre teléfonos maviles, teléfonos fijos y otros

dispositivos de mano.

Internet en el celular

Los moviles son mas potentes y livianos cada vez, permitiendo que nuestra comunicacion
sea cada vez mas eficaz. Su gran nimero y sus capacidades hacen muy interesante para los
proveedores de servicios y contenidos el disponer de un entorno normalizado que permita
ofrecer sus servicios a los usuarios de las redes moviles.

La Navegacion en el celular generalmente en muchos terminales o celulares es activado por
el proveedor del servicio de telefonia movil de cada pais, el costo por navegacion varia
algunos por kb navegado y otros casos por hora aire (el tiempo que navegues), la oferta de
informacién via WAP es preparada y exclusivamente para aquellos que deseen navegar por
medio del celular, son versiones especiales de sitios en algunos casos que ya existen y en
otros casos solo son creados para navegantes de Internet.

Mensajes multimedia

Este servicio surge debido a la necesidad del envio de imdagenes y fotos. Se envia de una forma
de diapositiva en la cual cada plantilla solo puede contener un archivo de cada tipo aceptado,
es decir solo puede contener una imagen en cada plantilla.

Dedicatorias musicales
Este servicio consiste en dedicar canciones o enviar mensajes de voz de un celular a otro.

Fuente: www.wikipedia.org

Mercado oligopdlico
Pocos oferentes de los servicios de valor agregado para el caso de este proyecto
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