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Resumen

El avance tecnolégico mundial se refleja cada veel €lia a dia de las personas, cada vez
mas personas en Ecuador tienen acceso a Intetan@yen a equipos que pueden hacer
uso de contenidos multimedia usando Internet; laabéemente la mayoria de estos
contenidos no pueden ser accedidos desde nuesrpquaestricciones relacionadas a
nuestra localizacion geografia. El presente estextmnina la oportunidad de negocio para
proveer un servicio de conectividad en Internetggrenita acceder y usar los contenidos
multimedia originalmente disefiados para ser ussdlasnente desde Estados Unidos de
América.

Abstract

The technological development is increasingly ctéd in everyday people, more and
more people in Ecuador have access to Internetca@guipment that can make use of
multimedia content over the Internet, but unfortehamost of these contents may not be
accessed from our country due to restrictionsedl& geographic location. This study
examines the business opportunity to provide Iieconnectivity service that allows
access and use multimedia content originally desiga be used only from USA.
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PLAN DE NEGOCIOS DE TUVPN

Plan de negocios para la creacion de la empresa TuVPN: Empresa proveedora de

servicios de conectividad especializados en Internet.

Oportunidad de Negocio

TuVPN ofrece un servicio de conectividad en intetuee da acceso a contenido
exclusivo el cual no es accesible para mercadaa fieeEstados Unidos de América. Este
servicio es conocido como VPN (Virtual Private Netk) en el mercado internacional y
entre otros atributos ofrece seguridad en la trssiémde datos y confidencialidad en el

uso del servicio.

El presente plan de negocios explora la G@pae emprender como proveedor

de este servicio en el mercado Ecuatoriano.

Disefio de la Investigacion de Mercado

Se haré una investigacion cualitativa, tendra 2pmrantes, uno estadistico de
caracter proyectivo usando @Risk y otro bajo unetmdescriptivo concluyente que
permite determinar las preferencias y cuantifieatdmanda del mercado meta, se usara un

muestreo de Cuota o No Probabilidad.



Realizacion de la Investigacion de Mercado

Se realiz6 dos tipos de encuestas: la primeratadara medir la “intenciéon de
compra y preferencias” y la segunda tipo “productmcepto y uso” en el que se le dara a
la persona el servicio en su version basica pagdayutilice por 30 dias y luego se le hara

las preguntas respectivas para sacar las debidakismnes.

Se define como segmento objetivo a hombres y naigeentre 25 y 35 afnos, este
segmento son quienes pueden estar interesadosenvielo pues usan Internet y tienen
poder econémico para adquirir los equipos que harsa de estos servicios (electronicos
gue acceden a contenido en Internet como SmartTiodas las proyecciones son

realizadas usando @Risk.

Se parte de la proyeccién anual de poblacion tiiaEcuador, para eso usamos los
datos de los censos nacionales de 1991, 2001 y 26tlfhamos primero la poblacion de
los afios intermedios y luego proyectamos la poftedel segmento objetivo hasta el

2020. (Fuente: INEC)

Se cuenta con métricas de usuarios totales deétten Ecuador desde 1998
(fuente: SUPTEL de telecomunicaciones), con esfg@gectan los usuarios totales con

acceso a internet dentro de mi segmento objetivo.

Contamos con el promedio de personas por famisdalen 1991, 2001 y 2010,

con esto estimamos las cantidades intermediasygg@iamos la cifra hasta el 2020.

Relacionamos la proyeccion del niamero total denissiaon acceso a internet
entre 25 y 35 afios con las proyecciones de nungepeigonas por familia y encontramos

el nimero de hogares dentro de mi segmento objgtigaisan internet.



El acceso a Internet es un producto hasta el mamenservicio suntuario por lo
gue se asume que estos hogares tienen el estah@r@co para la adquisicion de los
equipos que pueden hacer uso del servicio, estoSmart TVs, Network Media Players,
Smart Phones, Bluray players, Computadores Peesyriedblets PCs y Dispositivos de

Conectividad como routers de acceso a internet.

Se realizo un levantamiento de informacion en uraaén de venta de
electrodomeésticos reconocido en el mercado, sengndogue el 17% de televisores que
vende son Smart TV, con esto podemos concluir quearcado potencial es el 17% de
los hogares que tienen acceso a internet de miesggrdemografico objetivo. Se asume

gue se contratara solo 1 servicio por hogar.

Con la encuesta de intencion de compra se dis@aislimercado potencial

encontrado mi mercado meta.

La encuesta “intencion de compra y preferenciaséakzo a 30 personas y me
ayuda a verificar la definiciébn de mi producto damntencion de que se satisfagan todas

las expectativas que tienen los clientes sobreemico.

La encuesta “producto concepto y uso” se la aglidgersonas que probaron el

servicio por mas de un mes.

El modelo de la encuestas en el Anexo A.

Resultados de la Investigacién de Mercado

El estudio estadistico y de proyecciones arrojo:



* El nimero de hogares que potencialmente podriaectirse en clientes proyectados al

2020 es:

Ao # Hogares
2012 37,079.41
2013 45,654.40
2014 54,494.10
2015 63,605.62
2016 72,996.62
2017 82,675.33
2018 92,650.54
2019 102,931.66
2020 113,528.75

* EI57% de los encuestados tienen intencidn podittveompra

* Los encuestados consideran atributos especialezétio:

Simplicidad 0%
Facilidad de uso 0%
Puedo acceder a peliculas y musica 33%
Mejora mi experiencia de entretenimiento 50%
Me ayuda a ser mas productivo 17%

Ninguno de los anteriores 0%



Un 83% de los encuestados consideran que el seagcega valor a sus actividades de

entretenimiento

Un 17% de los encuestados consideran que el seagcega valor a sus actividades
productivas

Un 75% de los encuestados les gusto mucho el seraientras que el 25% le gusto
pero tuvo comentarios de problemas durante su uso.

Los encuestados consideran que el servicio necasjtarar en:

Soporte local 25%
Velocidad en la navegacion 0%
Disponibilidad del servicio 0%
Facilidad de uso 50%
Nada 25%

Los encuestados consideran que el servicio deinetiar:

Pagos programados mensuales 25%
Soporte a mas medios de pago 50%
Cobertura en mas paises 0%
Atencion en otros idiomas 0%

Nada 25%



Andlisis Externo

Situacion General del Ecuador

Ecuador es un pais pequefio de economia abiepiadaccion nacional se
concentra en los sectores primarios y terciarida @eonomia, apenas el 24% de la
produccion corresponde al area de servicios. Elgera ofrecer esta dentro de los
servicios de telecomunicaciones y mas especificemtnaplicaciones de comunicaciones
pues el servicio, por medio de un software quensecata con servidores en Estados
Unidos, hace que el cliente navegue en Internebcarastuviese en Estados Unidos, es
decir, sin las restricciones en contenidos quergémente algunos proveedores de
contenido multimedia aplican al trafico provenietésde fuera de Estados Unidos. Mas

detalle de definicion del sector se muestra emeixa B.

El desarrollo tecnoldgico en el pais ha repuntadio® tltimos 10 afios asi como el
acceso a internet, para el 2011 el 27% de la pidinias usuaria de este servicio, hay mas
proveedores en el mercado lo que ha hecho quenakctones para los consumidores

mejoren, la oferta de conectividad a internet e®nasi como sus precios y su oferta.

La economia del Ecuador ha tenido un crecimientdarazlo los ultimos afios, en el 2011
se ubicé en el 6.5% con una tasa de crecimienitiyaodel 2.9 % aproximadamente y se
proyecta que para el 2012 la economia crezca doedel 5.3%, esto implica que cada
vez sea mayor el acceso a entretenimiento y tegias@ue puedan hacer uso del servicio

de VPN en internet que se quiere vender.

Ecuador consistentemente ha tenido una balanzarcaneo petrolera negativa

con una tasa de crecimiento negativa creciente, qsiere decir que la tendencia del



consumo favorece los productos importados, se ggadjue en general esta tendencia
también aplica para el entretenimiento y el comt@multimedia, el servicio de VPN que

se oferta facilitaria el acceso a este conteniddelauestra geografia.

La posibilidad de proveer un servicio el sectotagetelecomunicaciones sin la
necesidad de hacer una inversion tan grande comerasteristico en el sector, hace que la

oportunidad sea atractiva desde el punto de vestntprendimiento empresarial.

En desarrollo tecnoldgico en el sector de los prtmtuelectréonicos de consumo
tiende a la integracion de servicios de informagc#@mneste caso se integran los servicios de
television con los servicios de acceso a conteaidimternet, estos productos llamados
dispositivos inteligentes o Smart TV cada vez tremea mayor presencia en el mercado,
esto es evidente por simple observacién en losdscamerciales del ramo, mas adelante
se presentaran datos que confirman esta afirmatébos levantados de una casa
comercial muy representativa en el mercado dermtroatho. Esto se convierte en una
oportunidad pues el servicio ofertado le permitriguienes adquieren un Smart TV usar
todas las funcionalidades incluidas en el dispasifiuncionalidades que actualmente no

pueden usar, funcionalidades principalmente desacageliculas y musica en linea.

Andlisis Sectorial y Estudio de Competencia

El servicio permite por medio de un paquete dexso#t muy liviano la navegacion
en Internet de tal forma que los sitios web quaceede crean que el computador esta
localizado en Estados Unidos, esto permite pasardotroles tipicos que impiden acceder

a ciertos servicios desde fuera de Estados Unidos.



Desde este punto de vista el servicio lo podemlmeaodentro de las aplicaciones
para comunicaciones, este subsector esta dent®ed&r de Servicios de
Telecomunicaciones, pues el servicio esta denttosidgervicios que posibilitan el acceso
a determinadas redes segun se muestra en la defifdemal de la clasificacion Europea
de actividades econémicas (NACE Rev. 1.1) mostradad Anexo B, a continuacion el

analisis segun las fuerzas de Porter demuestramsactor atractivo.

BARRERAS DE ENTRADA
Media

- Se necesita acceso a proveedores externos
- Baja inversion tecnologica — recursos en la
nube

- Tecnologia muy especializada

- Poca inversion local

- Politicas externas pueden impactar

- Regulaciones

<

RIVALIDAD

PROVEEDORES

CLIENTE
Baja

Poder de negociacién bajo

Poder de negociacién bajo

- No hay competencia local
- Competencia internacional de
acceso limitado

- Muchos proveedores en la
nube

- Baja oferta, unico proveedor
local

T

SUSTITUTOS
Baja
- No existen sustitutos directo local

- Sustitutos externos de acceso
limitado

Analisis de la Competencia

Localmente no existe competencia para este semsgecifico, no hay

proveedores locales de VPN en Internet que estééidiando al mercado, sin embargo al



ser un servicio basado en Internet hay proveedoret exterior pero de acceso limitado,
es decir, la mayoria de proveedores piden pagotagetas de crédito americanas por lo

gue el acceso es limitado.

Tanto la competencia externa como el presente ptogstan en igualdad de
condiciones al momento de ofrecer el servicio, $dde proveedores usan infraestructura
en Internet propia o en la nube con estrategieadagsen canales electronicos mas no

fisicos.

Este emprendimiento tiene la ventaja de poder n@ewicio local, en
determinados casos hasta personal (para la instalde ruteadores), con posibilidades de
pago locales, el mercado latinoamericano aun eorabhcambio de mentalidad al respecto
de los servicios en linea por lo que un servicialgiempre ganara frente a uno

impersonalizado en la nube.

La estrategia para competir no esta basada eropesté basada en un servicio

local, en funcién de estas dimensiones se presésiguiente mapa estratégico.

Precio

\ 4

Local Externa

Atencidn
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En el grafico se muestra a TuVPN, a HMA quien d&el de mercado a nivel
mundial y a los demas participantes del mercadopcge vera mas adelante se fija el
precio en funcion del precio del lider de mercabwo el factor diferenciador es la
atencion local que TuVPN puede dar a sus cliemdscaador. Como arroja el estudio de
mercadeo todos los participantes en el test deuptoatoincidieron en que el uso del
servicio no es facil de usar, necesita de un cetmcimiento técnico, es ahi cuando el
soporte local se hace mas importante y se vuels@bimportante dentro de la estrategia

de TuVPN



11

Plan Estratégico

Estrategia Genérica

TuVPN tendra una estrategia basada en diferenai@ci@comparacion con la
competencia externa que puede haber en el padifdranciacion se basa a la atencion

local y personalizada alrededor del servicio.

Como se comento en la seccion anterior el seregiespecializado, el estudio de
mercado arrojo que en efecto los clientes encueetraso del servicio no tan facil,
tomando en cuenta lo anterior, este factor, &arlocal genera mucho valor al cliente lo

gue posicionaria nuestra marca en el mercado local.

Los competidores externos no pueden ofrecer atehotdl y personalizada,
ademas la linea de productos a ofrecer es masaaquaiun simple proveedor del VPN en

Internet, algo que los proveedores externos nadern

Atencidn Local: Se ofrece la presencia local enalon de un proveedor de este
servicio, este factor tiene ventajas como contpeteonal con el cliente, atencion en el
mismo idioma y soporte en sitio en caso de queieedy posicionamiento de la marca a

través de una atencion apropiada en la solucigmatdemas.

Personalizacion: Se ofrece posibilidad de implearevdrios esquemas de uso del
servicio a medida de las necesidades del clientegjpmplo, si quiere que todos los
equipos de su hogar usen la VPN o si solo quieseugusolo equipo use la VPN, si quiere
acceder a servicios especificos se asesora erjdaforena de hacerlo y se ofrece equipos

gue ayuden a satisfacer las necesidades del cliente
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TuVPN no puede implementar una estrategia basageeeios bajos, la
infraestructura usada para dar el servicio esrder@s en la nube de internet, para poder
pagar esta infraestructura se debe incurrir erogastos cuales aplican tasas de impuestos

y de gestion de pagos que los competidores extexmtenen.

Aun asi, tomando en cuenta que la mano de obrhdeae buena calidad en el
sector de la tecnologia y ademas es barata, looprgue podemos ofrecer son

comparables a la competencia externa.

Al ser un servicio basado en internet se planearltada la estrategia de
comunicacién solo por ese medio, usando redeslesgianotores de busqueda que

posiciones a la compafiia como unico proveedoreteicso en el Ecuador.

La tecnologia que se usa es muy especializadag @éépdinto de vista estratégico
puede convertirse en uno de los mayores assetasodeipafiia, se planea segmentar la
diseminacién de esta informacion. Una parte solmcera sobre la tecnologia de cara al

cliente y otra solamente sobre la infraestructora propia de del servicio.

Estrategias Sectoriales

Dentro del sector: Sector de Servicios de Telecacagiones, se plantea

estrategias para mitigar las fuerzas contrariasrentabilidad del negocio.

Barreras de Entrada (Medio)

Estrategia 1. Generar confianza y posicionamieataanarca local, por medio de

un nivel de servicio 6ptimo, atencién local adeeug@! soporte en solucion de problemas
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oportuno. Esto generara un nivel de confianza ehegite lo que haré dificil la entrada de

nuevos competidores.

Estrategia 2. Pueden crearse politicas internateyras que tengan conflicto con
los diferentes usos que se pueda dar al servicesttategia es crear la imagen de servicio
seguro y responsable. Tomar las medidas neceparasgjue no se de mal uso al servicio
de tal forma que las autoridades tanto locales cexternas no encuentren motivos para
comprometer la continuidad del negocio. En el ciestener eventos aislados se les dara
tratamiento especial, se colaborara con las aattesl que lo soliciten siempre con
transparencia y predisposicion. Esto posicionaja@mie compafiia haciendo que la

entrada de nuevos competidores sea mas dificil

Proveedores (Bajo)

Estrategia 1. Se pondra a competir a proveedorgdrdestructura en la nube fuera
del pais, se implementara una practica de moniteguar de la oferta del servicio de
infraestructura en la nube, se cambiara de provesdegularmente buscando los mejores
costos versus servicio, de esta forma no dependsrdeuno solo con el riesgo de que si
el proveedor tiene algun problema tanto tecnologaoo coyuntural afecte a la
continuidad del negocio. Este tipo de proveedoeeeglimente manejan tarifas variables,
en el momento en que se desea cancelar el seeVigioveedor inicia una campafha de
acercamiento con sus clientes (TuVPN) para queanoete el servicio, es en este

momento donde podemos negociar y obtener mejoeesopr

En una primera etapa proveedores solamente amesidaego buscaremos

también proveedores fuera de Estados Unidos deiéanér
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Rivalidad (Bajo)

Esta fuerza es baja pues no existe competenciia pacale existir rivalidad con
proveedores externos pero al tener una posiblenaei@ minima en el mercado local su

influencia en contra de la rentabilidad del neg@siaespreciable.

Sustitutos (Bajo)

Esta fuerza es baja, no existen sustitutos diregtese ofrezcan en el mercado
local, por el momento no se establece una esteaggiresa para mitigar esta fuerza pues

no influye en contra de la rentabilidad del negocio

Cliente (Bajo)

Estrategia 1. Se pretende cautivar al cliente, am€lila calidad de servicio y la
atencion apropiada, esto nos posicionara y geneoafeanza, se espera en un futuro poder
bajar aun mas la capacidad de negociacion deltelgara incrementar su disposicion a

pagar, todo en funcion de la generacion de cordianz

Visidn, Misidn y Objetivos Iniciales

Vision: “Ser una organizacion lider en prowaswicios de VPN en Internet en

Ecuador”.

Mision: Somos una organizacion dedicada a la ofertamte®es de VPN en Internet con
el objetivo de que la compra de nuestro producheigeel mayor valor para nuestros

clientes ofreciendo soluciones adaptadas a lasiackes especificas del consumidor.
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Objetivos

Objetivos estratégicos

Tener una penetracion mayor al 2% de nuestro meaigncial de hogares con

acceso a internet en el segmento poblacional @e3¥barios.

Llegar a ubicar el producto en el mercado interaaia partir del 2015.

Objetivos Financieros

Llegar a tener un margen de utilidad promedio may@00%.

Tener un crecimiento constante del 2% mensual eadtacion de nuevos clientes.

Generar una utilidad minima del 200% hasta el ségario.

Captar un minimo de 25 clientes al mes duranteirlep semestre.

Organigrama

Inicialmente se sugiere un organigrama de tipoituma vertical muy sencillo
debido a que al inicio sera una operacion pequeTtasg requeriran capacidades internas
en varias areas administrativas y comercialesl&@ea contratar externamente los
servicios de gestion contable y mercadeo pues meséfican como capacidades claves
para el negocio, se define como estratégicas é@s décnicas las que si van a ser

desarrolladas internamente.



DIRECTORIO

GERENTE
GENERAL

ESPECIALISTA DE
INFRAESTRUCTURA

ESPECIALISTA DE
SERVICIO AL CLIENTE
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Plan Comercial

El plan comercial parte de la estrategia de difgesdn que tiene TuVPN,
servicio local, personalizado y de calidad; sobdse sobre la cual construye su éxito en el

mercado.

Precio

Se parte del precio referencial del lider de mey@adEstados Unidos de América
(Hide my Ass!), de esta forma somos atractivosl&sompetencia externa,
adicionalmente se toma en cuenta las tazas de skidapitales del pais y las comisiones

de tarjetas de crédito.

Precios de la competendia

Pricing

Al VPN plans include a 30 day money kack guarantee making your purchase risk frae:

1 Month 6 Months 1 Year
Save 0% Save 27% Save 43%
$11.52 $50.66 $78.66

($11.52 per month) {58.44 per month) (86.55 per monthj

El precio de la linea principal de servicio es:

Costo Mensual Plan # Meses Precio total

$7.70 12 $92.40
$8.21 6 $49.26
$8.75 3 $26.25
$9.26 1 $9.26

! Hide My Ass Pricinghttp://hidemyass.com/vpn/
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En la linea complementaria de producto, la comkzeaidon de equipos de
comunicaciones que usen nuestro servicio de corgadi se tendra un margen minimo del

25% sobre el costo del equipo.

Producto

El objetivo es desarrollar un producto Unictra@ivo para el cliente que pueda
generar fidelidad a largo plazo, para esto se uaanformacion de las entrevistas de

producto, concepto y uso.

La linea principal de producto es: “Servicio de V&NInternet”, la descripcidén
general; un “Servicio de conectividad en el intemee te permite navegar como si
estuvieses en Estados Unidos” esto habilita elsacaeontenido que por nuestra situacion

geografica es de acceso restringido.

Se desarrollara una linea de producto que girdedia del servicio de VPN para el
disefio de soluciones y la comercializacion de exg)igstos al usar nuestro servicio de
VPN se integraran transparentemente en los hodaries consumidores, de esta forma
sus equipos como Smart TV y equipos multimedieedgouedan usar el servicio de

conectividad.

Plaza

El canal de comercializacion del producto ser@eés del internet, se
implementara un sitio web donde se gestionaralbéigadiad, compra, servicio al cliente y

autoservicio.
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Promocion

Al ser un servicio especial se planea basar lategia de promocion en la prueba
del servicio previa la contratacion, se desarrallas mecanismos para proveer el servicio
de prueba durante 15 dias, luego de este tiemgunelimidor tendra la opcion de contratar

el servicio o de devolverlo.

Publicidad

Al ser un servicio especializado basado en Intdota la publicidad se hara en
Internet, se usara principalmente dos medioseldss sociales como Facebook y el motor

de posicionamiento Google.

Se contrataran campafas dirigidas en Faceboolstemedio podemos dirigir la
campafa a nuestro segmento demografico especsii@ando tener una efectividad

positiva.

En Google se contratara campanas publicitariasibasen términos de busqueda.

En los dos medios se usaran criterios de geo-kazadin para desarrollar el
negocio en funcion de la capacidad que se desaaale a poco, es decir primero en

Quito, luego en Guayaquil, luego en Cuenca y lumyel resto del pais.

Otros

Toda la campafa publicitaria estara basad en @kesitg enfoque:
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INSIGHT:

“No me gusta que me nieguen el acceso a contenititt@net por el simple hecho

de estar en Ecuador”

El Consumidor:

* El mercado son hogares jovenes, con miembros de 2nty 35 afos.
* Son personas que tienen acceso a Internet, locosidimnamente y han desarrollado
una cultura de entretenimiento alrededor de Interne

» Son personas que participan en redes sociales
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Plan De Operaciones

TuVPN tendra como canal fundamental para entragasearvicios el Internet, es decir

usar la tecnologia en la nube como un factor atanelos siguientes objetivos:

Evitar grandes inversiones iniciales en equipariesitser una infraestructura provista
por terceros los costos son menores, la inversi@yaipos es minima limitandose
solamente a los requeridos para ofrecer el sopdds clientes finales. Hay mucha
oferta en la nube por lo que los precios son migsbaen caso de encontrar mejores
precios siempre se podra usar el servicio de otregedor

Mitigar los costos variables, el modelo de negacitene costos variables en funcion
del nimero de clientes (1 servidor virtual en lae1200 clientes). El costo de la
inclusién de un nuevo servidor en la infraestrictle TuVPN se reduce a 20 USD
mensuales, algo minimo si comparamos contra la @d®un servidor y el hosteo
fisico lo que puede llegar a varios cientos derédlal mes. El Gnico costo variable
aplica es el costo de mano de obra pues se estiregpecialista de operar por cada
200 clientes y 1 especialista de infraestructuracpda 1000 clientes.

Disminuir costos fijos, al usar infraestructurawal en la nube se elimina la necesidad
de contar con espacio fisico que soporte la infiraetsira que da el servicio, esto
también aplica por el pago del espacio que se tebacer en el caso de ser propietario
de servidores fisicos y hostearlos/colocarlos emgedores de conectividad de internet
o llamados NAP (Network Access Point).

Generar economias de escala, al ser un serviculbas internet el escalamiento
conforme va creciendo la cantidad de clientes astitaido por la contratacién de

nuevos servidores virtuales o la contratacion dgomalmacenamiento o mas ancho de
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banda cuando aplique, generalmente se busca pareseaglie ofrezcan anchos de
banda ilimitados.

» Tener control en el plan de inversidn, concentréadm la generacion de valor para el
cliente en lugar de un gran plan de inversion @mpra de equipos e infraestructura,
lo que conlleva a su mantenimiento y uso de resyraca asegurar la continuidad del
negocio.

* Eliminar inventarios, al ser un servicio en inteérse eliminan los inventarios, la

materia prima o productos finales en stock.

El plan de operaciones de TuVPN se concentra erepos de operacion de

tecnologias de la informacion asi como de senatiente.

La ventaja competitiva de TuVPN se basa en:

» Presencia y atencioén local: Unica pues no hayatitsustitutos directos en el
mercado ecuatoriano, es posible de mantener implkaméo las estrategias para
incrementar las barreras de entrada mencionadalscapitulo 3.

» Calidad en el servicio: mas adelante se plantea

» Costos bajos al usar infraestructura en la nube

Tipos de procesos

TuVPN ofrece un servicio en la nube, pero los psosale produccion son
manuales y ejecutados por personas altamente tagss;ila cadena de valor de TuVPN
tiene procesos relacionados a Tecnologia de lan@tion, procesos Comerciales y de

Atencién al Cliente.
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Usaremos la herramienta Matriz Proceso-Producter@ly Ronald, 1991, pp. 327), los

procesos que usara TuVPN tienen las siguientestesirsticas:

Estandares a nivel medio: los procesos de produestan relacionados a la
instalacion y configuracién de los servidores qospiedaran el servicio, estos procesos
son estandares a nivel medio pues pueden variandegmdo del proveedor de
infraestructura en la nube, no dependen del cligatte por el momento no son
automatizados.

Volumen de produccién alto, al ser un serviciodpacidad de produccion o entrega
del servicio esta limitada por la capacidad defi@estructura instalada, cada servidor
instalado atendera 200 clientes, el esfuerzo pdineaaun servidor es del 10
horas/hombre. Se requerira de mayor capacidadnemfude la cantidad de clientes
nuevos, es decir inicialmente no es un procesoraont

Flujo Lineal, el servicio esta disponible tan pmobmo se habilitan los servidores que
hostean el servicio.

Distribucidn por producto: el canal de distribucémel internet, esta definicion va
directamente ligado a la naturaleza del productsauvicio de conectividad en la

nube.

En funcion de lo planteado en los anteriores pdsraé muestra la siguiente Matriz

Proceso-Producto:



Matriz Producto - Proceso

Producto y volumen

Volumen muy alto
Un solo producto

Volumen alto
Productos de

Volumen medio
Productos de gran

Productos dnicos
personalizados

24

Flujo variado
Distribucion
celular

Flujo lineal
Distnbucion por
producto

Flujo del proceso v distribucion

Flujo lineal
Distribucion por
producto

Variedad infinita variedad miderada variedad Commaodity
Estandarizacion Estandarizacion Estandarizacion Estandarizacion
nula baja media alta
Flujo desordenado
Posicion fija del Proceso por
producto
provecto
Flujo muy vanado
Distribucion Proceso
funcional o . L
proceso intermitente

Proceso por lotes

Proceso en linea
Semiflexibles

Proceso continuo

La matriz producto proceso nos permite conoceo$acn tecnologica de la

empresa en funcién de su mercado, en este casliicoos que TuVPN tiene la tecnologia

apropiada para su mercado pues se encuentra aaliegjbnal usando procesos en linea.

Montaje de Infraestructura en la Nube

Los servicios servidores en Internet son servipigdicos ofrecidos por un sinnimero

de compainiias alrededor del mundo, tenemos lagrigsiopciones:

» Servidores Compartidos, entre 8 y 20 USD al masssovidores fisicos en
internet donde se comparte recursos entre muclerded, este servicio limita

2 Template tomado de : http://www.scribd.com/doc@A2ministracion-de-Operaciones
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mucho el tipo de servicios y de componentes qumriedan instalar y usar en el
ambiente que le es. asignado, tomando en cuen&duealeza de los servicios que se

necesita (Servidor de VPN) este tipo de ambierteserpueden usar.

» Servidores Dedicados, entre 95 y 400 USD al messsovidores fisicos en internet
gue son alquilados a completa disposicion de lestels, se tiene completa libertad de
los servicios que se puedan configurar en el servpliede ser un candidato para ser
usado dentro de la estrategia tecnoldgica de TupEhl el alto costo es una limitante.

» Servidores Virtuales, desde 15 hasta 40 USD al soesservidores virtuales,
ambientes virtuales en servidores compartidos freeen la misma funcionalidad de
un servidor dedicado pero con la ventaja de un mergio, es decir, podemos instalar,
configurar cualquier servicio y exponerlos comasarvidor fisico en la internet, esto
es totalmente transparente para el cliente filaxEo del uso de estos ambientes esta
en un manejo apropiado del proveedor ya que larasimacion de dichos ambientes es

compartida con el proveedor.

El plan financiero de TuVPN considera el uso deideres virtuales, esto permitira
poder configurar la infraestructura necesaria edibertad que se tiene con un servidor

dedicado a menor costo.

El monitoreo de la plataforma se la contrataragdaliforma con proveedores en la
nube que notificaran al personal de infraestruataral caso de que haya problemas o no

disponibilidad del servicio.
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Gestidn de Proveedores y Configuracién de Servidase

El éxito de uso de servidores virtuales radicarengestion apropiada de
proveedores, para esto se usaran procesos biblteegtas para conseguir una plataforma
base apropiada para la instalacion y configurag@nuestros servicios, es decir con todo
el software base en el sistema operativo que nosifr@d activar nuestros servicios. Varias
las actividades de configuracion de software bakargente las puede hacer el proveedor

de la infraestructura virtual.

Como parte de la plataforma base de la infraestraicte TuVPN se usara software
libre lo que minimiza el costo de propiedad y deeso a una gran comunidad que aporta
con soporte y conocimiento, se usara OpenVPN y BPREOMo servidores de VPN para

nuestros clientes.

Sera responsabilidad del especialista de infragsnaila gestion con los
proveedores y la instalacion y configuracion desiwicios para los clientes de TuVPN,

asi también estara a cargo del monitoreo de lafplata.

Venta del Servicio

El canal de venta de TuVPN sera el Internet, pst@se construira un sitio web donde
los clientes puedan contratar y gestionar el serean tuVPN, el listado de principales

funcionalidades del sitio web a continuacion:

* Registro de cliente, manejo de perfil y preferescia
e Busqueda, seleccion y compra del servicio
* Medios de pago locales como tarjetas de créditmiala cuenta

» Renovacién y cancelacidon de servicio
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*  WIKI

* Foro de clientes

Gestion de Servicio al Cliente

Parte de la oferta diferenciada de TuVPN es unrsepmcal, es decir si un cliente
tiene algun problema con la configuracion del sgoven su hogar, sea en computadores o
dispositivos de comunicacion, TuUVPN pondra a digp@s del cliente un especialista de
servicio al cliente, este especialista debe tengarafundo conocimiento de las tecnologias
relacionadas a nuestro servicio de tal modo dalatgnsolucionar los problemas de

nuestros clientes.

Solo se ofrecera soporte via nuestro sistema deiateal cliente en el sitio de
TuVPN y atencion a domicilio, se pondra a dispasiaina base de conocimiento (WIKI)
donde el cliente pueda encontrar respuesta a gueindes y pueda solucionar sus
problemas sin necesidad de contactar a nuestresiakgtas de servicio a cliente.
También se pondra a disposicion de los clientedsrandonde puedan compartir
experiencias, conocimiento y solucion a problerRas.el momento no se considera

montar capacidades para dar un soporte teleforasivion

Los especialistas de servicio al cliente deberampdiu con capacitaciones

obligatorias cada 3 meses de atencion al cliente.

Manejo de la Operacion

Los servicios que ofrece TuVPN estan basados emolagias de Informacién, por

esta razdn se debera usar normas aplicables dustiiia.
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Las principales normas que usa la industria son@o8IT y ITIL, son dos
normas que permite establecer un marco para lacdparde servicio basados en
tecnologias de informacién, debido a TuVPN es umapafia pequefia se debera adoptar y
aplicar solo aquellas practicas y elementos de TQBTIL que garanticen una calidad

deservicio apropiada a sus clientes.

Gestion de Calidad

Se requiere de un mecanismo de generacion de opafen los clientes y posibles

clientes de TuVPN, para esto se plantea la sigeiestrategia:

Obtener la certificacion de Calidad ISO 9001-2008

La certificacion ISO 9001-2008 es un proceso dads diderado por la entidad de
certificacion local, TuVPN iniciara el proceso detdicacion desde los inicios de su
operacion, para esto se ha destinado la asigndeiéecursos econdmicos necesarios los

cuales se estiman en 5000 USD.

Priorizacion a la Creacion de Valor Para el Cliente

La cultura corporativa de TuVPN girara alrededdrsaevicio con calidad y de la
creacion de valor para nuestros clientes, la egfi@tle atencion al cliente no se limitara
solo a la venta del servicio si ho a un seguimiahtdiente donde podamos asegurar que el
cliente esta sacando provecho de nuestro sergig®no tenga problemas en su uso y este

satisfecho con el servicio de TuVPN.
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Apertura a la Retroalimentacion Permanente

Se establecera 4 lineas directas para que elelwst pueda dar su retroalimentacion:

Foro de usuarios

Formulario de retroalimentacién y quejas en &b sibrporativo

Encuestas de satisfaccion en linea

Email corporativo para solicitudes, sugerenciassjap
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Plan Financiero

El siguiente andlisis financiero demostrara la Niddod financiera del modelo de

negocio de TuVPN

Supuestos Generales

El plan financiero trata probar la viabilidad delgocio propuesto mediante una
simulacién de ventas, en base a esta simulacigeatea un analisis del VAN. Los costos
fijos y variables tendran un crecimiento del 4.63%aal correspondiente al promedio de la

inflacion de Ecuador desde el afio 2006 al afio 2&H2co Central (2012)

Se realiza una simulacion de flujo de cada de iefeen base a los siguientes supuestos:

Volumen de Ventas

El grupo con mayor uso de Internet es la poblagi@se encuentra entre 16 y 24
afios con €b9,4%, seguido de las personas de 25 a 34 aflos @h68. Los que menos
utilizan son las personas de 65 a 74 afos c88&t. (INEC, 2012,
http://www.inec.gob.ec/sitio_tics/presentacion.pdn marzo de 2012, los ocupados que
se clasificaron dentro del rango de edad compreralitie los 29 y 44 afos, obtuvieron la
mayor renta primaria (USD.358); contrariamenteded5 a 28 afos fueron los de
menores rentas (USD.300). (BCE, 2012,
http://www.bce.fin.ec/documentos/Estadisticas/S&®al/Previsiones/IndCoyuntura/Empl

eo/imle201203.pdf).
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Se define como segmento objetivo a hombres y naigeentre 25 y 35 afnos, este
segmento son quienes pueden estar interesadosenvielo pues usan Internet y tienen
poder econémico para adquirir los equipos que harsa de estos servicios (electronicos

gue acceden a contenido en Internet como Smart TV).

Se parte de la proyeccion anual de poblacion tieiaEcuador, para eso usamos los
datos de los censos nacionales de 1991, 2001 y 26tlihamos primero la poblacion de
los afios intermedios y luego proyectamos la pofedel segmento objetivo hasta el

2020. (Fuente: INEC)

Se cuenta con métricas de usuarios totales danétten Ecuador desde 1998
(fuente: SUPTEL de telecomunicaciones), con esfmw@gectan los usuarios totales con

acceso a internet dentro del segmento demografiedivo.

Se cuenta con el promedio de personas por fad@ide en 1991, 2001 y 2010, con esto

estimamos las cantidades intermedias y proyectémia hasta el 2017.

Con los dos datos anteriores se puede calcul@ame¢ro de hogares en del

segmento objetivo.

En funcion a que dentro del segmento demografigetiob se encuentran las
personas con mas ingresos (Banco Central de EQusalooncluye que tienen las
posibilidades econdémicas para la adquisicion dedpgpos que pueden hacer uso del
servicio ofertado, estos son Smart TVs, Network isl€dayers, Smart Phones, Bluray
players, Computadores Personales y Dispositivdsatectividad como routers de acceso

a internet.

Se obtuvo el reporte de ventas de televisores H&@aly, una reconocida casa

comercial con presencia de lider en venta de eldminésticos por canales telefonicos y
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presencia en centros comerciales, el andlisisieitalde este reporte arrojo que el 17%
de televisores que comercializan las tiendas a¢rettomésticos son Smart TV, se
concluye que el mercado potencial corresponde easoa 17% de los hogares que tienen
acceso a Internet dentro del segmento demografiietivo. Se asume la contratacion de 1

servicio por hogar.

El nimero de hogares que potencialmente podriaectorse en clientes

proyectados al 2017 es (analisis estadistico,dapitde este estudio):

Ao # Hogares
2012 37,079.41
2013 45,654.40
2014 54,494.10
2015 63,605.62
2016 72,996.62
2017 82,675.33

Se estima tener apenas una penetracion del 2% nereado.

Precio estimado del Servicio

Se parte del precio referencial del lider de meye@adEstados Unidos de América
(Hide my Ass!), de esta forma somos atractivosl&sompetencia externa,
adicionalmente se toma en cuenta las tazas de sklidapitales del pais y las comisiones

de tarjetas de credito.



Precios de la competencia 1

Pricing

AlLVPH plans include a 30 day money back guarantee rmaking your purchase risk free:

6 Months
Save 27%
$69:12

$50.66

(58.44 per month)

1 Month

Save 0%

$1152
$11.52

$11.52 per month)

" OrderNow

" OrderNow

1 Year

Save 43%

513824
$78.66

(86,55 per menth)

" OrderNow

El precio de la linea principal de servicio es:

Costo Mensual Plan # Meses Precio total

$7.70 12 $92.40
$8.21 6 $49.26
$8.75 3 $26.25
$9.26 1 $9.26

Tasa de Descuento para el Calculo del Valor Actuéleto (VAN)

Para calcular el calculo de la tasa de descuenieasa la formula del coste

promedio ponderado (Ross, Westerfield, Jorda, 200.301), EIl WACC, por sus siglas

en Ingles, se calcula con la siguiente férmula:

E D
WACC=V*Re+<V)*Rd*(1—Tc)

Donde:

E/V = Estructura de capital

D/V = Estructura de deuda
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Re = Conste de capital de accionistas

Rd = Coste de capital de la deuda a largo plazo

Tc = Tasa impositiva

Para obtener el riesgo del proyecto en Ecuadotaséade riesgo de la industria en

USA le sumamos la Tasa de riesgo Pais (EscobartaSya006, pp 178):

R = Tasariesgo de la industria en USA + Tasa riesgo Pais

R=re+rp

Para el célculo de Re usaremos el modelo CAPM {&lapsset Pricing Model)

(Ross, Westerfield, Jordan, 2003, pp. 440.), sdaus@uiente férmula

re=rf+ B(rm—rf)

Donde

re = Tasa libre de riesgo USA + 8 desapalancada (Rendimiento del mercado referencia

— Tasa libre de riesgo USA)

La “Tasa de la Industria” o “Beta des apalancagdasbtiene de la tabla de tasas de
descuento por industria segun Aswath DamodaragX@). TuUVPN es una empresa que
ofrecera sus servicios de Telecomunicaciones basatdmternet. Por lo tanto la Beta que

aplica es:

Telecom. Services (Servicios de Telecomunicaciofes)0.82

El valor de la tasa de descuento por el riesgochaemnte el Ultimo afio es 8.58% en

promedio (Banco Central del Ecuador)
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El rendimiento del mercado referencia es de 8.1a%sa libre de riesgo de USA es

de 2.63% (Reserva Federal de Estados Unidos deiéapér

re = 0.0263 + 0.82 (0.0871 — 0.0263)

re =7.62%

R=re+rp

R =7.62% + 8,58%

R =16.20%

Para el célculo del WACC entonces se tiene lodesiges valores:

E/V = 0.6 (Estructura de Capital y Financiamiemponto 6.2)

D/V = 0.4 (Estructura de Capital y Financiamiemonto 6.2)

Re = R ajustada para Ecuador = 16.20%

Rd =12% (tasa referencial del Banco Central debHot)

Tc = 36.25 (Impuesto a la renta)

= WACC = RWACC =12%

Costos Fijos y Costos Variables

Debido a la naturaleza del negocio de TuVPN lososd§os son muy pocos, se
consideran costos fijos a los relacionados a aftoele una oficina y servicios generales, se
asume un costo fijo de 1000 USD mensuales, este salincrementa anualmente en

funcion de la inflacion la cual en promedio en Eraes del 6% anual.
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Dentro de los costos variables se considera:
1 Técnico por cada 1000 clientes atendi®o$00 USD mensuales

1 servidor virtual por cada 200 clientes atend®20 USD mensuales

Estructura de Capital y Financiamiento

Para iniciar operaciones TUVPN necesita una imeide 33200 USD los cuales

seran dispuestos de la siguiente manera:

Inversion

1 server virtual $ 283.20
Sitio Web $ 1,000.00
Mobiliario $ 2,000.00
Publicidad $ 2,000.00
Computadores $ 4,000.00
Infraestructura $ 1,000.00
Gastos de Constitucion de la Empresa $ 1,200.00
Gastos de Instalacion de la Empresa $ 2,000.00
Investigacién de Campo $10,000.p0
Total $23,483.20
Ajuste para operacion 6 meses $33,200.00

La compafia cuenta inicialmente con un aporte gdieatgoor parte de sus socios
gue suma la cantidad de 20000 USD, el resto dev&sion inicial necesaria se la
obtendra mediante financiamiento, el monto delitwémbrrespondera al 40% del capital,
esto permitira también obtener crédito tributaido pago de intereses lo que mejorara el

resultado financiero durante los 3 afios durantedates se pagara el crédito.



Flujo de Efectivo Proyectado

Para el estudio se decide liquidar los activogal tlel afio 5.
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Concepto ANOS

Periodos (afio) Afo 0 Afo 1 Afo 2 Afo 3 Afo 4 Afo 5

Clientes 0.00] 728.81 897.62 1,071.72 1,251.26 1,436.39

Ingresos $ 67,341.73| $ 82,939.82| $ 99,027.22| $ 115,616.86| $ 132,722.67

Costos $ 39,360.0¢ $ 40,496.64 $8®RI5| $ 62,097.49 $ 63,365.71

Costos Fijos $ 19,200.00 $ 2009664 28,03515| $ 22,017.49 $ 23,045.7]

Costos Variables $ 20,160.00 $ 20,400{0G6 39,840.00f $ 40,080.00 $ 40,320.0

Gastos $ 368929 $ 3689.p9 8689.29| $ 3,689.29 $ 3,689.29

Gastos de $ $ $ $

depreciacion 400.00 400.00 400.00 400.00 $ 400.00

Dividendo Préstamo

(K+I) $3,289.29 $3,289.29 $3,289.29 $3,289.29 $3,289.29

Utilidad Bruta $ 24,292.44| $ 38,753.89| $ 34,462.78| $ 49,830.08] $ 65,667.67

Impuesto a la renta

(0.3625) $ 8,806.01 $ 1404829 ¥,492.76| $ 18,063.4 $ 23,804.53

Utilidad Neta depuse

de Impuestos $ 1548643 $ 24,705/61 2$970.02| $ 31,766.6f $ 41,863.14
$

Inversion (33,200.00) $ 33,200.00

Capital de Trabajo $ 6,734.17 $ 8989 $ 990272 $ 11,561.69 $ 1327

Flujo de capital de

trabajo $ 6,734.17 $ 1,559.81 $,608.74 $ 1,658.96 $ 1,710.58
$

Flujo Neto (33,200.00) $ 17,558.27 $ 37,194.08 3R,854.04 $ 48,171.11 $ 97,157.09

Punto de Equilibrio Proyectado

Para el célculo del punto de equilibrio usamosdaisnte formula:

PE = (Costos Fijos + Depreciacion)/ (Precio Venta Unitario - Costos Variable)

Costos Fijos Anual:

Depreciacion:

$ 19,200.00

$ 400.00
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= Precio de Venta Unitario: $ 92.40
= Costos unitario variable: $ 20,160.00/ 728.81

PE = 302.78 Unidades

Es decir, alcanzamos el punto de equilibrio errietgr afio de operacion,

recuperamos la inversiéon durante el primer afiopgeazion.

Calculo del TIR y del VAN

En funcion del flujo de caja:

Utilidad Bruta $ 24,292.44| $ 38,753.89 $ 34,462.78| $ 49,830.08 $ 65,667.67

Impuesto a la rentg

(0.3625) $ 8,806.01 $ 14,048.29 1R,492.76 $ 18,063.40 $ 23,804.53

Utilidad Neta

después de

Impuestos $ 15,486.438 $ 24,705.61 2%,970.02 $ 31,766.67 $ 41,863.14
$

Inversion (33,200.00) $ 33,200.00

Capital de Trabajo $ 673417 $ 8,98 $ 990272 $ 11,561.69 $ 1327

Flujo de capital de

trabajo $ 6,734.17 $ 1,559.81 $,608.74 $ 1,658.96 $ 1,710.58
$

Flujo Neto (33,200.00) $ 17,558.27 $ 37,194.08 32,854.04 $ 48,171.11 $ 97,157.09

VAN $121,255.93

TIR 87%

Considerando los datos presupuestados para cins) sé puede concluir que es
un negocio viable y atractivo para los inversiasstdonde la inversion se vera recuperada
luego del primer afio de operacion de acuerdo @, flobteniendo utilidades crecientes

durante los préximos afos hasta el final del afloritle se liquidan los activos.
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Anélisis de Sensibilidad

Usando la Simulacion de Montecarlo se determinadaables que pueden

impactar positiva o negativamente el VAN, la sincida genera el siguiente grafico:

VAN (Independiente)

£49,952 5308,506

" 5.0% 90.0%

1l

o
L

wn
L

[u}

g . VAN {Independisnts)

= _——
8 s N Y ] Minimo -57.488,13
= Mximo £383,230.80
et Media £166,643.58
= 31 Desv Est $79,240.66
o Valores 1000
=

-$50,000
0
50,000
100,000
150,000
200,000
250,000
300,000
350,000
400,000

Se puede observar que hay un 5% de probabilidadelel Van este entre -7488 y
49952, también hay un 5% de probabilidad de qW&&l este entre 308000 y 389000

USD. EIl VAN tiene una media de 166643 USD y una/idesdn estandar de 79240 USD.

Se analiza el impacto de la penetracion del mercadm un indicador de las
ventas y también se analiza la inversion inicimhcandicador el tamafio de la operacion

inicial a montar, se obtuvo el siguiente grafico:
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VAN (Independiente)

Coeficiente de correlacidn (jerarquia de Speaman)

Tasa de penetracion en el mercado [ Variables de Entrada

Inversion Inicial -0,03

1.0 -

T
o =+
o o

0.8 1

1o
o

Walor del coeficiente

Se observa que la variable que mayor impacto #era penetracion del mercado,
se concluye que es clave para el éxito del nedasiactividades de comercializacion y

servicio al cliente para mejorar los resultadoaritieros.
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Conclusiones y Comentarios

Conclusiones

El sector en cual se desarrollara la empresa Tud8atractivo, no tiene
competencia local y por el momento asegura unmetara inversion alto, se establece
como estrategia clave el crear un posicionamieatmarca para de esta forma mitigar el

riesgo de ingreso de nuevos competidores al mercado

Los estudios muestran una probabilidad de compderada suficiente para
concluir que el negocio tendréa éxito, capturardiahte basado principalmente en un
servicio local algo que la competencia externauedp ofrecer, esto es clave debido a la
naturaleza del servicio el mismo que puede teneivwet moderado de complejidad al

momento de su uso.

El avance tecnoldgico, el incremento en el accdateanet cuya calidad y precios
siempre estan mejorando en el pais marcan un egc&tmeo para el desarrollo del
negocio en el pais, esto sumado al factor generaloile una mayor disposicion al uso de
contenidos multimedia en Internet hace que lasaapeas de éxito y crecimiento del

negocio sean muy prometedoras.
En conclusién, el negocio es muy rentable con urtade® potencialmente
creciente.

Comentarios

Los factores regulatorios tanto locales como irgeionales son considerados

coyunturales y son considerados factores de ri¢sgamlitica de la compafia sera siempre



apoyar a las autoridades y enforzar un uso adealed®rvicio, de esta manera se

mitigara este riesgo de continuidad al negocio.

42
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Anexo A: Encuestas “intencion de compra y preferenas” y “producto,
concepto y uso”

Por favor rellene esta pequefia encuesta (5 minutos)

La informacién que nos proporcione sera utilizagia@gvaluar el concepto que estamos probando.
Gracias.

1. EIl Concepto: “Servicio que le permite navegar gariret como si estuviese en Estados Unidos
y asi poder acceder a contenido Multimedia exotupara Estados Unidos”

En una escala del 1 al 6, donde 6 es "muy interedafiy 1 es "nada interesante".
Como de interesante es este concepto para usted?

1 2 3 4 5 6

2. ¢Cual o cuales de los siguientes atributos lerattaeconcepto?
O simplicidad
[ Facilidad de uso
[ puedo acceder a peliculas y musica
O Mejora mi experiencia de entretenimiento
O me ayuda a ser mas productivo

O Ninguno de los anteriores
Otro (por favor, especifique)

3. ¢Enqué lugar o lugares le gustaria poder comptampeoducto / servicio?
O internet
O Tienda

[ centro comercial
Otro (por favor, especifique)

4. (A través de que medio o medios le gustaria ranfleirmacion sobre este producto / servicio?
O internet
O Anuncios
O correo
[ Television

[ Redes Sociales
Otro (por favor, especifique)

5. ¢Cual o cudles de los siguientes aspectos naknadel concepto?
I No lo necesito
[ Es aburrido
O es complicado



10.

11.

O No se para que sirve
Otro (por favor, especifique)
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Partiendo de la base que el precio de este pidacvicio le pareciera aceptable ¢qué

probabilidad hay de que lo comprase?

O o compraria en cuanto estuviese en el mercado
O o compraria en un tiempo

O puede gue lo comprase en un tiempo

O No creo que lo comprase

O Nolo compraria

¢Compraria el producto / servicio a un precio dprago de 10 USD mensuales?
O Muy probablemente

O Probablemente

O es poco probable

[ No es nada probable

O Nolo sé

Este producto/servicio es de la empresa TuVPN
¢,eso0 lo hace mas o menos interesante para usted?

[ mas interesante

I menos interesante

D Ni mas ni menos interesante, no hay diferencia
O no o sé

¢ Tiene algln comentario o sugerencia para TuVPMslproducto/servicio?

Sexo:
D Masculino
D Femenino

Edad:

Gracias.



Por favor, dedique unos momentos a completar estzesta.

La informacién que nos proporcione servira parsonagjel producto.

Esta encuesta dura aproximadamente 5 minutos.

1. Enunaescaladel 1 al 6, donde 6 es "mucho” y'thasa".
Le gusto el servicio de VPN?

2. ¢Qué atributos del servicio mejoraria?
O Soporte Local
[ velocidad en la navegacion
[ pisponibilidad del servicio
O Facilidad de uso
O Nada

3. ¢Qué atributos agregaria al servicio?
O Pagos programados mensuales
O Soporte a mas medios de pago
O cobertura en mas paises
I Atencion en otros idiomas
O Nada

46
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Anexo B. Analisis Sectorial: Sector de las Telecamicaciones

Definicién del Sector:

Segun la clasificacion Europea de actividades eomas (NACE Rev. 1.1) El sector de
las Telecomunicaciones no solo comprende servileddelefonia y transmision de datos,
este sector también incluye los servicios que fldaiibel acceso a determinadas redes,
como Internet. (European Comission, 2012,

http://ec.europa.eu/eurostat/ramon/nomenclatudsticfm?TargetUrl=LST CLS DLD&

StrNom=NACE 1 1}

Este sector incluye transmisiones de sonido, imggatatos o cualquier otra informacion
por medio de cables, transmision, retransmisiortiviaiitos cerrados o satélite;
comunicaciones via teléfono, telégrafo o télex; tex@miento de redes; transmision
(transporte) de programas de radio y televisigoroyision de acceso a internet. El sector

no incluye produccion de programas de radio y isiéw.

Caracteristicas

En Ecuador es un sector que se caracteriza pdib@malizacion parcial, pues existe
control gubernamental para la entrada al sectotacemision de permisos de
funcionamiento, adjudicacion de frecuencias, etgabierno también controla el
apropiado funcionamiento de los proveedores buscaagrovea un servicio de calidad
orientada a la satisfaccion del cliente. Hay mugiasicipantes en el mercado, 8
proveedores de telefonia fija; 3 proveedores addeia moévil; 176 proveedores de
Internet, 21 portadores para transmision de daf¥)y cibercafés autorizados a nivel

nacional entre otras cifras del sector (Super tidania de Telecomunicaciones del
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Ecuador, 201Mttp://www.supertel.qgob.ec/index.php/Estadisticap/gios-de-

Telecomunicaciones.htinl

En general es un sector muy intensivo en capigagndpresas de todos los tamafios,
ofreciendo servicios que requieren inversion eragstructuras tratando de generar fuertes
economias de escala con un numero creciente aeslieomo se muestra en las

estadisticas usadas en los calculos de tamariocedehdo.

Poder de negociacion de Clientes

Esta fuerza competitiva es moderada, el nimerdietges del sector tiene una tendencia
creciente, hay oferta apreciable en el mercadersivargo el poder del cliente se da al ser
muy sensible a los precios y al tener un muy biajel e fidelidad por lo que siempre

existe una amenaza latente de cambio de proveedor.

Poder de negociacion de los proveedores

Los proveedores se caracterizan por estas dispgetsmdiferentes tamafos dependiendo
del sub sector, por ejemplo en la telefonia hay 83groveedores muy grandes en el pais
pero en Internet hay 176 de todos los tamafiosl Bais el poder de negociacion de
proveedores en general es bajo, el cliente genenddnibbusca mejor servicios y hasta esta
dispuesto a pagar mas por un buen servicio, edoaltie el proveedor pude generar
fortalezas en el mercado basandose en diferengigadélidad de servicio pero son muy

pocos quienes pueden implementar esta diferenoiacio

Productos Sustitutos

En el sector de las Telecomunicaciones en susedifes sub sectores el volumen de oferta

es variada, el cliente es susceptible a preciosajidad de servicio por lo que no tendra
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reparo en cambiarse de proveedor. Podemos enceua#i#utos dentro del mismo sector
pero no fuera de este ya que por naturaleza toEi®s son muy especializados e

intensivos en uso de tecnologia. Podemos deciesfaefuerza es baja.

Rivalidad Interna:

La rivalidad interna depende del sub sector quécamaos, por ejemplo en el segmento de
la telefonia mavil la competencia es muy alta mads hay 3 proveedores, pero en el sub
sector de proveedores de internet la rivalidadags hay muchos proveedores ofreciendo
lo mismo por lo que la oportunidad es la misma padas, solamente puedo afectar esta
oportunidad en funcién de mi capacidad instaladdemos decir que la rivalidad interna

es baja.

Barreras de entrada:

Existe basicamente 2 barreras de entrada, la @@uldel sector dada por el gobierno y la
intensidad del capital en la inversion inicial pgesecesita inversion en infraestructura

especializada.
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BARRERAS DE ENTRADA
Media

- Regulacion Interna Gubernamental
- Intensivo en capial inicial

PROVEEDORES

RIVALIDAD CLIENTE

Poder de negociacion bajo Poder de negociacion

Baja moderado

- Variedad de proveedores
- Dispercion dependiendo del
sub-sector

- Dispercion depende del sub-

- No lealtad
sector

- Sensible a precio y servicio

SUSTITUTOS
Baja

- Solo dentro del sector

- Definidos por precio y servicio
- Servicios especializados /
tecnologia




Anexo C: Betas por Sector

Industry Name Unlevered Beta corrected for cash
Advertising 1.75
Aerospace/Defense 1.03
Air Transport 1.1
Apparel 1.22
Auto Parts 1.59
Steel 1.4
Telecom. Equipment 1.28
Telecom. Services 0.82
Telecom. Utility 0.54
Thrift 0.75
Tobacco 0.78
Toiletries/Cosmetics 1.2
Trucking 1.08
Utility (Foreign) 0.48
Water Utility 0.43
Wireless Networking 1.12
Total Market 0.92

Tomado dénttp://pages.stern.nyu.edu/~adamodar/New Home &atgéile/Betas.html
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