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Prologo
Esta tesis, tiene como finalidad mostrar como aumentar el porcentaje de participación de mercado para la telefonía móvil, principalmente para los clientes 3G.

A lo largo de los capítulos se muestra el Análisis Estratégico, la demanda y la segmentación por empresa, segmento ejecutivo y segmento Joven, además se mostrara el diseño del proyecto y sus costos.

En los últimos capítulos se describe modelo de simulación para calcular el aumento de los clientes  con y sin el proyecto, adicionalmente se mostrara los resultados de la implementación, su valorización y aumento del valor de la firma.

1 Introducción
1.1 Descripción de la Empresa

Claro es un operador del grupo América Móvil, tiene como estrategia de liderazgo a nivel latino americano. La sólida estructura de capital, eficiencia que se sustenta en la vasta experiencia operacional, les ha permitido consolidarse como la empresa líder en el sector de telecomunicaciones móviles de América latina y la tercera más grande del mundo, en términos de suscriptores proporcionales. América Móvil cuenta con:

· Operaciones en 18 países del continente americano.

· Más de 211 millones de clientes de celulares.

· Más de 27 millones de telefonía fija.

· 12 millones de acceso de banda ancha.

· Más de 8.6 millones de suscriptores de televisión.

· Cobertura para una población de más de 820 millones de personas.

La empresa Claro es una empresa  prestadora de servicios móviles de voz, datos, mensajería y  contenidos. Su misión es consolidarse como un grupo global de telecomunicaciones a través de operaciones internacionales que busquen satisfacer las necesidades y expectativas en comunicación de los clientes. 

Claro Chile presenta una participación de mercado de telefonía móvil de un 20%, el líder en este mercado es MoviStar con un 42% de participación. El crecimiento proyectado de Claro es de un 17% anual, además su meta es  aumentar la participación de mercado, por lo que es  necesario contar con equipos celulares eficientes (Smart phone) y mejorar los niveles de servicio (Datos). 
1.2 Descripción del Proyecto

El rápido avance de la tecnología, de 2G, a 3G y luego, 4G, obliga las empresas prestadoras del servicio a renovar y cambiar su infraestructura de transmisión a velocidades impensadas hasta sólo algunos pocos años atrás.  El proyecto se enfoca a crear una estrategia comercial y la gestión de operaciones de su implementación, para aumentar la cantidad de clientes 3G a nivel regional. 
Actualmente, el aumento de churn (Clientes que se van por mal servicio) ha ido en aumento, una de las causas principales es por mala cobertura de datos, lo cual implica, que el cliente no puede conectarse a Internet y/o tiene conexión intermitente porque no tiene una infraestructura de antenas 3G, que lo respalde. La estrategia comercial se enfoca a determinar a que segmento de clientes servir primero con mejor conexión y, la estrategia de gestión de operaciones, a programar la velocidad de instalación de antenas, de acuerdo con las necesidades de los clientes.

Cada antena 3G tiene cobertura para 54 conexiones simultáneas, es decir, si dentro del sector donde está la antena 3G existen 55 clientes, y si todos se conectan en un instante del día simultáneamente, el cliente 55 no podría y quedaría sin conexión. Existen comunas como por ejemplo Puente Alto que tienen una alta cantidad de clientes y sólo parte de esos clientes puedan conectar a Internet y el resto no pueden o tendrían que esperar a que un cliente se desconecte para que se pueda conectar a la antena 3G.

La tendencia es que la cantidad de clientes aumente y que el servicio sea mejor y más rápido, entonces se necesita una mejor cobertura de antenas 3G. Para cumplir con las metas de excelencia en la conexión, en el proyecto se determina que se requiere instalar 8.000 antenas 3G en 5 años, para poder tener una mejor cobertura a nivel regional y hacer una distribución por criticidad, es decir, donde existen la mayor cantidad de problemas de cobertura, asignar una mayor prioridad a la instalación de antenas 3G en ese sector, y donde sea en menor problema de cobertura, no dar tanta prioridad en la instalación de la antena 3G de ese sector, por ejemplo las condes. Para este proyecto se dividió en 4 Zonas, Zona Norte, Zona Sur , Zona Centro y Zona Región metropolitana, pero además, dentro de la zona de la región metropolitana, se dividió por criticidad, dando la mayor prioridad en la instalación de las antenas 3G al nivel de criticidad Alto, luego Criticidad Medio Alto, Medio Bajo y Bajo. 

A finales del año 2012 todas las operadoras (claro, Entel, MoviStar) comenzaran con la implementación de la tecnología 4G, la cual dependerá de tener previamente instalada las antenas 3G, ya que la instalación de la tecnología 4G es solamente a nivel de software y no de hardware, y el beneficio es poder aumentar la velocidad de transmisión tanto de datos como de voz.
1.3 Comienzo de Tecnología GSM a Nivel Mundial

El estándar GSM fue desarrollado a partir de 1982. En la conferencia de telecomunicaciones CEPT de ese mismo año fue creado el grupo de trabajo Groupe Spécial Mobile o GSM cuya tarea era desarrollar un estándar europeo de telefonía móvil digital. Se buscó evitar los problemas de las redes analógicas de telefonía móvil. Estas habían sido introducidos en Europa a fines de los años 1950, y no fueron del todo compatibles entre si a pesar de usar, en parte, los mismos estándares. 

En 1990 se finalizaron las especificaciones para el primer estándar GSM-900, le siguió DCS-1800 un año más tarde, en 1991, fueron presentados los primeros equipos de telefonía GSM, de manera paralela, el grupo de trabajo fue renombrado en Standard Mobile Group (SMG) mientras que las siglas GSM a partir de este momento se usaron para el mismo estándar.

En 1992 las primeras redes europeas de GSM-900 iniciaron su actividad, y el mismo año fueron introducidos al mercado los primeros teléfonos celulares GSM, el primero fue el Nokia 1011 en noviembre de este año, el que se muestra en la Imagen 1.Fuente: www.nokia.com
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Imagen 1: primer equipo con tecnología GSM. www.nokia.com
En los años siguientes, el GSM compitió con otros estándares digitales, pero se terminó imponiendo también en América Latina y Asia.

En 2000, el grupo de trabajo para la estandarización del GSM se pasó al grupo TSG GERAN (Technical Specification Group GSM EDGE Radio Access Network) del programa de cooperación 3GPP, creado para desarrollar la tercera generación de telefonía móvil (3G). El sucesor del GSM, UMTS, fue 
introducido en 2001, sin embargo su aceptación fue lenta, por lo que gran parte de los usuarios de telefonía móvil en 2010 siguen utilizando GSM.

UMTS-HSPA, la tecnología de 3G líder del mundo, representaba 455 millones de suscripciones a diciembre de 2009 y, según pronósticos de Informa Telecoms & Media, llegará a casi mil millones de suscripciones en diciembre de 2011 y a 2 mil millones de suscripciones en diciembre de 2013.

 

En 2014, las tecnologías UMTS-HSPA y LTE 3G representarían el 84 por ciento de las suscripciones globales a 3G, o 2,8 mil millones de suscriptores, comparadas con 528 millones de suscripciones a CDMA EV-DO y 89 millones de suscripciones a WiMAX.

1.4 Comienzo de Telefonía Móvil en Chile

La telefonía móvil en Chile surgió a mediados de la década de 1980, en ese año cuando el gobierno licitó las frecuencias necesarias para cubrir el territorio nacional. Fue así como, en 1988 existían tres empresas que proveían de comunicaciones celulares: CTC Celular (Filial de la Compañía de Teléfonos de Chile) y CIDCOM Celular – posteriormente adquirida en un 100% por Bellsouth -, con cobertura en la V Región y Región Metropolitana de Santiago; Telecom Celular (Filial de ENTEL Chile) y VTR Celular (Filial de VTR Telecomunicaciones), ambas con cobertura en las zonas entre la I y V Región, y de la VI a la XI Región.

A mediados de los años 1990, el mercado de la telefonía móvil sufrió modificaciones. Con el fin de ampliar la cobertura de sus clientes y rebajar costos, CTC Celular se une – para luego adquirir – a VTR Celular, naciendo la primera empresa de telefonía celular chilena con cobertura en todo el país: Startel.

Por otra parte, Telecom Celular dio paso al nacimiento de una nueva empresa de comunicaciones móviles que buscaba penetrar en el mercado de manera innovadora. ENTEL PCS surgió en 1997, siendo la primera en ofrecer servicios sobre tecnología GSM del país. Casi en conjunto, Chilesat PCS (Filial de Chilesat) ofreció cobertura nacional mediante tecnología CDMA suministrada por la norteamericana Qualcomm. Actualmente, los operadores de telefonía móvil en Chile son:

· Movistar (Filial de Telefónica – que adquirió las participadas de Bellsouth en América del Sur) 

· Entel - Vodafone 

· Claro (que ha sido propiedad de Chilesat, LEAP Wireless y Endesa España - con la denominación Smartcom PCS -; y actualmente en manos de América Móvil). 

1.5 Descripción del Informe
A continuación, en el Capitulo 2 se muestra el Análisis Estratégico,  que comprende el análisis externo, para conocer el atractivo de la industria;  el Análisis interno, para conocer las fortalezas y debilidades del negocio de telefonía celular de Claro, luego, las estrategias funcionales, con un análisis del posicionamiento actual y esperado, con la estrategia. En el capítulo  4 se muestra la demanda y la segmentación por empresa, Ejecutivo y Joven. En el capítulo 5 se muestra el diseño del proyecto y sus costos. En el capítulo 6 se describe modelo de simulación para calcular los clientes ganados con y sin el proyecto. En el capítulo 7 se muestra los resultados de la implementación del proyecto con su valorización de la empresa con y sin proyecto con un aumento del un 25,1% de aumento del valor de la firma.

2 Análisis Estratégico

2.1 Análisis Externo de la Industria de la Telefonía Móvil

La industria de la Telefonía Móvil corresponde a un grupo de empresas que prestan servicio de transmisión de bit desde un origen a un destino, y que compiten por un grupo de clientes que demandan este servicio, el cual puede ser voz, contenido, mensajería o datos (Internet).
Supply Chain de la Industria de la Telefonía Móvil

[image: image28.wmf]l

La Figura Nº 1 muestra la Supply Chain de la industria de la Telefonía Móvil.
Figura Nº 1: Supply chain de la Industria de las Telecomunicaciones

Factores Externos (PEST)

Factores de Mercado

Para este factor, el tamaño y el crecimiento del mercado son muy atractivos. Según la Subtel, el año 2009 de 100 habitantes había 96,7 que tienen un celular.

Factores Competitivos

Este factor, se presenta como muy atractivo ya que las barreras de entrada son reguladas por el Gobierno y las barreras de salida son también atractivas, ya que tanto  los activos físicos tangibles, (antenas, plataformas de hardware, etc.) como  los intangibles, incluyendo las marcas, son fácilmente liquidables.
Factores Gubernamentales y Económicos.

Este factor es muy favorable, ya que los anchos de banda son licitados por el Gobierno, dándoles a los participantes plena protección a la entrada. La Subtel (Subsecretaria de Telecomunicaciones)  próximamente modificará las normas actuales con respecto a la portabilidad numérica, donde el cliente será dueño de su número de celular, independiente de la compañía, el cliente podrá cambiarse en diez días desde una compañía a otra.

Factores Tecnológicos

Este factor es lejos el más importante, es el que gobierna la industria y es muy favorable. De las tecnologías 2G, se cambió a la 3G, y de esta a la 4G (que se comenta en la introducción), sustituyendo con ello todo el parque de aparatos en poder de los clientes y mucho de la infraestructura de las empresas portadoras. Así, la industria tiene que adaptarse a los cambios tecnológicos cada año para no quedar atrás con su competencia, nuevos servicios y mercados deben incorporar cada año, como es el caso de servicio GPS para las personas y para la Logística y el transporte para las empresas.

Factores Sociales

Este factor se presenta muy atractivo, como ninguna tecnología anteriormente en la historia de la humanidad, la telefonía móvil ha cambiado el comportamiento de las personas con tanta profundidad (tasa de penetración de más del 100% en muchos países y mercados), y en tan poco tiempo. (a los 10 años y a los 20 años). La telefonía móvil ha pasado a ser parte de la vida de las personas, quienes ahora viven conectados, las redes sociales (Mensajería, Facebook, twiter, etc.)  Afectan directamente al comportamiento de la gente, principalmente en la juventud, que tienen todos los servicios necesarios en su celular.

Modelo de las 5 Fuerzas

Poder de Negociación de Proveedores

Poco Atractiva, ya que son los proveedores los que comandan los cambios tecnológicos, y con ello, pueden imponer precios en el mercado. Apple con los IPHONE, lidera los cambios tecnológicos, junto con BlackBerry, y ya está entre las empresas de mayor valor en el mundo.  Existen alternativas lideradas por Google con su sistema operativo Androide, que lo está usando todas los otras empresas de la competencia (Nokia, Samsung, Motorola, etc), y es el demás alto crecimiento en la industria.
Amenazas de Nuevos Entrantes

Muy Atractivo, ya que las barreras de entradas son reguladas por el Estado. También, el 2011 se cambian las regulaciones existentes, entraran dos nuevas empresas para aumentar el espectro de alternativas para los clientes.
Amenaza de sustitutos cercanos:

 Existen sustitutos cercanos para los productos y servicios de la industria de las telecomunicaciones, como la telefonía Fija, software vía Internet (Skipe, Messenger, etc.), pero la telefonía móvil significa mucho más que una funcionalidad más para los usuarios, por lo que la han sido los otros modos los que han sido sustituidos por esta. 
Poder de Negociación de los Clientes

Muy Atractivo, ya que el costo de cambio de los clientes es muy alto, no sólo porque existe un contrato con un alto costo de cambio antes del vencimiento, sino también porque la propiedad del número es de la empresa, esto último en vías de reducirse (tal como ya se mencionó. Actualmente la calidad y el desempeño del servicio de Internet de la industria son relevantes para la toma de decisión de los clientes y este es un “commodity”.

Rivalidad en la Industria

Poco Atractiva, debido a las grandes rivalidades y actividades que generan las distintas empresas por captar la mayor cantidad de mercado, ejemplo, las promociones, los bajos precios de los productos y servicios que entregan cada una de ellas. Independiente del alto crecimiento que tienen los existe entre ellos por captar mayor cantidad de clientes en el mercado.
Amenazas y Oportunidades 

Amenazas

· Alto poder de negociación de proveedores (Apple, Blackberry)

· Riesgo por sustitutos (Skipe, Messenger, etc.).
Oportunidades

· Rápido crecimiento de la industria.

· Altas barreras de entrada a la industria.

· Alto es el costo de cambio para el cliente.
2.2 Análisis Interno de la Empresa Claro
Gracias a las cuantiosas inversiones la empresa  ha podido aumentar el crecimiento de mercado llegando a un 21% aproximadamente en marzo del año 2010, lo cual es importante si se considera que hace dos años tenía el 18%. Por ser una empresa del GRUPO de América Móvil (Carlos Slim), la cual tiene 18 empresas en Latinoamérica, tiene un gran respaldo, por lo que CLARO puede generar grandes promociones de servicios o de planes, ya que por la integración con empresas proveedoras internacionales, tanto  los servicios como los equipos celulares son de bajo costo.
Flow Sheet del Negocio

A continuación mostraremos, en la Figura Nº 2, el Flow Sheet del negocio de la empresa, desde que el cliente genera el llamado hasta su destinatario. 
Solicitud de Servicio

El cliente al solicitar el servicio este se conecta a la antena más cercana de su sector, lo recepciona la BST (Estación Base de Terminal) la cual está en la misma ubicación física de la antena. Posteriormente, se deriva a una BSC(Base Station Controller) y esta es la central de recepción del servicio, la cual está instaladas cada cierta cantidad de antenas en un sector. Luego, identifica el tipo de servicio y lo deriva al VLR (Visitor Location Register o registro de ubicación del visitante), es quien registra y envía a los servidores el servicio solicitado por el cliente, y define el destinatario, ya sea de la misma empresa (Claro) o de otro operador (MoviStar o Entel), luego de este paso se deriva al destinataria. Para el caso de servicio de datos (Internet), en la plataforma queda registrada la solicitud y se deriva a los servidores que entregan el servicio de Internet, independiente que cliente sea pospago, prepago. Esto es derivado a un APN (Access Point Name) es el nombre de un punto de acceso para GPRS que debe configurarse en el teléfono móvil o banda ancha móvil para que pueda acceder a Internet.
Un punto de acceso es:

· Una dirección IP a la cual un móvil se puede conectar 

· Un punto de configuración que es usado para esa conexión 

· Una opción particular que se configura en un teléfono móvil 

Los APN pueden ser variados. Son usados en redes, tanto públicas como privadas. Por ejemplo, en Claro:

· Clarochile.bam.cl 

· Clarochile.bap.cl
· Blackberry.net
· Clarochile.internet.cl

· clarochile.wap.cl 

Recepción del Servicio:

Cuando el servicio se registra en la plataforma  y queda el registro de la solicitud, se deriva al destinatario, para esto el VLR genera un refresh cada cierto periodo de tiempo, para ver la ubicación de los distintos celulares en el país. Con esto la plataforma podrá identificar la ubicación del destinatario. Para el caso que el destinatario sea de otra operadora (Movistar o Entel) existe la interconexión la cual es la que recepciona la solicitud del cliente y la deriva al destinatario de la otra operadora.

Recursos y capacidades

Recursos Tangibles 

Para CLARO Empresa de Telecomunicaciones el Recurso Tangible más importante, es el Financiero.  

Recursos Intangibles 

El recurso de “Nombre de la Marca”, que día a día tiene más prestigio entre los Clientes.

Capacidades 

Capacidad estratégica que cumple con los criterios de la ventaja competitiva. Que sean Valiosas, Raras, Caras de Imitar e Insustituibles. 

A  diferencia de otras compañías la fuerza de venta de Claro está en cada esquina, es la única empresa que tiene sucursales en Mall. Tal como existe en otros países, el objetivo es poblar de sucursales y distribuidores por todo Chile, esto es gracias al recurso financiero, y con mayor importancia, ya que este año 2010 se dará pasó oficial a la fusión de Claro-Telmex y podrán unificar los productos.
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Figura Nº 2: Flow- Sheet de la Empresa
Competencias Centrales 

Además de ser una capacidad, tiene que cumplir tres condiciones: 

1º) Ser distintiva y difícil de imitar


2º) entregar un valor significativo al cliente


3º) Ser posible de replicarse y conquistar nuevos mercados.

Se llega a tener una competencia central cuando las capacidades valiosas que posee una empresa le permiten asumir un rol de liderazgo en el continente y Claro es un líder en telefonía celular en América Latina.

Ventajas Competitivas  

Para esta empresa, la ventaja competitiva seria el Liderazgo de Costo y para ello encontramos dos tipos de Economía, las cuales se detallan a continuación:

Economía de Aprendizaje 

· Para la facility de “Proyecto”, mientras más sitios hay para analizar los ingenieros de terreno adquiere un mayor aprendizaje. También, se adquiere mayor experiencia con el trámite legal del sitio (Bienes Raíces, permisos municipales, etc.).

· Para el facility de “Funcionamiento y Mantención”, mientras más mantenciones hagan los ingenieros de terreno, mayor es el aprendizaje a las próximas mantenciones de antenas 
Economía de Escala
Para la facility de “Instalación”, mientras más instalaciones hagan los ingenieros de terreno mayor es la economía de escala en la utilización de las antenas 3G y toda la plataforma (BackOffice), que existe para que el cliente pueda utilizar el servicio.

Benchmarking 

Al analizar, tanto las actividades de apoyo como las actividades primarias, se puede visualizar que existen áreas dentro de las actividades, que se puede crear valor para el cliente, como es el aumento de antenas 3G. Comparando con Entel, quien cuenta con la mayor cantidad de antenas 3G a nivel nacional, sin lugar a dudas, es una actividad que requiere un fuerte cambio en Claro. En anexo 1 se muestras algunas planillas de muestra de un benchmark comparativo según los servicios ofrecidos o comparados por cada operador.

Fortalezas y Debilidades 

Fortalezas:
· Economía de escala, en la compra de los distintos productos, por ser una empresa corporativa latinoamericana. 

· Menor costo en los productos y servicio que se ofrecen en el mercado.

Debilidades: 

· Proceso débil en la salida del producto, poca diferenciación

·  Baja conectividad en algunas regiones.

Conclusión

Como ventaja competitiva la empresa posee la dirección de liderazgo de costo, esto gracias a un gran respaldo de capital, lo cual ayuda a generar grandes promociones a un bajo costo. Por ende, tienen un aumento de participación de mercado mayor que la competencia, según lo informado por la SUBTEL, en marzo aumento a 21%, el resto de la competencia bajo su participación con respecto al mes anterior y también con respecto al año anterior. Esto implicara que a corto y largo plazo tendrá una mejor economía de escala, y también economía de aprendizaje. Además, podrá definir que es muy buen negocio, debido a la buena rentabilidad que entrega los clientes.
2.3 ESTRATEGIA DE NEGOCIOS

Introducción

Uno de los puntos débiles de Claro es el alto Churn o pérdida de clientes, por lo cual se hizo un análisis de las causas de la salida, a continuación se detallan las más importantes entregadas por Área de Servicio a Clientes:

1) Problemas de Conexión (Datos)


(
25%

· Cliente deja a la compañía, ya que en reiteradas ocasiones pierde la cobertura o conexión a Internet desde su casa, y luego de varios reclamos opta por salir de la compañía y contratar el servicio en la competencia, este problema fundamentalmente se da en la Región Metropolitana.

2) Prefiere Competencia Por no existir cobertura
(
14%

· Tenemos el problema del costo por no tener cobertura de datos (Internet) en algunas zonas del país, ya sea zona Norte, Zona Sur o Zona Centro. 

3) Problemas económicos



( 
8%

4) Ejecutivo no entrega la información clara al cliente
(
5%

Posicionamiento

Para lograr el posicionamiento esperado se deben hacer las siguientes estrategias:

· Actualmente están en proceso de cambio de imagen (Fusión de Claro-Telmex).

· Aumentar la fidelización de los clientes ya existentes, para disminuir el Churn.

· Atacar nuevos segmentos (Empresas).

· Mejorar las ofertas de mercado mayor que los clientes.

· Mejorar la captación de nuevos clientes.

A continuación se mostrara el mapa de posicionamiento según Precio V/S Calidad del equipo, es decir, a mayor el precio mayor será la tecnología, aplicaciones, y servicios que pueda utilizar el cliente en su equipo móvil.
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Figura Nº 3: Mapa de Posicionamiento de Telefonía Celular.

Matriz Atractivo del Mercado / Fortaleza de la Marca

Los tres segmentos de clientes que definimos previamente (Estudiante, Ejecutivo y Empresa) deben tener una estrategia, donde estaría posicionado cada uno de ellos ahora y donde nos gustaría que estuviera, en la matriz de la Figura Nº 4.

· Los clientes del segmento ejecutivo, tiene un alto atractivo de mercado, pero la marca Claro es muy débil. Tiene un porcentaje de participación de mercado muy bajo con respecto al resto de las empresas. El objetivo es poder aumentar la fortaleza de la marca con este segmento, hasta al más alto (fuerte), y con esto aumentar la participación de mercado. Además, como los ejecutivos entregan un excelente margen (ARPU) aumentaría el valor de la firma.

· Para el segmento empresa, la fortaleza de la marca Claro está muy baja  con respecto al resto de la competencia, se espera que con la fusión de Telmex, donde sus principales clientes son empresas y corporativos, se reposicionará mejorando el atractivo de mercado y la fortaleza de la marca.

·  Para el segmento de estudiantes, se prefiere dejar donde está por la baja rentabilidad que entrega,  es decir, su ARPU no es tan bueno como el caso del segmento de ejecutivo, y la participación de estudiantes en la empresa es muy alto, aproximadamente de un 70% de la base de datos de la empresa.
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Figura Nº 4: Mapa de Atractivo de la Industria y Fortaleza del Negocio.

Estrategias Operacionales:

· Mejorar la infraestructura de comunicaciones aumentando la cantidad de Antenas 3G en el País.

· Mejorar la calidad de servicio de Internet en las regiones, Zona Norte, Zona Sur, Zona Centro y en la Región Metropolitana.

Estrategias Comerciales:

En forma paralela con la implementación y mejora de la calidad de las antenas 3G a nivel regional se debe implementar un plan de marketing y ventas, para que la empresa se mueva hacia la izquierda dentro de los atractivos del segmento y hacia arriba en la fortaleza de la empresa, tal cual lo muestra la Figura Nº4.
3 ESTRATEGIAS FUNCIONALES

Se refiere al funcionamiento (Flow- Sheet) y el negocio (Cadena de Valor) de la actividad sin proyecto y su operación y negocio con proyecto. En este caso, a la instalación de antenas 3G para conseguir los objetivos estratégicos de reposicionar la marca y crecer en la telefonía celular.
3.1 Flow Sheet y Cadena de Valor de la Actividad de Instalación y Operación  de Antenas (Sin Proyecto)

Se identificaron los procesos que se realizan y las facilities necesarias  en la instalación de las antenas 3G, como muestra la Figura Nº5. Los principales procesos son:

· Ingeniería: Actividad orientada a desarrollar el proyecto del diseño, fabricación e instalación de las antenas. En este caso,  sólo la instalación de la antena 3G en la estructura de la torre que está construidas y operando con las antenas 2G. Además, la legalización de documentos y planos y actualización de papeles municipales, verificar factibilidad de alcance o radio para las antenas con  tecnología 3G.

· Logística: Actividad de despacho de la bodega y transporte de las antenas hasta el sitio de la instalación. También, comprende el ruteo y trasporte de los ingenieros de terreno para el servicio de mantención y atenciones de reparación por antena.

· Operación: Actividad de instalación de la antena 3G con ingenieros de terreno, para luego dejar funcionando y posteriormente sus mantenciones periódicas.
Actividades de Apoyo 

Gerencia Corporativa: Sistemas administrativos de información, apoyo de la alta 

Dirección al área de ingeniera y legales. Se posee conocimiento de la industria, proceso,

Manejo, y que está estrechamente ligado a sus proveedores de hardware y software 3G.

Proveedores de Equipos: la negociación de los productos de antenas, es a nivel internacional, por ende el costo de ellos es mucho menor.
Recursos Humanos: Programas de capacitación permanentes, principalmente a las aéreas de ingeniería y técnica.
Marketing: Alto nivel en la calidad de la publicidad, promociones bastantes amplias, grandes facilidades de crédito a los compradores
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Figura Nº5: Flow Sheet de la Función Instalación y Operación de Antenas, Sin Proyecto

	
	[image: image29.wmf]!

)

(

)

;

(

x

t

e

t

x

p

x

t

l

l

l

=

[image: image30.wmf]l

[image: image31.png]




	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	[image: image32.png]Industria 1
Proveedores

Nokia
Sony Ericsson
Nortel

Supply Chain

>

Industria 2

Jelefonia Movil
Claro

Moyistar

Entel

VIR

Nextel

>

Industria 3
Clientes

Personanatural
Empresas
Gubernamentales
Educacion




	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	Figura Nº 6: Cadena de Valor de la Función  Instalación y Operación de Antenas (Sin Proyecto)

	


3.2 Flow- Sheet y Cadena de Valor con Proyecto

De los factores  y fuerzas sabemos que  la industria posee alto atractivo, la rivalidad entre competidores es baja. Existiendo poco riesgo de nuevos participantes en la industria porque las barreras de entrada son altas, por lo cual la única forma de ser líder en esta industria es aumentar la participación de mercado por medio del costo o de la diferenciación.

Del análisis interno tenemos que el proceso de Logística se basa básicamente en la distribución y transporte del hardware y del software para antenas 3 G y además del agendamiento de instalación. De este punto se desprende que dentro de la operación “Flow Sheet”  de Claro Chile la actividad más importando es la distribución y ubicación de instalación de las antenas 3G, ya que de este punto se genera valor al cliente por medio de calidad y confiabilidad que se puedan lograr, para que el cliente se pueda conectar sin ningún problema desde cualquier lugar.

3.3 Comparación Flow Sheet  con proyecto y sin proyecto

La diferencias del flow sheet con proyecto con el flow sheet sin proyecto de detallan a continuación:

· En el flow sheet con proyecto se genera una distribución por criticidad de instalación de las antenas 3G, es decir, si existe una saturación de conexiones, ejemplo Puente alto, en ese sector se instalaran las primeras antenas, y si la criticidad es baja, ejemplo las condes, la prioridad es baja de instalar una antena 3G en ese sector de la comuna de las condes.

·  El aumento de clientes por segmento seria de :

· Empresas 144 clientes por mes

· Ejecutivo 722 clientes por mes

· Joven 2023 clientes por mes.

· Al implementar estas antenas 3G, queda disponible la instalación de antenas con tecnologías 4G.

Aumento de la cantidad de Antenas 3G: Actualmente la empresa en Chile cuenta con 7.892 antenas 2G (Voz y Datos) y 2.728 3G (Voz  y Datos), el objetivo es lograr captar 50% más de clientes.

Mejoramiento de la CONEXIÓN: Esto se soluciona con el punto anterior, ya que si el cliente donde está ubicado físicamente no existe antena 3G de datos, utilizaría  la antena 2G, y esto implica una baja considerable en la velocidad de transmisión de datos, seria la misma velocidad de los antiguos MODEM 64Kbps.
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Figura Nº 7: Flow Sheet Función Instalar y Operar Antenas, Con Proyecto

	

	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Figura Nº 8: Cadena de Valor Función de Instalar y Operar Antenas 3G, con Proyecto



	
	
	
	
	
	
	
	
	


4 Proyección de la Demanda
4.1 Estimación de la Demanda

Se estimo la demanda de los clientes para los próximos 5 años, como parámetro bases para la estimación indirecta de la cantidad de clientes que demandaría el mercado. Se toma el crecimiento de participación de mercado que tiene la Subtel (Subsecretaria de Telecomunicaciones), con una variabilidad correspondiente a la incorporación de dos nuevos competidores para el próximo año Nextel y VTR.

Se debe mencionar que se proyecto la demanda con los datos histórico que venían en un crecimiento lineal en el tiempo. Este crecimiento lineal proyectado se ajusto a la realidad en este año de la industria, donde el ultimo año 2009 tuvo un aumento de un 11% con respecto al año 2008, no obstante desde Agosto del 2009 comienza a bajar el porcentaje de los clientes de Claro mes a mes de un 4% a un 3% y es captado por la competencia, ya que comienzan a visualizar los primeros problemas de conexión de Internet, vía antenas 3G.

En la Figura Nº 9 se muestra la cantidad total de Teléfonos Celulares de clientes por segmento, desde el año 2000 hasta el año 2009, viéndose un aumento sostenido para los clientes del segmento joven. Además, tienen una participación del 73% aproximadamente del total de clientes.
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Figura Nº 9: Proyección de la demanda por Clientes.

 Fuente: www.subtel.cl

Se estimó la cantidad de clientes totales con los datos históricos, para sacar la línea de tendencia más la varianza se ajustó un modelo lineal, los resultados son los siguientes:

Estimación modelo  de la línea de tendencia, en forma lineal.
y = 119308x + 2E+06

Luego, se calcula la varianza del cambio porcentual de clientes entre un mes y otro, usando  Logaritmo natural. La estimación entrega la siguiente fórmula para la estimación hasta el 2014.
y = 119308x + 2E+06 
En la Tabla Nº 1, se presenta  la estimación proyectada según la fórmula anterior
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Total Clientes

2000 Dic

819.963 248.167 2.333.395 3.401.525

2001 Dic

1.059.977 230.875 3.809.931 5.100.783

2002 Dic

998.655 384.216 4.861.439 6.244.310

2003 Dic

1.010.701 462.609 5.794.971 7.268.281

2004 Dic

1.092.407 524.246 7.644.732 9.261.385

2005 Dic

1.596.004 335.455 8.638.113 10.569.572

2006 Dic

1.795.548 848.676 9.806.577 12.450.801

2007 Dic

2.518.258 1.004.908 10.432.036 13.955.202

2008 Dic

2.806.967 1.226.711 10.762.915 14.796.593

2009 Dic

3.092.045 1.425.155 11.933.023 16.450.223

2010 Dic

3.421.842 1.577.162 13.205.795 18.204.798

2011 Dic

3.786.814 1.745.381 14.614.321 20.172.073

2012 Dic

4.190.714 1.931.543 16.173.080 20.815.082

2013 Dic

4.637.695 2.137.561 17.898.095 22.306.243

2014 Dic

5.132.350 2.365.552 19.807.100 24.069.286


Tabla 1: Estimación de clientes totales en telefonía móvil.
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Figura Nº 10: Proyección de la  demanda con Proyecto

 Fuente: www.subtel.cl
Ahora si a la tabla Nº1 le agregamos la columna de clientes que utilizan el servicio de Internet con la tecnología 3G (con proyecto), nos daremos cuenta que 2% en el año 2008  y un 3% el año 2009. El objetivo deberíamos llegar al 8% al 2014, y eso nos da un total de 496.673 Clientes al final del proyecto. Mostraremos dichos números y porcentajes en la tabla Nº2.

	Año
	Total Clientes
 De Claro
	Clientes Con 
tecnología 3G
	% Clientes

Utilizando 3G

	2000
	264.032
	 
	 

	2001
	629.775
	 
	 

	2002
	986.402
	 
	 

	2003
	1.211.157
	 
	 

	2004
	1.538.511
	 
	 

	2005
	1.853.361
	 
	 

	2006
	2.281.273
	 
	 

	2007
	2.520.345
	 
	 

	2008
	2.749.208
	68.501 
	2%

	2009
	3.225.329
	110.573 
	3%

	2010
	3.823.008
	185.373 
	5%

	2011
	4.437.856
	261.373 
	6%

	2012
	4.787.469
	338.573 
	7%

	2013
	5.353.498
	416.973 
	8%

	2014
	6.017.322
	496.673 
	8%


Tabla Nº2: Estimación del % de Clientes 3G.

Dentro de la tabla Nº16, definimos que el porcentaje promedio desde el 2000 hasta el 2009 con respecto al aumento de empresas claro es del 1% anual. Por ende, el 2010 es 21%, 2011 22%, etc., tal cual lo muestra la tabla Nº3.

	 Año
	Claro
	Diferencia de % entre un año y otro

	2000
	7,76%
	

	2001
	12,35%
	5%

	2002
	15,80%
	3%

	2003
	16,66%
	1%

	2004
	16,61%
	0%

	2005
	17,53%
	1%

	2006
	18,32%
	1%

	2007
	18,06%
	0%

	2008
	18,58%
	1%

	2009
	19,61%
	1%

	2010
	21%
	

	2011
	22%
	

	2012
	23%
	

	2013
	24%
	

	2014
	25%
	


Tabla Nº3: % de participación de mercado de Claro.

4.2 Segmentación

Se identificaron las variables de segmentación según las características del proyecto. El proyecto pretende dar solución a la problemática de clientes que se van por mala cobertura o clientes que no tienen cobertura en su sector y por ende no pueden contratar el servicio. Por lo que es importante 
1) Identificar cuales clientes tienen mayor problema de cobertura y de ese modo enfocar el esfuerzo de instalación de antenas por criticidad. Es decir, sectores donde la cantidad de antenas instaladas no cubren en su totalidad la necesidad de los clientes, y esto conlleva a un mal servicio al no poder conectarse a Internet vía 3G desde su hogar u oficina.

2) Actualmente esta Segmentado por Clientes prepago y Pospago, los cual se diferencian solamente porque uno paga mensual (Pospago) y el otro por lo que consume y se cobra inmediatamente (Prepago).

Pero para nuestro proyecto utilizaremos los siguientes segmentos, los cuales se detallan a continuación:

· Empresas: crear planes para segmento  Pyme, medianas o corporativas.

· Trabajador/Ejecutivo: persona natural que tiene un sueldo medio según el mercado y con necesidades de servicios adicionales, ejemplo: planes Multimedia, planes Iphone, Nokia messaning, Outlook, etc.

· Estudiante/Joven/Masivo: Persona joven estudiante, con servicios adicionales a la voz, datos, contenido, mensajería; ejemplo; Twiter, facebook, redes Sociales, etc.

Segmento Por tipo de Clientes

Actualmente el segmento de empresa es un 5%, ejecutivo 25% y estudiante/Joven 70% del total de los clientes de Claro. También, podemos  identificar que de las tres empresas actuales Movistar tiene un 50%, ENTEL un 30% y Claro un 20% de participación de mercado para los clientes de Telefonía Móvil.
Tabla Nº 4: Mapa de segmentación,
	 Empresa/Corporativo
	 
	X

	Ejecutivo/Masivo
	
	X

	Estudiantes
	X
	

	
	Prepago
	Pospago


 Tabla Nº 4: Mapa de segmentación.
A continuación, en la Tabla Nº5, se mostrará la cantidad de clientes por año acumulado, con la captación y el churn (Clientes que se van de la compañía), mas adelante mostraremos las proyecciones y las hipótesis de ellas para el horizonte del proyecto.
	Mes
	Clientes
	Captación
	Churn

	Oct-2008
	63.939 
	4.891 
	  1.792 

	Nov-2008
	65.927 
	3.580 
	  1.592 

	Dic-2008
	68.501 
	5.524 
	  2.950 

	Ene-2009
	71.827 
	5.211 
	  1.885 

	Feb-2009
	76.017 
	5.455 
	  1.265 

	Mar-2009
	79.173 
	5.825 
	  2.669 

	Abr-2009
	82.717 
	6.230 
	  2.686 

	May-2009
	86.622 
	6.354 
	  2.449 

	Jun-2009
	91.044 
	6.980 
	  2.558 

	Jul-2009
	94.639 
	6.530 
	  2.935 

	Ago-2009
	97.194 
	6.425 
	  3.870 

	Sep-2009
	99.672 
	5.320 
	  2.842 

	Oct-2009
	103.457 
	5.829 
	  2.044 

	Nov-2009
	107.372 
	6.127 
	  2.212 

	Dic-2009
	110.573 
	6.451 
	  3.250 


Tabla Nº5: Cantidad de Clientes acumulado por mes.

Segmentación por Producto
A continuación, en la tabla Nº6, mostraremos la cantidad de clientes conectados con distintos productos, Banda Ancha Móvil, banda Ancha Prepago y Blackberry, lo cual implica que no necesariamente es el total de clientes activos en la empresa, son los cliente promedio conectados por año para ese producto, hasta el año 2009, esta información es extraída de las Bases de Datos de donde carga la información cada cliente luego de una conexión.

	Fecha
	Banda Ancha Móvil
	Banda Ancha Prepagada
	Blackberry
	Total Conexiones

	2008
	9.725
	7.767
	2.491
	19.983

	2009
	19.449
	21.164
	4.348
	44.961


Tabla Nº6: Cantidad de conexiones por servicio por año

En Anexo Nº2 se muestra en detalle y por mes la información de la tabla Nº6.

Segmentación por Zonas del País
Ahora veremos la cantidad de clientes conectados por zona, para poder identificar a nivel geográfico. La información se extrajo del CRM de la empresa donde se filtro por Zonas, obteniendo los resultado que se presentan de la tabla Nº7.

	Fecha
	Norte
	Sur
	Centro
	RM
	Total

	2008
	        1.998 
	        3.597 
	           999 
	        13.389 
	19.983

	2009
	        4.496 
	        8.093 
	        2.248 
	        30.124 
	44.961 


Tabla Nº7: Promedio de conexiones por sector, ver anexo 9
Segmentación por Criticidad en las Comunas de la Región Metropolitana.

 Se segmentó por criticidad de conexión, dentro de la Región Metropolitana, usando como variable espacial las comunas y la escala mide los problemas críticos de conexión por Internet.  Esta variable permite medir los segmentos con mayor pérdida de clientes por falta de conexión de Internet 3G. La información fue extraída de la base de clientes del CRM, correlacionando la cantidad de clientes por comuna que tiene la empresa y la tasa de reclamos de clientes por comuna. A continuación, en la tabla Nº8 se muestra el nivel de criticidad en cuanto a conexiones y la cantidad de comunas afectadas.

	Nivel Criticidad
	Total

	Alto
	14

	Bajo
	7

	Medio Alto
	7

	Medio Bajo
	6

	Grand Total
	34


Tabla Nº8: Nivel de Criticidad y cantidad de comunas afectadas.
En anexo Nº3 está en detalle la identificación de cada una de las comunas de la Región Metropolitana, con sus problemas de criticidad de conexión de Internet. Se identifica la criticidad Alta en las comunas donde existe el mayor problema de conexión (Eje: Puente Alto), y en el otro extremo, la criticidad baja en las comunas donde es en menor medida la problemática de conexión de Internet 3G (Eje: Las condes). A continuación, en la Figura Nº 11, se muestra un Cubo de Segmento de Clientes, Producto y ubicación de la Región Metropolitana y por Zonas, la cual nos sirve para tener aun más clara la  segmentación de clientes.
[image: image10.emf]Cubo de la Segmentacion

Producto

Blacberry

Banda Ancha

 Prepago

Banda Ancha

 Movil

Cliente



Criticidad Baja

Criticidad media Baja



CriticidadMedia Alta



Joven / 

Estudiante / 

masivo



Ubicacion

Ejecutivo / 

Particular / 

Dueña de casa



Empresa / 

Corporativo / 

Mediana Empresa



Criticidad Alta



Zona Centro



Zona Norte



Zona Sur


Figura Nº 11: Cubo de Segmentación.

4.3 Proyección Sin proyecto
Proyecciones de clientes y churn sin Proyecto

A continuación, en la Tabla Nº9, se presentan las proyección de clientes sin proyecto y su línea de tendencia logarítmica. Para esto se tomó como referencia el historial de clientes por segmento (Joven, Ejecutivo y Empresa), desde octubre del año 2008 hasta diciembre del año 2009 y se proyectó el total usando su tendencia histórica, en la forma explicada a continuación, y luego se mantuvo la participación histórica en el total. 
	Clientes Sin Proyecto 3G

	Fecha
	Empresa
	Ejecutivo
	Joven
	Total

	2008
	3.425 
	17.125 
	47.951 
	68.501 

	2009
	5.529 
	27.643 
	77.401 
	110.573 

	2010
	7.547 
	37.733 
	105.652 
	150.931 

	2011
	9.636 
	48.182 
	134.910 
	192.728 

	2012
	11.776 
	58.878 
	164.857 
	235.510 

	2013
	13.952 
	69.761 
	195.330 
	279.042 

	2014
	16.159 
	80.795 
	226.227 
	323.181 


Tabla Nº9: Proyección Sin Proyecto por segmento.
Para proyectar los clientes de la tabla Nº9 sin proyecto, se utilizo formula logarítmica de la curva de tendencia más la varianza, de la información histórica de clientes. Primero se tomo la base histórica de captación de clientes y luego se ajustó una función logarítmica, como resultado encontramos los parámetros de la formula logarítmica. La escala del eje X corresponde al número de meses que se tiene de información.
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Figura Nº 12: Ajuste función logarítmica a la tendencia de  captación de clientes.

Luego, se hace el mismo proceso con el churn (Clientes que se van de la Empresa) de los clientes, generando la Figura Nº13,  siguiente  con la línea de tendencia logarítmica.
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Figura Nº13: Ajuste Función logarítmica tendencia del  churn de clientes.

Se estimaron los siguientes modelos de tendencia para la captación y el Churn.
Tendencia Captación:
Y=770,73 * Ln(Mes) + 4348,6

Tendencia Churn:

Y=453,31 * Ln(Mes)  + 1623,5

Se utiliza esta fórmula para proyectar hasta diciembre del 2014. En anexo Nº4 se encuentra la proyección por mes sin proyecto y segmentada.

Proyección de Conexiones simultáneas en la RM, Sin Proyecto 

A continuación veremos la proyección de conexiones simultáneas sin proyecto.  Es importante de considerar porque claramente con el aumento de clientes se ve afectado directamente el servicio para los clientes en el sector, es especial, en los con criticidad alta y con esto aumenta la cantidad de clientes que se van a la competencia. 
El factor crítico, el valor mínimo aceptable, es -6: en el momento de alto tráfico de datos (Internet) hasta 6 clientes no estarán conectados en la antena de ese sector de esa comuna. Es decir, existe la probabilidad de que 6 clientes no se conecten en ese momento Pick de conexión de tráfico de datos, en esa antena de ese sector de esa comuna.
En la tabla Nº10 se muestra la proyección de estos valores por año y criticidad. En esa tabla vemos que a finales del año 2009 se presentan los primeros problemas de saturación de conexión de datos(Internet) y en diciembre del 2010, vemos que ya en toda la Región Metropolitana y en todas las zonas criticas, presenta problemas serios de saturación de conexión, por ende aumentaría aun más el churn. 

	Conexiones Simultaneas / Sin Proyecto / RM / 3G

	Fecha
	Alto
	M. Alto
	M. Bajo
	Bajo

	Dic-08
	8 
	32 
	31 
	30 

	Dic-09
	-19 
	19 
	17 
	15 

	Dic-10
	-69 
	-5 
	-8 
	-11 

	Dic-11
	-120 
	-29 
	-33 
	-37 

	Dic-12
	-171 
	-53 
	-59 
	-64 

	Dic-13
	-223 
	-78 
	-85 
	-92 

	Dic-14
	-276 
	-103 
	-111 
	-119 


Tabla Nº 10: Proyección conexiones simultaneas sin proyecto para la RM.
En anexo Nº 10 está por mes y más en detalle la información de la tabla Nº10.
Proyección de Conexiones simultaneas en las Zonas, Sin Proyecto
En la tabla Nº11, se presenta las proyecciones de las conexiones simultáneas de tráfico de Internet 3G, para las distintas zonas: Norte, Sur y Centro. Se puede ver que recién en el año 2013 comienzan los primeros problemas de saturación de Internet 3G.

Con esto queda claro que el problema es por falta de una estrategia comercial más que operacional, y por lo cual se asignará una menor prioridad a la instalación de las antenas de las distintas zonas. De acuerdo a los resultados no habría que asignar ningún tipo de prioridad a la Zona Centro, ya que con las antenas 3G ya instaladas seria más que suficiente. 

	Conexiones x Base Clientes / Sin Proyecto Zona 

	Fecha
	Norte
	Sur
	Centro

	Dic-08
	47 
	44 
	52 

	Dic-09
	43 
	38 
	50 

	Dic-10
	35 
	27 
	47 

	Dic-11
	28 
	15 
	45 

	Dic-12
	20 
	4 
	42 

	Dic-13
	12 
	-8 
	39 

	Dic-14
	4 
	-19 
	36 


Tabla Nº11: conexiones simultaneas sin proyecto por Zona.

En anexo Nº11, se presenta  la información de la tabla Nº11, más en detalle y por mes
4.4 Proyección Con proyecto

Metas de Crecimiento para Clientes y decrecimiento en Churn

La tabla Nº12 muestra las metas de captación de clientes con proyecto, estas resultan en un aumento del  54% con respecto a la proyección de clientes Sin Proyecto, en cinco años,  al año 2014. También, muestra el aumento año a año de clientes con proyecto. Se consideraron metas de  Captación de nuevos clientes y de Churn, las que se presentan a continuación, en los puntos siguientes. Estas metas se pretenden alcanzar mejorando la calidad de las conexiones Internet  3G,  para lo cual se requiere instalar nuevas antenas dirigidas a aumentar la participación de mercados en los segmentos antes elegidos. Los valores de captación de clientes y Churn que se presentan en la Tabla Nº 12, corresponde al mes de diciembre de cada año.

	Año
	Clientes Con Proyecto
	Captación
	Churn
	Clientes Sin Proyecto
	% Diferencia

	2008
	68.501 
	5.524 
	2.950 
	68.501 
	0%

	2009
	110.573 
	6.451 
	3.250 
	110.573
	0%

	2010
	185.373 
	8.500 
	3.000 
	150.931
	23%

	2011
	261.373 
	8.600 
	3.000 
	192.728
	36%

	2012
	338.573 
	8.700 
	3.000 
	235.510
	44%

	2013
	416.973 
	8.800 
	3.000 
	279.042
	49%

	2014
	496.673 
	9.000 
	3.000 
	323.181
	54%


Tabla Nº12: Metas clientes ganados con el proyecto,  Captación y Churn 
En anexo Nº5 se muestra en detalle y por mes cada una de las columnas de la tabla Nº12.
Proyección de Antenas 3G para cumplir con la meta
Las proyecciones de los próximos cinco años con la instalación de las nuevas antenas 3G, se presentan más adelante. Se supone que al continuar con la misma cantidad de antenas 3 G, los segmentos joven,  Ejecutivos y Empresas comenzarían a bajar por mala cobertura del servicio de Internet. En la Tabla Nº6, se presenta la situación para el año 2009, con un gran incremento en todos los segmentos, el que no se puede sustentar sin mejorar la infraestructura de conexión. 
La instalación de antenas 3G obedece a una estrategia comercial, que es crecer en los segmentos elegidos. En los incrementos programados para alcanzar las metas establecidas en la Tabla anterior. El número de antenas a instalar cada mes y año, obedece a criterios técnicos que se diseñan para desarrollar las estrategias y metas comerciales. En este caso, serían los siguientes:
· cada antena atiende hasta 54 conexiones simultáneas, es decir 54 clientes conectados simultáneamente en esa antena de ese sector. 
· Uno de los parámetros de diseño corresponde al mínimo de conexiones simultáneas por antena es de -6 clientes en el sector donde se encuentre la antena. En este estudio se adopta el criterio alternativo de diseñar con un parámetro máximo de +3, de clientes por antena en un sector. 
· Con este valor existiría una holgura de clientes conectados en esa antena 3G, es decir, pueden conectarse tres clientes que no estaban considerados dentro del rango de esa antena, por ejemplo: un cliente de las Condes se conecta en la casa de un amigo de la Reina.
· Se tomó como criterio y limite obtener el máximo aceptable de instalaciones de antenas 3G a nivel regional y esto es +3 clientes por el sector de la antena 3G donde se encuentre. 

La Tabla Nº 13 muestra la cantidad de antenas 3G instaladas (2.728) y las antenas que se necesitan  instalar en 5 años (5.272), para llegar a las 8.000 antenas 3G, que son las que se requieren para cumplir las metas indicadas para el 2014. En la Tabla Nº 12 se supone que la instalación de las antenas sigue una distribución uniforme, es decir 1.054 por año, para obtener la cantidad de antenas 3G a instalar por período, la estrategia se reduce a dar prioridades a los lugares donde hacerlo.
	Antenas 3G S/proyecto
	2.728 
	Año 1
	Año 2
	Año 3
	Año 4
	Año 5

	Antenas 3G C/Proyecto
	5.272 
	3.782 
	4.837 
	5.891 
	6.946 
	8.000 

	Antenas 3G Total Instaladas
	8.000
	
	
	
	
	

	Sectores x Antena
	54 
	
	
	
	
	


Tabla Nº13: cantidad antenas a instalar con el proyecto.

La proyección y estimación de la demanda, hasta el horizonte del proyecto, el año 2014, y obtener la holgura de clientes que se puedan conectar y no tengan el problema de conexión, se ven a continuación, en los puntos siguientes.
La información referente al Nº Antenas/ Sectores, depende directamente de la cantidad de conexiones simultaneas  de datos que permiten las antenas 3G.

Proyecciones de Captación de nuevos clientes con la instalación de antenas 3G.

Se toma el promedio de instalación de antenas por mes programado (Tabla Nº 13), tanto de RM como de las Zonas Norte, Zona Sur y Zona Centro. Además, según lo informado por el área de ingeniería de redes, la utilización promedio de tráfico de antenas corresponde al 65% a nivel regional. Se agrega un porcentaje que afectaría la competencia y también las nuevas empresas que entraran el próximo año (NEXTEL y VTR) asignando un 60%, lo que da el resultado que se presenta en la tabla Nº14.
	Nuevos Posibles Clientes 
	4.698

	%Trafico
	65%

	%afecta de Competencia
	60%

	 Posibles Clientes 
	1.832 


Tabla Nº14: Información de proyección de captación de clientes Con Proyecto.
La estimación de la Tabla Nº14, de Nuevos Posibles Clientes, se hace de la siguiente forma: se tiene  que multiplicar la cantidad de antenas promedio por mes por los factores de tráfico y de la competencia. Se deben instalar 83 en la RM y 4 en Zonas (Zona Norte,  Sur y Centro), dando como resultado 87 antenas instaladas en promedio por mes. Como cada antena tiene como máximo 54 conexiones simultaneas, daría los 4.698 posibles clientes (multiplicar 54 * 87). Este  resultado se debe multiplicar por él % Tráfico (65%) y también multiplicar por él Afecta de Competencia (60%), dando como resultado final 1.832 posibles clientes.

Se toma el último mes con información de captación, es decir Diciembre del 2009, se tiene lo siguiente:

Captación diciembre 2009 ( 6.451 nuevos clientes.

Y además agregamos los 1.832 tenemos aproximadamente 8.300 clientes nuevos por mes, este valor lo dejamos constante por todos los meses del año 1 del proyecto para ser conservador.  Además, de la tabla Nº12, se tiene  que en promedio cada año se agregar 100 clientes, es decir el año 2 del proyecto serán 8.400 nuevos clientes y así sucesivamente hasta llegar al año 2014 con 8.700 nuevos clientes por mes, además se agregan 200 o 300 clientes más en diciembre por motivo de Navidad. 
Hipótesis de Baja Churn.

En promedio los Churn son 2.467 clientes que se van de la empresa. Se toma como referencia los 4.698 nuevos clientes para estimar el churn por mes por años con proyecto, se considera el supuesto conservador de que el 10% de los 468 clientes nuevos no se van. Esto deja como resultado que 2.467 menos los 468, serian aproximadamente 2.000 clientes de churn, pero debemos tomar en consideración el mes de diciembre donde tenemos la mayor cantidad de clientes que renuncian al servicio (Churn),

	Churn Diciembre año 2008
	         1.358 

	Churn Diciembre año 2009
	         1.038 

	promedio Churn Diciembre
	         1.198 


Tabla Nº15: Churn promedio de clientes 

Si se toma los datos de la tabla Nº15, debemos decir que en diciembre en promedio hay 3.000 clientes churn, ya que serian los 2.000 mas los 1.000 aproximadamente según lo informado por la tabla Nº15. Como resultado daría en promedio 3.000 Churn en Diciembre de cada año. En el Anexo Nº5 se muestra por mes la proyección de clientes finales, captación y churn.

Según las dos hipótesis antes mencionadas, a continuación en la tabla Nº16 se muestra la participación de los clientes por segmento, y en la Tabla Nº17, se presenta la proyección resultante de los clientes de cada segmento. 
	Segmento
	%

	Joven
	70%

	Empresa
	5%

	Ejecutivo
	25%


Tabla Nº16: Porcentaje Por segmento.
	Clientes Con proyecto

	Fecha
	Empresa
	Ejecutivo
	Joven
	Total

	2008
	3.425 
	17.125 
	47.951 
	68.501 

	2009
	5.529 
	27.643 
	77.401 
	110.573 

	2010
	9.269 
	46.343 
	129.761 
	185.373 

	2011
	13.069 
	65.343 
	182.961 
	261.373 

	2012
	16.929 
	84.643 
	237.001 
	338.573 

	2013
	20.849 
	104.243 
	291.881 
	416.973 

	2014
	24.834 
	124.168 
	347.671 
	496.673 


Tabla Nº17: Proyección de clientes 3G por Segmento Con Proyecto.

La cantidad de clientes sin proyecto el 2014 son 347.786 y la cantidad de clientes 3G con proyecto  el 2014 son 496.673, por ende el aumento de clientes asciende a un 53%. Se tomo como supuesto que el aumento de cada segmento seria el mismo y en este caso es 53%.

4.5 Mercado Objetivo

Para el caso de Prepago 
Jóvenes/estudiantes de clase media, con alto interés en redes sociales vía conexión Internet, y además corresponde al 70% de nuestra base de datos y son los clientes que se puede aumentar aún más la participación de mercado, y además son los potenciales clientes para que se vayan a la competencia por mala cobertura, principalmente de la Región Metropolitana.

Para el caso de Pospago 
Trabajador/Ejecutivos, con una renta media de mercado, y además a pesar que corresponde a un 25% de nuestra base de clientes, son nuestros clientes que nos entrega el mejor ARPU, siendo $17.000 aproximadamente por cliente, y estos son los potenciales clientes nuevos que podemos captar en las zonas donde nos falta cobertura, Zona Sur, Zona Norte y Zona Centro.

5 Diseño del  Proyecto y costos

5.1 Flujos de la Instalación de las Antenas Con y Sin Proyecto.

Primero mostraremos la instalación de una antena según su ubicación geográfica Norte, Sur o Región Metropolitana y luego en la imagen Nº15, se mostrara la distribución de la instalación de las antenas 3G, donde podremos mejorar el orden de instalación por criticidad.
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Figura Nº 14: Sistema de Instalación de Antenas sin proyecto.

Ahora veremos en la Figura Nº 15 en forma simple la instalación de antenas 3G según su distribución, en este caso por Criticidad.
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Figura Nº 15: Sistema Simple de Distribución para la Instalación de Antenas con proyecto.
Tal como se mostró en los capítulos anteriores se definió que la cantidad de antenas 3G totales a instalar son 5.272, las cuales se distribuirán 1.054 por año para instalar. Primero se define dos grandes focos para la distribución de instalación de antenas, primero a nivel de la Región Metropolitana y Segundo a nivel de Zona Norte, Sur y Centro.

5.2 Modela miento de Instalación de Antenas en la Región Metropolitana.

Como informamos en la tabla Nº10, tenemos que, la distribución de las comunas por criticidad de problemas de conexión a Internet, y si además agregamos el porcentaje de clientes que corresponde por cada Criticidad ya sea Alta, media Alta, media Baja o baja, se podrá dar aun más la prioridad de instalación de las antenas. Se asignó el porcentaje de distribución de las instalación de antenas 3G que se habían instalados, las cuales resultaron con un porcentaje muy similar entre ellas. Es decir, las instalaciones de las antenas las cuales a nivel de la región metropolitana corresponde al 60%, tienen una distribución uniforme de un 15%, pero el objetivo es poder distribuirlas porcentualmente, dando prioridad a las de mayor problemas de cobertura; Eje. Puente Alto. Como ultima prioridad a las comunas que tengan menor o casi nada de problemas de conectividad Eje: las Condes.

Como se informo anteriormente también sabemos que el valor óptimo para no llegar a tener problemas de conexión los clientes,  es de +3, y para ese valor asignamos que el 95% de las antenas a instalar deben ser en la región metropolitana, para llegar al 95% proyectamos que necesitábamos llegar al +3 como mínimo por antena al 2014.
A continuación mostraremos la tabla Nº18, con la información antes mencionada y poder dejar más claro la distribución, ya que al modificar el porcentaje de distribución de criticidad, para tomar ese porcentaje como porcentaje de prioridad de instalación de las nuevas antenas 3G, por ende, se asigna mayor porcentaje o prioridad a la Criticidad Alta, asignándole un 43%, Criticidad Media Alta 16%, Criticidad Media baja 18% y a Criticidad baja un 19%, el objetivo de estos porcentajes es que al final del proyecto, es decir, el año 2014, el valor mínimo de conexiones en los momento pick de conexión de los clientes se obtenga un +3, como se explicamos anteriormente.
	Cuenta de Comuna
	 % Antenas S/P 
	 % Antenas C/P 

	N. Critico
	Total
	% Clientes
	
	

	Alto
	14
	40%
	15%
	43%

	Bajo
	7
	21%
	15%
	19%

	M. Alto
	7
	19%
	15%
	16%

	M. Bajo
	6
	20%
	15%
	18%

	Total
	34
	100%
	60%
	95%


Tabla Nº18: Distribución de porcentaje de instalación de Antenas 3G.
Como la distribución de antenas por año serán 1.001 tomando como referencia el 95% de la instalaciones de las 1.054 en total que se deben instalar, ya que el resto de las antenas es para las Zonas Norte, Sur y centro,  podremos distribuir la cantidad de antenas por año y por criticidad a instalar, y lo mostraremos en la siguiente tabla Nº19.
	Q Antenas Sin Proyecto ya Instaladas
	Año 1
	Año 2
	Año 3
	Año 4
	Año 5

	Total de Antenas Instaladas 
por Año                                                               2.728 
	3.782 
	4.837 
	5.891 
	6.946 
	8.000 

	Criticidad Alta                                                        409
	863 
	1.316 
	1.769 
	2.223 
	2.676 

	Criticidad Baja                                                       409 
	604 
	799 
	994 
	1.189 
	1.385 

	Criticidad Media Alta                                           409 
	578 
	747 
	915 
	1.084 
	1.253 

	Criticidad Media Baja                                           409 
	594 
	778 
	963 
	1.147 
	1.332 

	Total de Antenas Instaladas en RM              1.637 
	2.638 
	3.640 
	4.642 
	5.644 
	6.645 


Tabla Nº19: Distribución de instalación de antenas por criticidad.
Luego de tener claro la distribución anual de la cantidad de antenas 3G a instalar, ahora las distribuiremos uniformemente a nivel mensual por criticidad, dando un promedio mensual de 38 antenas a instalar para la criticidad Alta, 14 antenas para la criticidad Media Alta, 15 antenas para la criticidad Media Baja y 16 para la criticidad baja, dando un total promedio por mes de 83 antenas a instalar. Para los cinco años del proyecto se maneja la misma distribución, en anexo Nº7 se desglosa en detalle y por mes las cantidades instaladas para la Región Metropolitana.

5.3 Modela miento de Instalación de Antenas en las Zonas Norte, Sur y Centro.

Ahora veremos la distribución de la instalación de las antenas 3G en las distintas zonas del país, comenzaremos el análisis con el porcentaje de distribución de las instalación de antenas 3G que se habían instalados, las cuales resultaron con un porcentaje de 14% en la zona norte, 19% en la Zona Sur y un 7% en la Zona Centro, dando un total del 40% del total de antenas 3G instaladas en el país.

Como se describió anteriormente el valor optimo para no llegar a tener problemas de conexión los clientes,  es de +3, y como el problema de saturación de señal o antenas que no son suficientes para ese sector y dando prioridad a los reclamos, se asigno un 5% del total de antenas 3G a instalar, siendo un total de 53 antenas por año con esto existe una holgura suficiente para que los clientes no pierdan la conectividad, y damos mayor prioridad a que el cliente no tenga problemas de conexión a que captación de nuevos clientes, por eso se asigno un porcentaje notoriamente mayor a la región metropolitana, y así poder aumento los clientes como se mostró anterior mente en la tabla Nº17.

También se debe mencionar que en la distribución de porcentajes de instalación de antenas, asignamos mayor prioridad donde estaría la mayor cantidad de clientes, en este caso la Zona Sur  se asigno un 4.5% y la Zona Norte con un 0,5%, y a la Zona Centro 0%, ya que no tienen problemas de cobertura. A continuación,  en la tabla Nº20, mostraremos la información antes mencionada y poder dejar más claro la distribución.
	Cuenta de Comuna
	 % Antenas S/P 
	 % Antenas C/P 

	N. Critico
	% Clientes
	 
	 

	Norte
	32%
	14%
	0,5%

	Sur
	45%
	19%
	4,5%

	Centro
	23%
	7%
	0%

	Total
	100%
	40%
	5%


Tabla Nº20: Distribución de porcentaje de instalación de Antenas 3G en las distintas Zonas.

Como la distribución de antenas en las Zonas, por año, serán 53 (5% de la instalaciones de las 1.054 en total) que se deben instalar, ya que el resto de las antenas es para las Región Metropolitana,  podremos distribuir la cantidad de antenas por año y por prioridad a instalar, y lo mostraremos en la siguiente tabla Nº21.

	
	Año 0
	Año 1
	Año 2
	Año 3
	Año 4
	Año 5

	Antenas Totales Por Año
	2.728 
	3.782 
	4.837 
	5.891 
	6.946 
	8.000 

	Norte
	382 
	387 
	392 
	398 
	403 
	408 

	Sur
	518 
	566 
	613 
	661 
	708 
	756 

	Centro
	191 
	191 
	191 
	191 
	191 
	191 

	Total
	1.091 
	1.144 
	1.197 
	1.249 
	1.302 
	1.355 


Tabla Nº21: Distribución de instalación de antenas por Zona y por año.

Luego de tener claro la distribución anual de la cantidad de antenas 3G a instalar, ahora las distribuiremos uniformemente a nivel mensual por Zona, dando un promedio mensual de 4 y cada tres o cuatro meses una en la zona norte, y ninguna en la zona Centro, en anexo Nº8 se desglosa en detalle y por mes las cantidades instaladas para las distintas zonas.
5.4 Matriz del Costo del Proyecto
Se definieron los centros de costos de acuerdo a las principales  aéreas en común, donde se identificaron 3 grandes aéreas con sus respectivos centros de costos.

Centro de Costo 1: Ingeniería

Los costos asociados al centro de costo de ingeniería corresponden a la selección de sitios por parte del área de ingeniería.  Además, deben generar todos los documentos necesarios para el arriendo del sitio o actualización, tanto con el conservador de bienes raíces como los permisos municipales, todos estos costos se toman como Horas Hombre (HH), con ingenieros especializados en buscar y generar la documentación necesaria.
Centro de Costo 2: Logística

Los costos asociados a este centro de costo, involucra el agendamiento de las antenas 3G a instalar y luego genero la distribución de prioridades ya sea por criticidad o en las zonas norte, sur y centro, para estos dos facilities se  necesitan ingenieros de terreno (HH), luego de la identificación de distribución de las antenas 3G, se retira el producto en bodega y se transporta al lugar vía camioneta en conjunto con los ingenieros de terreno.
Centro de Costo 3: Operaciones

Luego de la distribución de la ubicación donde se instalara la antena 3G, los ingenieros proceden a la instalación de la antena en el lugar acordado, y lo agregan dentro del procedimiento de mantención preventiva y correctiva periódica en el calendario de mantenciones, como ya está instalada la antena 2G, se agregan el ítem de mantención de la antena 3G.  Todos estos procedimientos son supervisados, controlado y ejecutado por los ingenieros de  terreno.

Las siguientes Tabla Nº22 reflejan la estructura de CF, CV, CD y CI que tienen la empresas para la entrega del servicio de datos y Voz, mediante la instalación de las antenas 3G.
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   Tabla Nº22: Matriz de Costo.

5.5 INVERSIÓN, RECURSOS  E INSUMOS

Inversión Inicial (Servicios)

El proyecto de instalación de antenas 3G requiere realizar inversiones principalmente en la implementación de las antenas donde se contemplan inversiones en activos fijos como instalación de Antena, Software, equipos y Hardware. A continuación se presenta un cuadro de los totales de inversión por Ítem. Detalles por Ítem en Inversiones.

	ITEM
	M$

	Instalación Antena + Software + equipos + HW (A)
	$               13.000

	arriendo de transporte (B)
	 $                      55

	Costos Ventas + Publicidad + Marketing (1/10) (C)
	 $                1.306

	Total Costo Por Antena (A+B+C)
	$               14.361

	Total Costo Por Año (A+B+C) * 5.572 Antenas / 5 años
	 $      15.003.898


Tabla Nº23: Inversión de Proyecto Por Antena y Por Año.

La tabla Nº23 muestra en detalle la inversión por antena y luego por año para todas las antenas 3G que se deben instalar 5.272, además se contempla el arriendo del transporte de instalación por $ 55.000 por antena, y como ítem aparte se asocia efecto de publicidad y marketing del 10% más del valor de instalación de una antena mas el transporte. 
6 Modelo de Simulación Financiero

El modelo de simulación parte de los datos de costos generados en la simulación de Servicio de Telecomunicaciones Móvil. Se consideran los costos de generación de cualquier servicio de Voz o Dato, generado por un originador y entregado a un cliente final para cubrir cada una de las regiones del país y del mundo, donde a partir de estos se construirán el Estado de Resultado, Balance y Flujo de Caja.
6.1 Estado de Resultado

Ingresos

Corresponde a los ingresos que se generan en el periodo de un año, que nacen del número de equipo, Planes o servicios entregados por el precio de venta.

El cálculo de las ventas se realizo de la siguiente manera:

Ventas Año= P Venta * ∑ (Equipos, Planes, Servicios) Año.

Donde: 

· P Venta: Corresponde al precio de venta.

· ∑ Equipos, Planes, Servicios Año: Corresponde al número de equipos, Planes o Servicios generados y entregados en el periodo de un año a cada uno de los clientes. 

Costos Operacionales.

Dentro de los costos de operaciones, explicaremos brevemente los más importares.

Costos de Técnica: Son los costos donde está representado los sueldos de los ingenieros, las consultarías, todo lo referente a HH del área técnica.

Costos de Equipo: costos de los distintos equipos para la implementación de las antenas. 

Rentas: Son los arriendos de los distintos terrenos y arriendo de camionetas del país donde están instaladas las antenas.

Puertos y Enlaces: Son los costos de los enlaces y puertos que están instalados dentro del país.

Gastos de Administración

· Los gastos de administración corresponden al flujo anual de los salarios más los bonos anuales considerados para el personal de la empresa. Los gastos de administración se determinaron de la siguiente manera:

· Gastos de Administración: (∑ Salarios) + (∑ Bonos Anuales)

Donde:

· ∑ Salarios: Corresponde a la suma anual de los salarios de los trabajadores de la empresa incluyendo jefatura y gerencia.

· ∑ Bonos Anuales: Corresponde a los bonos considerados a entregar anualmente a los trabajadores de la empresa.

Otros Gastos Indirectos:

Otros gastos Indirectos, corresponden a los gastos en Insumos, Materiales o productos administrativos. 
Margen operacional 

El margen operacional es el margen (Positivo o negativo) de la operación de ventas.
Utilidad Después de impuestos

Corresponde a la utilidad, descontado los impuestos pagados en el ejercicio anual.
Retiros

Corresponde a los retiros que realizaran los accionistas del proyecto.
6.2 Balance

Activos.

Activos Circulantes

· Caja: Se determino a través del cálculo de: 

( + ) Ingresos de Efectivo

( - )  Egresos de Efectivo

Donde en Ingresos de Efectivos se consideran:

· Ventas.

· Colecta de Cuentas por Cobrar.

· Emisión de Deuda a Corto y Largo Plazo.

Los egresos consideran:

· Flujo de efectivo para Servicios.

· Pagos de Cuentas por Pagar.

· Gastos Financieros.

· Impuestos.

· Retiros.

· Pago Prestamos

Activos Fijos.

Corresponde al valor original de los equipos técnicos y edificios de construcción de antenas, etc., menos la deprecación anual de estos. 

Pasivos.

Pasivos Circulantes.

· Deuda a Corto Plazo:
Deuda en la que se incurre producto de no disponer Caja para operar. Se calculo mediante el cálculo y prueba sobre la disponibilidad de caja.

Si la caja es <= 0 se calcula la deuda a Corto Plazo mediante:

Total de Activos – Cuentas por Pagar – Deuda Largo Plazo – Capital – Utilidades Retenidas.

Patrimonio:

· Capital
Corresponde al capital inicial aportado por los accionistas. 
· Utilidades Retenidas acumuladas
En el proyecto las utilidades retenidas fueron calculadas de la siguiente manera:

Utilidades Retenidas: Utilidades Después de Impuesto – Retiros.

6.3 Flujo de Caja

Utilidades Después de Impuesto.

El flujo de caja parte desde este punto ya mencionado en el Estado de resultado.

Depreciación.

Considerada en el estado de resultado, tal como se mocionaba al no ser un flujo de efectivo, y usado para temas tributarios, se debe sumar para obtener el flujo de caja libre.

Pago de intereses después de Impuesto

Por efecto de beneficio fiscal sobre los intereses pagados sobre la deuda, se obtienen los intereses de la deuda a largo plazo de la siguiente manera:

Intereses Pagados Sobre la deuda * (1-Tasa Impuestos).
Aumento en Activos circulantes, excepto Caja: 

Aumento o disminución de inventario y cuentas por cobrar entre los periodos anuales.

Aumento de Pasivo Circulante:

Aumento o disminución de las deudas a corto plazo y las cuentas por cobrar entre periodos.

Aumento de Activos Fijos al Costo:

 Aumento o disminución de los activos Fijos (Hardware, equipos, edificios y enlaces) entre periodos.
6.4 Calculo de la Tasa de Descuento (WACC)

La tasa de descuento del proyecto fue calculada mediante la obtención del WACC o CMPC (Costo promedio Ponderado del capital). El WACC es un promedio ponderado del costo de la deuda y el costo del capital accionario (CAPM= Modelo de Valoración de Activos de Capital). Para la determinación del WACC se debe obtener en primera instancia el CAPM de los activos, Costo de la deuda, el riesgo sistemático (β) de la industria y la estructura de capital del proyecto (Deuda y Patrimonio).
Calculo CAPM:
El cálculo del CAPM se realizo mediante la siguiente formula

· R = Rf + β*(Rm - Rf)

Donde:

Rf: Corresponde a la tasa libre de riesgo, para este caso BCU a 10 Años (Bonos del Tesoro del tesoro).

β:  Riesgo Sistemático de la Industria. Para el caso de Industria de las Telecomunicaciones tomaremos como referencia America Móvil, la cual es dueña de Claro Chile, y varias empresas de Latinoamérica de telecomunicaciones, el dueño (Carlos Slim).

Rm: Riesgo de mercado. En este caso se tomaron las variaciones históricas del S&P 500 de los últimos 30 años.

Tasa Libre de Riesgo.

La tasa libre de riesgo del 1,8 anual  a 5 años según los bonos del estado.

Riesgo Sistemático de la Industria (β) y Proyecto.

El riesgo sistemático de la industria donde se encuentra inmerso el proyecto, fue calculado mediante el beta obtenido de América Móvil, la cual es dueña de Claro Chile, y de varias empresas de telecomunicaciones de Latinoamérica.

Primero debemos desapalancar el β de América móvil.
	Desapalancamiento

	Nombre de la empresa
	América Móvil

	Beta equity
	1,31

	Market Cap
	96.790.000.000

	Deuda
	13.790.000.000

	Beta asset
	1,1466


                 Tabla Nº24: Desapalancamiento del  β  de América Móvil.

Para genera el β necesitamos un apalancamiento, como se muestra en el siguiente recuadro.
	Apalancamiento

	Nombre de la empresa
	Claro Celulares

	Beta asset
	                               1,15

	E*
	         151.915.096.854 

	Deuda
	                 210.000.000 

	Beta equtiy
	                                1,15


                 Tabla Nº25: Apalancamiento del  β.

Esto nos da un Beta e 1,15.

Riesgo de Mercado.

El criterio para calcular el retorno de mercado será mediante el indicador SP500, captura la evolución de las 500 mayores empresas del mercado accionario de EUA incluyendo 400 industriales, 20 del sector transporte, 40 de servicios, y 40 financieras. El índice forma parte de una familia de indicadores creados por la firma de análisis e información financiera Standard and Poor´s.
El S&P 500 fue desarrollado en el periodo 1941-1943 con base 10. El S&P 500 está considerado como el primer índice de empresas norteamericanas (su capitalización es de un billón de dólares). El 97% de los gestores referencia sus inversiones a él. 
El S&P se calcula mediante una metodología basada en la capitalización bursátil. Esto significa que el índice refleja el valor total de mercado de las 500 acciones en un periodo determinado. El cálculo diario del índice se realiza dividiendo el valor total de mercado de los 500 valores por un número llamad divisor. El divisor es un número arbitrario cuyo origen se encuentra en el nivel base determinado en el periodo 1941-1943 (base 10).

Tomando los valores de cierre mensual desde su comienzo hasta el mes de junio, nos entrega una tasa de retorno de mercado de (0,56x12)= 6,72 Anual.
CAPM.

	CAPM
	7,50%

	Tasa Libre de riesgo
	1,80%

	Beta
	1,15

	Esperaza de Retorno de mercado
	6,77%


                         Tabla N26: CAPM.

Costo de la Deuda e Impuestos a la Renta

El costo de la deuda considerado fue de 7% anual para el crédito a largo plazo. La tasa de impuesto a la renta de un 17% anual.

Calculo de WACC.

Se determino el WACC del proyecto mediante la siguiente fórmula:
WACC = (1- tc)*rd* [image: image17.png]=0
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Donde: 
	WACC

	D/D+E
	0,14%

	E/D+E
	99,86%

	Rd
	10,00%

	Re
	7,50%

	Impuesto
	17%

	WACC
	7,50%


                                                            Tabla Nº27: saca el WACC.
6.5 Estado de Resultado (EERR), Balance y Flujo de Caja.

Para la construcción del EERR, Balance y Flujo de Caja se consideraron los aumentos de ingresos con las nuevas instalaciones de antenas por años y los costos de instalación de este.
	 $ x Mil
	2010
	2011
	2012
	2013
	2014

	Total Ingresos Con Proyecto
	$ 1.151.009
	$3.207.657  
	$5.266.474
	$ 7.346.492
	$ 9.458.999


Tabla Nº28: Ingresos Totales por año ganados con proyecto.

Estado de Resultado Sin Proyecto
En el siguiente recuadro se muestra el estado de resultado sin proyecto.

	INGRESOS TOTALES MM$
	2006
	2007
	2008
	2009
	2010
	2011
	2012
	2013
	2014

	 INGRESOS
	192.566
	260.122
	263.493
	272.436
	278.824
	285.362
	292.053
	298.901
	305.910

	COSTO DE OPERACION
	-150.731
	-203.254
	-204.031
	-214.271 
	-217.829
	-222.937
	-228.164
	-233.514
	-238.990

	Gastos de Comercialización
	-49.157
	-59.728
	-68.470
	-81.970 
	-72.886
	-74.595
	-76.344
	-78.135
	-79.967

	Interés a la  Comerc.y Operac.
	-1.455
	-4.619
	-3.098
	-2.872 
	-3.319
	-3.397
	-3.476
	-3.558
	-3.641

	Gastos de Administración
	-10.461
	-50.605
	-20.246
	-14.320 
	-18.040
	-18.463
	-18.896
	-19.339
	-19.793

	COSTOS Y GASTOS
	-211.806
	-318.209
	-295.846
	-313.434 
	-312.075
	-319.393
	-326.882
	-334.547
	-342.392

	 UTILIDAD DE OPERACIÓN
	-19.240
	-58.086
	-32.353
	-40.998 
	-33.251
	-34.031
	-34.829
	-35.645
	-36.481

	 Otros Gastos y Productos
	-2.949
	877 
	65.261 
	-5.964 
	-2.341
	-2.396
	-2.452
	-2.509
	-2.568

	 Utilidad (Perdida) Ant. de Imp
	-22.189
	-57.209
	-32.288
	-46.963 
	-35.592
	-36.427
	-37.281
	-38.155
	-39.050

	Utilidad(Perdida) Desp.de Imp
	-22.237
	-57.256
	-32.298
	-46.970 
	-35.621
	-36.455
	-37.309
	-38.184
	-39.078

	UTILIDAD (PERDIDA) NETA
	-22.237
	-57.256
	-32.298
	-46.970 
	-35.621
	-36.455
	-37.309
	-38.184
	-39.078


Tabla N°29: Estado de Resultado Sin Proyecto.

Los ingresos de ventas de planes o servicios están proyectados sin las instalaciones de las antenas, y proyectadas a los clientes o proyección de demanda, considerando la baja de clientes por insatisfacción por el servicios o por la pérdida de posibles clientes en las regiones, utilizando la grafica de tendencia y la varianza, tanto para la captación de clientes como para los clientes churn.
	Balance en MM$
	2006
	2007
	2008
	2009
	2010
	2011
	2012
	2013
	2014

	Caja y Valores Negociables
	340.402
	417.728
	477.367
	278.184
	277.365
	340.722
	416.955
	508.933
	620.175

	Activos Circulantes
	156.296
	136.783
	136.305
	152.905
	152.371
	151.838
	151.308
	150.780
	150.253

	Activos Fijos
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	       al Costo
	269.220
	279.989
	291.188
	302.836
	314.949
	327.547
	340.649
	354.275
	368.446

	       Depreciación
	- 125.864
	-150.694
	-184.230
	-223.689
	-232.636
	-241.942
	-251.620
	-261.684
	- 272.152

	       Activos Fijos Netos
	143.356
	129.295
	106.958
	79.147
	82.312
	101.011
	123.956
	152.115
	186.669

	Total Activos
	640.055
	683.807
	720.632
	510.236
	512.049
	593.573
	692.221
	811.828
	957.098

	Pasivos Circulantes
	208.212
	165.873
	162.327
	178.804
	185.967
	193.418
	201.167
	209.226
	217.608

	Deuda
	210.000
	210.000
	210.000
	210.000
	210.000
	257.703
	316.243
	388.081
	476.238

	Acciones
	221.843
	307.933
	348.305
	121.432
	116.081
	142.451
	174.810
	214.520
	263.250

	Acu. Utilidades Retenidas
	0
	0
	0
	0
	0
	0
	0
	0
	0

	T. Pasivo y Patrimonio
	640.055
	683.807
	720.632
	510.236
	512.049
	593.573
	692.221
	811.828
	957.098


Balance Sin Proyecto

Es importante destacar que la gran mayoría de los costos son fijos, ya que el terreno los enlaces y hardware son comprados directamente o con un costo mensual, independiente de la cantidad de venta de planes o servicios que tenga la compañía. A continuación se muestra el balance sin proyecto.
Tabla N°30: balance Sin Proyecto.
Flujo de Caja Sin Proyecto

Ahora mostraremos un recuadro con el Flujo de Caja y el valor de la firma sin proyecto.

	FLUJO CAJA MM$
	2010
	2011
	2012
	2013
	2014

	Utilidades después de Impuesto
	-35.621
	-36.455 
	-37.309
	-38.184 
	-39.078 

	Depreciación
	-40.114 
	-41.055 
	-42.017 
	-43.002 
	-44.011 

	Pago de intereses después de impuesto
	0 
	0 
	0 
	0 
	0 

	Aumento de activos circulantes
	-534
	-532
	-530
	-528
	-526

	pasivo circulante
	7.163
	7.450
	7.748
	8.059
	8.382

	Aumento Activo fijo al costo
	12.113
	12.597
	13.101
	13.625
	14.171

	FLUJO
	-80.151
	-82.126
	-84.150
	-86.225
	-88.352

	Valor Terminal
	 
	 
	 
	 
	-6.243.553

	Flujo con perpetuidad
	-80.151
	-82.126
	-84.150
	-86.225
	-6.331.905


Tabla N°31: Flujo de Caja Sin Proyecto.

	Tasa Mercado
	6%

	Tasa WACC
	7,5%

	Tabla N°32: Tasa Mercado y WACC.
	

	
	

	VAN  con perpetuidad WACC   7.5% MM$
	-$ 5.040.107

	Activos circulantes periodo 0 (caja y valores negociables) MM$
	$ 277.365

	Deuda largo plazo periodo 0 MM$
	$ 210.000

	Tabla N°33: VAN.


	

	Valor de la firma MM$
	-$ 4.972.741


Tabla N°34: Valor de la Firma Sin Proyecto en MM$.
Estado de Resultado Con Proyecto

Ahora mostraremos EERR, Balance y Flujo de caja con Proyecto, y veríamos la diferencia de Valor de la firma entre ambos.

En este estado de resultado se agrega el valor de transporte en la instalación de las antenas correspondiente a $ 57.970.000 por año, en el ítem de Costos Operacionales, y además se agrega en efecto de publicidad el valor de  $ 1.375.997 millones en ítem Gastos de Comercialización.

	INGRESOS MM$
	2006
	2007
	2008
	2009
	2010
	2011
	2012
	2013
	2014

	 INGRESOS
	192.566
	260.122
	263.493
	272.436
	279.975 
	288.569
	297.320
	306.248
	315.369

	COSTO DE OPERACION
	-150.731
	-203.254
	-204.031
	-214.271
	-229.722 
	-232.038 
	-234.292 
	-236.501 
	-238.673 

	Gastos de Comercializacion
	-49.157
	-59.728
	-68.470
	-81.970
	-74.563 
	-76.810 
	-79.097 
	-81.431 
	-83.815 

	Interés a la  Comerc.y Operac.
	-1.455
	-4.619
	-3.098
	-2.872
	-3.333 
	-3.435 
	-3.539 
	-3.645 
	-3.754 

	Gastos de Administracion
	-10.461
	-50.605
	-20.246
	-14.320
	-12.680 
	-9.148 
	-6.598 
	-4.757 
	-3.429 

	COSTOS Y GASTOS
	-211.806
	-318.209
	-295.846
	-313.434
	-320.299 
	-321.433 
	-323.528 
	-326.335 
	-329.673 

	 UTILIDAD DE OPERACIÓN
	-19.240
	-58.086
	-32.353
	-40.998
	-40.324 
	-32.863 
	-26.208 
	-20.087 
	-14.303 

	 Otros Gastos y Productos
	-2.949
	877 
	65
	-5.964
	-2.350 
	-2.423 
	-2.496 
	-2.571 
	-2.648 

	 Utilidad(Perdida) Ant. de Imp
	-22.189
	-57.209
	-32.288
	-46.963
	-42.675 
	-35.286 
	-28.704 
	-22.659 
	-16.951 

	Utilidad(Perdida) Desp.de Imp
	-22.237
	-57.256
	-32.298
	-46.970
	-42.703 
	-35.314 
	-28.733 
	-22.687 
	-16.980 

	UTILIDAD (PERDIDA) NETA
	-22.237
	-57.256
	-32.298
	-46.970
	-42.703 
	-35.314 
	-28.733 
	-22.687 
	-16.980 


Tabla N°34: Estado de resultado Con proyecto.
A continuación mostraremos Balance con Proyecto, incluyendo ingresos y costos y depreciación de las nuevas antenas 3G a instalar. En el balance se agrega el valor de instalación de antenas por año, y también los costos de instalación en detalle de cada uno de ellos. 
	Balance MM$
	2006
	2007
	2008
	2009
	2010
	2011
	2012
	2013
	2014

	Caja y Valores Negociables
	$ 340.402
	$ 417.728
	$ 477.367
	$278.184
	$ 343.274
	$ 440.381
	$ 554.373
	$ 689.081
	$ 842.353

	Activos Circulantes
	$ 156.296
	$ 136.783
	$ 136.305
	$152.905
	$ 152.371
	$ 151.838
	$ 151.308
	$ 150.780
	$ 150.253

	Activos Fijos
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	al Costo
	$ 269.220
	$ 279.989
	$ 291.188
	$302.836
	$ 314.949
	$ 327.547
	$ 340.649
	$ 354.275
	$ 368.446

	al Costo Proyecto
	
	
	
	
	 $13.702
	$13.702
	$ 13.702
	$ 13.702
	$ 13.702

	Depreciación
	-$ 125.864
	-$ 150.694
	-$ 184.230
	-$223.689
	-$232.636
	-$41.942
	-$251.620
	-$261.684
	-$ 272.152

	Depreciación Proyecto
	
	
	
	
	-$3.425
	-$ 6.851
	-$ 10.276
	-$13.702
	-$ 10.276

	Activos Fijos Netos
	$ 143.356
	$ 129.295
	$ 106.958
	$ 79.147
	$ 92.589
	$ 92.456
	$ 92.455
	$ 92.590
	$ 99.719

	Total Activos
	$ 640.055
	$ 683.807
	$ 720.632
	$510.236
	$ 588.235
	$ 684.676
	$ 798.137
	$ 932.452
	$ 1.092.326

	Pasivos Circulantes
	$ 208.212
	$ 165.873
	$ 162.327
	$178.804
	$ 185.967
	$ 193.418
	$ 201.167
	$ 209.226
	$ 217.608

	Deuda
	$ 210.000
	$ 210.000
	$ 210.000
	$210.000
	$ 210.000
	$ 257.703
	$ 316.243
	$ 388.081
	$ 476.238

	Acciones
	$ 221.843
	$ 307.933
	$ 348.305
	$121.432
	$ 116.081
	$ 142.451
	$ 174.810
	$ 214.520
	$ 263.250

	Acumuladas Utilidades Retenidas
	0
	0
	0
	0
	$ 76.185
	$ 91.103
	$ 105.916
	$ 120.624
	$ 135.228

	Total Pasivo y Patrimonio
	$ 640.055
	$ 683.807
	$720.632
	$510.236
	$ 588.235
	$ 684.676
	$ 798.137
	$ 932.452
	$ 1.092.326


Tabla N°35: Balance Con proyecto.
Ahora veremos el valor de la firma y su diferencia con el valor de la firma sin proyecto.

	Flujo de Caja MM$
	2010
	2011
	2012
	2013
	2014

	Utilidades después de Impuesto
	-42.703
	-35.314
	-28.733
	-22.687
	-16.980 

	Depreciación
	-42.304
	-42.731
	-43.146
	-43.552
	-43.953

	Pago de intereses después de impuesto
	0 
	0 
	0 
	0 
	0 

	Aumento de activos circulantes
	- 534
	-532
	- 530
	-528
	-526

	pasivo circulante
	$ 7.163
	7.450
	7.748
	8.059
	8.382

	Aumento Activo fijo al costo
	$ 25.815
	12.597
	 13.101
	 13.625
	14.171

	FLUJO
	-$ 103.126
	- 82.661
	-76.701
	-71.278
	-66.195

	Valor Terminal
	 
	
	
	
	-4.677.808

	Flujo con perpetuidad
	-$ 103.126
	-82.661
	-76.701
	-71.278
	-4.744.004

	Tasa Mercado
	6%

	Tasa WACC
	7,5%

	Tabla N°36: Flujo de Caja y WACC Con proyecto.
	

	VAN  con perpetuidad WACC   7.5%
	-$ 3.856.082

	Activos circulantes periodo 0 (caja y valores negociables)
	$ 343.274

	Deuda largo plazo periodo 0
	$ 210.000

	Tabla N°37: VAN con proyecto.
Todos los valores son miles de millones de pesos chilenos.

	

	Valor de la firma
	-$ 3.722.807


Tabla N°38: Valor de la Firma Con proyecto.
Vemos una gran diferencia entre el valor de la firma sin proyecto -$ 4.972.741 Millones y el valor de la firma con proyecto -$ 3.722.807 Miles de Millones, no da una diferencia de $ 1.249.934 Miles de Millones de pesos chilenos a favor para la compañía, es decir se aumento en un 25,1% el valor de la firma.
7 Resultados de la Evaluación del Proyecto 

7.1 Modelo Simulación Financiero

El modelo de simulación, parte con la variabilidad de la cantidad de clientes ganados mes a mes, tomando como referencia la tabla N°39 de clientes ganados con proyecto. Para calcular la cantidad de clientes ganados se tomaron los datos de clientes proyectados sin proyecto y clientes con proyecto de la tabla Nº12, la diferencia de ello se visualiza con datos de la tabla Nº39. Por segmento, se mostrara más en detalle (Por Mes) en anexo Nº6.

	Clientes Ganados

	Fecha
	Empresa
	Ejecutivo
	Joven
	Total

	2010
	      1.722 
	      8.611 
	    24.109 
	    34.442 

	2011
	      3.432 
	    17.161 
	    48.051 
	    68.645 

	2012
	      5.153 
	    25.766 
	    72.144 
	   103.063 

	2013
	      6.897 
	    34.483 
	    96.551 
	   137.931 

	2014
	      8.675 
	    43.373 
	   121.444 
	   173.492 


Tabla N°39: Clientes ganados con proyecto.
Con la cantidad de clientes ganados tomamos el ARPU de cada segmento y extraen los ingresos por segmento, para luego obtener el total por año de ingresos adquiridos Con Proyecto. Tal como muestra la tabla Nº40.
	Ingresos Acumulados Ganados M$

	Fecha
	Total

	2010
	$1.151.009

	2011
	$3.207.657

	2012
	$5.266.474

	2013
	$7.346.492

	2014
	$9.458.999


Tabla N°40: Ingresos Acumulados ganados con proyecto.
Ahora ocuparemos la Distribución de Poisson, es la siguiente:

[image: image20]
Para x=0,1, 2,…,n

Donde      es el número promedio de clientes ganados mes a mes por cada segmento y e = 2.71828…
7.2 Resultados distribuciones del Valor de la firma con proyecto

Se genero función de simulación para generar 1.000 registros de muestra con valor de la firma la cual nos entrega la figura N°16, con la distribución de poisson de clientes ganados por mes y por segmento con proyecto.
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Figura N°16: Histograma de Distribución de Poisson del valor de la Firma con Proyecto.

A continuación vemos en la figura Nº17 el histograma del valor de la firma sin proyecto.
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Figura N°17: Histograma de Distribución de Poisson del valor de la Firma Sin Proyecto.
El objetivo principal de este capítulo es definir la mejor distribución para la instalación de las antenas 3G, y con ellos frenar a los clientes que se van y aumentar la cantidad de clientes captados mes a mes hasta el año 2014.
Tal como se definió en la tabla Nº 18 y Nº20 donde se muestra la distribución de instalación de las antenas 3G en la región metropolitana y por Zona (Norte, Sur y centro), dando un 95% a la región metropolitana y un 5% a las distintas zonas (Norte, Sur y Centro), y como resultado a esta instalación tenemos los clientes ganados y por segmento, los cuales están en la tabla Nº39.
En anexo Nº7 y Nº8 se muestra la distribución de instalación de antenas 3G por año y por mes, la cual tiene una distribución uniforme de 1.054 antenas 3G instaladas por año, y que corresponde 1.001 antenas 3G para la región metropolitana y 53 antenas 3G para las distintas zonas del país( Norte, Sur y Centro).
A continuación veremos la proyección de conexiones simultáneas con proyecto.  Es importante de considerar porque claramente con el aumento de clientes se ve afectado directamente el servicio para los clientes en el sector, es especial, en los con criticidad alta. 

En la tabla Nº41 se muestra la proyección de conexiones simultaneas luego de la implementación de las antenas 3G en la región metropolitana, y vemos que el valor mínimo es +3 en el año 2014, lo cual refleja una mejora notoria en la conexión de clientes a Internet, y no tendría problemas de cobertura desde cualquier lugar. 

	Conexiones Simultaneas / con Proyecto / RM / 3G

	Fecha
	Alto
	M. Alto
	M. Bajo
	Bajo

	Dic-08
	8 
	32 
	31
	30

	Dic-09
	-19
	19
	17
	15

	Dic-10
	-4
	13 
	12 
	10 

	Dic-11
	0 
	9 
	8 
	7 

	Dic-12
	2 
	6 
	6 
	5 

	Dic-13
	3 
	4 
	5 
	4 

	Dic-14
	4 
	3 
	3 
	3 


Tabla Nº 41: Proyección conexiones simultaneas con proyecto para la RM.

En la tabla Nº42, se muestra la proyección de conexiones simultaneas luego de la implementación de las antenas 3G en las distintas zonas (Norte, Sur y Centro) del país, y vemos que el valor mínimo es +3, lo cual refleja una mejora notoria en la conexión de clientes a Internet, y no tendría problemas de conexión desde cualquier Zona o lugar. 

	Conexiones x Base Clientes / con Proyecto Zona 

	Fecha
	Norte
	Sur
	Centro

	Dic-08
	47 
	44 
	52 

	Dic-09
	43 
	38 
	50 

	Dic-10
	36 
	29 
	47 

	Dic-11
	28 
	21 
	45 

	Dic-12
	21 
	15 
	42 

	Dic-13
	14 
	9 
	39 

	Dic-14
	7 
	4 
	36 


Tabla Nº42: conexiones simultaneas con proyecto por Zona.

En resumen, luego de la implementación de las antenas 3G, el aumento de clientes de los distintos segmentos, tenemos que para el valor de la firma sin proyecto y con proyecto:

	
	Sin  Proyecto 
	Con Proyecto 

	WACC 
	7,50% 
	7,50% 

	CAPM 
	6,77% 
	6,77% 

	VAN Con Perpetuidad 
	-$ 5.040.107.502
	-$3.856.082.520

	Deuda Largo Plazo 2010 
	$210.000.000 
	$210.000.000 

	Disponibles y valores Periodo 2010 
	$277.365.610 
	$343.274.676

	Valor de la Firma 
	-$4.972.741.892 
	-$ 3.722.807.844

	% Aumento Firma 
	
	25,1% 


Tabla N°41: Resultado de valor de la firma con y sin proyecto.
8 Conclusión
El proyecto de instalación de antenas 3G entrega datos y conclusiones en el ámbito de obtener Clientes que se pueden retener y además aumentar el valor de la firma para la empresa, también una actualización importante en tecnología para los clientes.

En el ámbito Obtener Clientes se concluye:

· Al final del proyecto en el año 2014 tengo aproximadamente 500.000 clientes, es decir, casi se quintuplica la cantidad de clientes del 2009, con esta implementación también debería aumentar más los clientes a nivel de marketing del boca a boca del buen servicio de conexión de Internet en los segmentos de clases ejecutivos, y donde los clientes tienen  Alta Criticidad.

· Con la implementación de estas antenas también podríamos frenar la pérdida de clientes, teniendo en cuenta los dos nuevos operadores de telefonía móvil que llegan VTR y Nextel.
· Al aumentar la cantidad de antenas instaladas en todo el país, se propone mantener el +3 de clientes conectados por antena y esto deja una holgura necesaria para la no saturación de clientes con tráfico de datos (Internet) en las horas de peak.

Desde el punto financiero:

· El análisis financiero indica que el valor de la firma tiene una diferencia de $ 1.249.934 Miles de Millones con respecto a no hacer el proyecto. Es decir, se aumenta el valor de la firma en un 25%. Con esta diferencia del Valor de la firma muestra que la realización de este proyecto en este escenario es totalmente viable y rentable.

· El servicio de mantención, correctiva o preventiva, ya están incorporado dentro de los Estados de resultados y es un costo que no se agregaría a este estado financiero. 
· La implementación de la tecnología 4G sería una inversión marginal donde el único requisito básico es tener antenas 3G instaladas, ya que la instalación de la tecnología 4G es solamente a nivel de software, esta proyectado que a finales de próximo año se comience con esta nueva tecnología de señal móvil, el objetivo principal es dar mayor velocidad de voz y datos a los clientes.
· Como conclusión y recomendación general para los inversionistas, donde se planteo este escenario de evaluación, se recomienda realizar el proyecto. 

9 Anexos
9.1 Anexo 1

Banda Ancha Móvil
[image: image23.emf]Tipo Nombre Precio MB Adic. Techo Vel2 Precio MB Adic. Techo Vel2 Precio MB Adic. Techo Vel2

BAM Controlado 500 MB $15.900 $25 0.5 GB NA $9.990 Portal 0.5 GB NA

BAM Controlado 1GB $15.900 Portal 1GB NA $11.900 Portal 1GB NA

BAM Controlado 2GB $19.990 $11 2 GB NA $14.900 Portal 2 GB NA

BAM Controlado 3GB $19.900 Portal 3 GB NA

BAM Controlado 5GB $24.900 Portal 5 GB NA

BAM Controlado 7GB $29.900 Portal 7 GB NA

BAM Controlado 10GB $34.900 Portal 10 GB NA

Internet Ilimitado 1GB (700 Kbps) $19.900 1 GB 200 Kbps $19.900 - 1 GB 128 Kbps $14.900 1 GB 128 Kbps

Internet Ilimitado 2GB (700 Kbps) $19.900 2 GB 128 Kbps

Internet Ilimitado 3GB (1.4 Mbps) $25.900 3 GB 200 Kbps

Internet Ilimitado 3GB (700 kbps) - $24.900 - 3 GB 128 Kbps $24.900 3 GB 128 Kbps

Internet Ilimitado 5GB (2 Mbps) $30.900 5 GB 200 Kbps

Internet Iilimitado 10GB (3 Mbps) $35.900 10 GB 200 Kbps

Internet Ilimitado 10GB (700 kbps) $34.900 10 GB 128 Kbps

BAM Controlado 1GB XII Región $19.900 Portal 1 GB 128 Kbps

BAM Controlado 3GB XII Región $24.900 Portal 3 GB 128 Kbps

BAM Controlado 5GB XII Región $34.900 Portal 5 GB 128 Kbps

BAM Ilimitado 200 kbps XI XII  I. Pascua $29.900 - 3 GB

BAM Ilimitado 400 kbps XI XII  I. Pascua $49.900 - 3 GB

Entel PCS Movistar Claro

PLANES ESPECIALES

CONTROLADO


Banda Ancha Prepago

[image: image24.emf]Entel PCS Movistar Claro

Precio KIT $29.900 $29.900 $29.900

Carga Inicial 1 Mes+10.000 $10.000 2 horas x 30 dias

1 Hora $500

1 Día $1.990 $1.990 $1.490

2 días $2.490

7 Días $9.990 $9.990 $9.990

15 Días - - $18.990

30 días $34.990 $34.990

$290 x 1MB - - $290

1 GB - - $18.990

HUAWEI E176 HUAWEI E176 ZTE MF 626

ZTE MF 110

Equipos

BLOQUES DE COMPRA


BlackBerry

Planes Blackberry

[image: image25.emf]Planes BlackBerry Precio

 Minutos 

Libres 

 Minutos 

Claro 

 Min Adic.   SMS TD   Servicio BB  Precio Minutos  Min Adic.   SMS TD   Servicio BB 

BlackBerry Lite 200

17.900 $   

200 250 100 50 Lite

BB Libre 85

21.480 $    85 150 50 Profesional

BlackBerry Lite 330

21.900 $    330 450 95 50 Lite

BB Libre 100

23.480 $    100 120 50 Profesional

BlackBerry Profesional 200

23.900 $   

200 250 100 50 Profesional

BB Libre 120

24.980 $    120 115 50 Profesional

BB Libre 180

25.980 $    180 94 100 Profesional

BlackBerry Profesional 330

27.900 $    330 450 95 50 Profesional

BlackBerry Lite 530

29.900 $    530 550 90 50 Lite

BB Libre 280

30.980 $    280 79 100 Profesional

BlackBerry Profesional 530

34.900 $    530 550 90 50 Profesional

BB Libre 380

37.980 $    380 76 100 Profesional

BlackBerry Lite 800

42.900 $    800 800 85 50 Lite

BB Libre 500

45.780 $    500 74 100 Profesional

BlackBerry Profesional 800

48.990 $    800 800 85 50 Profesional

BB Libre 800

62.480 $    800 67 100 Profesional

BB Libre 1000

73.980 $    1000 65 100 Profesional

Claro Movistar


Servicios Blackberry

[image: image26.emf]Plan Precio

Tráfico Mail 

y Chat (MB)

Datos 

Adicionales 

(Kb)

Cuentas 

de Mail

Navegación 

otras 

APP(APN)

Precio

Tráfico Mail 

y Chat (MB)

Datos 

Adicionales 

(Kb)

Cuentas 

de Mail

Navegación 

otras 

APP(APN)

Precio

Tráfico 

Mail y Chat 

(MB)

Datos 

Adicionales 

(Kb)

Cuentas 

de Mail

Navegación 

otras 

APP(APN)

Mail

$2.990 Solo Mail BB $ 1,17 0 APN BAM

Social º

$3.990 Solo Chat $ 1,17 0 APN BAM

Lite

$4.990 1 MB 250 x 2MB 10 BlackBerry $4.990 ilimitado $ 1,17 10 BAM

Profesional

$9.990 ilimitado NA 10 NA $9.990 Ilimitado NA 10 NA $9.900 ilimitado NA 10 NA

Coorporativo

$18.990 Ilimitado NA 1 NA $14.900 Ilimitado NA 1 NA $16.900 Ilimitado NA 1 NA

Entel PCS Movistar Claro


9.2 Anexo 2

	Fecha
	Banda Ancha Móvil
	Banda Ancha Prepagada
	Blackberry
	Total Conexiones

	Oct-2008
	              8.628 
	                    6.552 
	              2.134 
	            17.314 

	Nov-2008
	              9.310 
	                    6.930 
	              2.254 
	            18.494 

	Dic-2008
	              9.725 
	                    7.767 
	              2.491 
	            19.983 

	Ene-2009
	            10.396 
	                    8.037 
	              2.650 
	            21.082 

	Feb-2009
	            11.221 
	                    8.829 
	              2.864 
	            22.914 

	Mar-2009
	            13.083 
	                    7.182 
	              3.181 
	            23.445 

	Abr-2009
	            13.688 
	                    8.533 
	              3.188 
	            25.410 

	May-2009
	            14.993 
	                    9.236 
	              3.341 
	            27.570 

	Jun-2009
	            15.596 
	                  10.152 
	              3.471 
	            29.219 

	Jul-2009
	            16.090 
	                  11.266 
	              3.601 
	            30.957 

	Ago-2009
	            16.716 
	                  12.448 
	              3.740 
	            32.904 

	Sep-2009
	            17.366 
	                  13.696 
	              3.882 
	            34.944 

	Oct-2009
	            18.045 
	                  15.128 
	              4.033 
	            37.206 

	Nov-2009
	            18.721 
	                  16.660 
	              4.185 
	            39.565 

	Dic-2009
	            19.449 
	                  21.164 
	              4.348 
	            44.961 


9.3 Anexo 3

	Comuna
	Nivel Criticidad

	Puente Alto
	Alto

	San Bernardo
	Alto

	Cerrillos
	Alto

	Cerro Navia
	Medio Alto

	Conchalí
	Medio Alto

	El Bosque
	Bajo

	Estación Central
	Alto

	Huechuraba
	Medio Alto

	Independencia
	Alto

	La Cisterna
	Alto

	La Granja
	Alto

	La Florida
	Medio Bajo

	La Pintana
	Alto

	La Reina
	Bajo

	Las Condes
	Bajo

	Lo Barnechea
	Bajo

	Lo Espejo
	Alto

	Lo Prado
	Alto

	Macul
	Medio Bajo

	Maipú
	Medio Bajo

	Ñuñoa
	Bajo

	Pedro Aguirre Cerda
	Alto

	Peñalolén
	Medio Bajo

	Providencia
	Bajo

	Pudahuel
	Alto

	Quilicura
	Medio Bajo

	Quinta Normal
	Medio Alto

	Recoleta
	Medio Alto

	Renca
	Medio Alto

	San Miguel
	Alto

	San Joaquín
	Alto

	San Ramón
	Medio Alto

	Santiago
	Medio Bajo

	Vitacura
	Bajo


9.4 Anexo 4
	Clientes Sin Proyecto

	Fecha
	Empresa
	Ejecutivo
	Joven
	Total

	Nov-2008
	       3.296 
	     16.482 
	    46.149 
	    65.927 

	Dic-2008
	       3.425 
	     17.125 
	    47.951 
	    68.501 

	Ene-2009
	       3.591 
	     17.957 
	    50.279 
	    71.827 

	Feb-2009
	       3.801 
	     19.004 
	    53.212 
	    76.017 

	Mar-2009
	       3.959 
	     19.793 
	    55.421 
	    79.173 

	Abr-2009
	       4.136 
	     20.679 
	    57.902 
	    82.717 

	May-2009
	       4.331 
	     21.656 
	    60.635 
	    86.622 

	Jun-2009
	       4.552 
	     22.761 
	    63.731 
	    91.044 

	Jul-2009
	       4.732 
	     23.660 
	    66.247 
	    94.639 

	Ago-2009
	       4.860 
	     24.299 
	    68.036 
	    97.194 

	Sep-2009
	       4.984 
	     24.918 
	    69.770 
	    99.672 

	Oct-2009
	       5.173 
	     25.864 
	    72.420 
	   103.457 

	Nov-2009
	       5.369 
	     26.843 
	    75.160 
	   107.372 

	Dic-2009
	       5.529 
	     27.643 
	    77.401 
	   110.573 

	Ene-2010
	       5.693 
	     28.465 
	    79.703 
	   113.861 

	Feb-2010
	       5.858 
	     29.291 
	    82.016 
	   117.165 

	Mar-2010
	       6.024 
	     30.121 
	    84.339 
	   120.485 

	Abr-2010
	       6.191 
	     30.955 
	    86.673 
	   123.819 

	May-2010
	       6.358 
	     31.792 
	    89.016 
	   127.166 

	Jun-2010
	       6.526 
	     32.632 
	    91.369 
	   130.526 

	Jul-2010
	       6.695 
	     33.475 
	    93.729 
	   133.899 

	Ago-2010
	       6.864 
	     34.321 
	    96.099 
	   137.284 

	Sep-2010
	       7.034 
	     35.170 
	    98.476 
	   140.680 

	Oct-2010
	       7.204 
	     36.022 
	   100.861 
	   144.087 

	Nov-2010
	       7.375 
	     36.876 
	   103.253 
	   147.504 

	Dic-2010
	       7.547 
	     37.733 
	   105.652 
	   150.931 

	Ene-2011
	       7.718 
	     38.592 
	   108.057 
	   154.368 

	Feb-2011
	       7.891 
	     39.453 
	   110.470 
	   157.814 

	Mar-2011
	       8.063 
	     40.317 
	   112.888 
	   161.269 

	Abr-2011
	       8.237 
	     41.183 
	   115.313 
	   164.733 

	May-2011
	       8.410 
	     42.051 
	   117.744 
	   168.206 

	Jun-2011
	       8.584 
	     42.922 
	   120.180 
	   171.686 

	Jul-2011
	       8.759 
	     43.794 
	   122.622 
	   175.175 

	Ago-2011
	       8.934 
	     44.668 
	   125.070 
	   178.671 

	Sep-2011
	       9.109 
	     45.544 
	   127.522 
	   182.174 

	Oct-2011
	       9.284 
	     46.421 
	   129.980 
	   185.685 

	Nov-2011
	       9.460 
	     47.301 
	   132.442 
	   189.203 

	Dic-2011
	       9.636 
	     48.182 
	   134.910 
	   192.728 

	Ene-2012
	       9.813 
	     49.065 
	   137.382 
	   196.260 

	Feb-2012
	       9.990 
	     49.950 
	   139.859 
	   199.798 

	Mar-2012
	     10.167 
	     50.836 
	   142.340 
	   203.343 

	Abr-2012
	     10.345 
	     51.723 
	   144.826 
	   206.894 

	May-2012
	     10.523 
	     52.613 
	   147.316 
	   210.451 

	Jun-2012
	     10.701 
	     53.503 
	   149.810 
	   214.014 

	Jul-2012
	     10.879 
	     54.396 
	   152.308 
	   217.583 

	Ago-2012
	     11.058 
	     55.289 
	   154.810 
	   221.157 

	Sep-2012
	     11.237 
	     56.184 
	   157.316 
	   224.738 

	Oct-2012
	     11.416 
	     57.081 
	   159.826 
	   228.323 

	Nov-2012
	     11.596 
	     57.979 
	   162.340 
	   231.914 

	Dic-2012
	     11.776 
	     58.878 
	   164.857 
	   235.510 

	Ene-2013
	     11.956 
	     59.778 
	   167.378 
	   239.112 

	Feb-2013
	     12.136 
	     60.680 
	   169.903 
	   242.718 

	Mar-2013
	     12.316 
	     61.582 
	   172.431 
	   246.330 

	Abr-2013
	     12.497 
	     62.487 
	   174.962 
	   249.946 

	May-2013
	     12.678 
	     63.392 
	   177.497 
	   253.567 

	Jun-2013
	     12.860 
	     64.298 
	   180.035 
	   257.193 

	Jul-2013
	     13.041 
	     65.206 
	   182.576 
	   260.824 

	Ago-2013
	     13.223 
	     66.115 
	   185.121 
	   264.459 

	Sep-2013
	     13.405 
	     67.025 
	   187.669 
	   268.098 

	Oct-2013
	     13.587 
	     67.935 
	   190.219 
	   271.742 

	Nov-2013
	     13.770 
	     68.848 
	   192.773 
	   275.390 

	Dic-2013
	     13.952 
	     69.761 
	   195.330 
	   279.042 

	Ene-2014
	     14.135 
	     70.675 
	   197.889 
	   282.699 

	Feb-2014
	     14.318 
	     71.590 
	   200.452 
	   286.360 

	Mar-2014
	     14.501 
	     72.506 
	   203.017 
	   290.025 

	Abr-2014
	     14.685 
	     73.423 
	   205.585 
	   293.693 

	May-2014
	     14.868 
	     74.342 
	   208.156 
	   297.366 

	Jun-2014
	     15.052 
	     75.261 
	   210.730 
	   301.043 

	Jul-2014
	     15.236 
	     76.181 
	   213.306 
	   304.723 

	Ago-2014
	     15.420 
	     77.102 
	   215.885 
	   308.407 

	Sep-2014
	     15.605 
	     78.024 
	   218.467 
	   312.095 

	Oct-2014
	     15.789 
	     78.947 
	   221.051 
	   315.787 

	Nov-2014
	     15.974 
	     79.871 
	   223.638 
	   319.482 

	Dic-2014
	     16.159 
	     80.795 
	   226.227 
	   323.181 


9.5 Anexo 5
	Mes
	Clientes Con Proyecto
	Captación
	Churn

	Oct-2008
	                63.939 
	       4.891 
	  1.792 

	Nov-2008
	                65.927 
	       3.580 
	  1.592 

	Dic-2008
	                68.501 
	       5.524 
	  2.950 

	Ene-2009
	                71.827 
	       5.211 
	  1.885 

	Feb-2009
	                76.017 
	       5.455 
	  1.265 

	Mar-2009
	                79.173 
	       5.825 
	  2.669 

	Abr-2009
	                82.717 
	       6.230 
	  2.686 

	May-2009
	                86.622 
	       6.354 
	  2.449 

	Jun-2009
	                91.044 
	       6.980 
	  2.558 

	Jul-2009
	                94.639 
	       6.530 
	  2.935 

	Ago-2009
	                97.194 
	       6.425 
	  3.870 

	Sep-2009
	                99.672 
	       5.320 
	  2.842 

	Oct-2009
	              103.457 
	       5.829 
	  2.044 

	Nov-2009
	              107.372 
	       6.127 
	  2.212 

	Dic-2009
	              110.573 
	       6.451 
	  3.250 

	Ene-2010
	              116.873 
	       8.300 
	  2.000 

	Feb-2010
	              123.173 
	       8.300 
	  2.000 

	Mar-2010
	              129.473 
	       8.300 
	  2.000 

	Abr-2010
	              135.773 
	       8.300 
	  2.000 

	May-2010
	              142.073 
	       8.300 
	  2.000 

	Jun-2010
	              148.373 
	       8.300 
	  2.000 

	Jul-2010
	              154.673 
	       8.300 
	  2.000 

	Ago-2010
	              160.973 
	       8.300 
	  2.000 

	Sep-2010
	              167.273 
	       8.300 
	  2.000 

	Oct-2010
	              173.573 
	       8.300 
	  2.000 

	Nov-2010
	              179.873 
	       8.300 
	  2.000 

	Dic-2010
	              185.373 
	       8.500 
	  3.000 

	Ene-2011
	              191.773 
	       8.400 
	  2.000 

	Feb-2011
	              198.173 
	       8.400 
	  2.000 

	Mar-2011
	              204.573 
	       8.400 
	  2.000 

	Abr-2011
	              210.973 
	       8.400 
	  2.000 

	May-2011
	              217.373 
	       8.400 
	  2.000 

	Jun-2011
	              223.773 
	       8.400 
	  2.000 

	Jul-2011
	              230.173 
	       8.400 
	  2.000 

	Ago-2011
	              236.573 
	       8.400 
	  2.000 

	Sep-2011
	              242.973 
	       8.400 
	  2.000 

	Oct-2011
	              249.373 
	       8.400 
	  2.000 

	Nov-2011
	              255.773 
	       8.400 
	  2.000 

	Dic-2011
	              261.373 
	       8.600 
	  3.000 

	Ene-2012
	              267.873 
	       8.500 
	  2.000 

	Feb-2012
	              274.373 
	       8.500 
	  2.000 

	Mar-2012
	              280.873 
	       8.500 
	  2.000 

	Abr-2012
	              287.373 
	       8.500 
	  2.000 

	May-2012
	              293.873 
	       8.500 
	  2.000 

	Jun-2012
	              300.373 
	       8.500 
	  2.000 

	Jul-2012
	              306.873 
	       8.500 
	  2.000 

	Ago-2012
	              313.373 
	       8.500 
	  2.000 

	Sep-2012
	              319.873 
	       8.500 
	  2.000 

	Oct-2012
	              326.373 
	       8.500 
	  2.000 

	Nov-2012
	              332.873 
	       8.500 
	  2.000 

	Dic-2012
	              338.573 
	       8.700 
	  3.000 

	Ene-2013
	              345.173 
	       8.600 
	  2.000 

	Feb-2013
	              351.773 
	       8.600 
	  2.000 

	Mar-2013
	              358.373 
	       8.600 
	  2.000 

	Abr-2013
	              364.973 
	       8.600 
	  2.000 

	May-2013
	              371.573 
	       8.600 
	  2.000 

	Jun-2013
	              378.173 
	       8.600 
	  2.000 

	Jul-2013
	              384.773 
	       8.600 
	  2.000 

	Ago-2013
	              391.373 
	       8.600 
	  2.000 

	Sep-2013
	              397.973 
	       8.600 
	  2.000 

	Oct-2013
	              404.573 
	       8.600 
	  2.000 

	Nov-2013
	              411.173 
	       8.600 
	  2.000 

	Dic-2013
	              416.973 
	       8.800 
	  3.000 

	Ene-2014
	              423.673 
	       8.700 
	  2.000 

	Feb-2014
	              430.373 
	       8.700 
	  2.000 

	Mar-2014
	              437.073 
	       8.700 
	  2.000 

	Abr-2014
	              443.773 
	       8.700 
	  2.000 

	May-2014
	              450.473 
	       8.700 
	  2.000 

	Jun-2014
	              457.173 
	       8.700 
	  2.000 

	Jul-2014
	              463.873 
	       8.700 
	  2.000 

	Ago-2014
	              470.573 
	       8.700 
	  2.000 

	Sep-2014
	              477.273 
	       8.700 
	  2.000 

	Oct-2014
	              483.973 
	       8.700 
	  2.000 

	Nov-2014
	              490.673 
	       8.700 
	  2.000 

	Dic-2014
	              496.673 
	       9.000 
	  3.000 


9.6 Anexo 6
	Clientes Ganados

	Fecha
	Empresa
	Ejecutivo
	Joven
	Total

	Ene-2010
	         151 
	         753 
	      2.108 
	      3.012 

	Feb-2010
	         300 
	      1.502 
	      4.205 
	      6.008 

	Mar-2010
	         449 
	      2.247 
	      6.292 
	      8.988 

	Abr-2010
	         598 
	      2.989 
	      8.368 
	    11.954 

	May-2010
	         745 
	      3.727 
	    10.435 
	    14.907 

	Jun-2010
	         892 
	      4.462 
	    12.493 
	    17.847 

	Jul-2010
	      1.039 
	      5.193 
	    14.542 
	    20.774 

	Ago-2010
	      1.184 
	      5.922 
	    16.582 
	    23.689 

	Sep-2010
	      1.330 
	      6.648 
	    18.615 
	    26.593 

	Oct-2010
	      1.474 
	      7.372 
	    20.641 
	    29.486 

	Nov-2010
	      1.618 
	      8.092 
	    22.659 
	    32.369 

	Dic-2010
	      1.722 
	      8.611 
	    24.109 
	    34.442 

	Ene-2011
	      1.870 
	      9.351 
	    26.184 
	    37.405 

	Feb-2011
	      2.018 
	    10.090 
	    28.251 
	    40.359 

	Mar-2011
	      2.165 
	    10.826 
	    30.313 
	    43.304 

	Abr-2011
	      2.312 
	    11.560 
	    32.368 
	    46.240 

	May-2011
	      2.458 
	    12.292 
	    34.417 
	    49.167 

	Jun-2011
	      2.604 
	    13.022 
	    36.461 
	    52.087 

	Jul-2011
	      2.750 
	    13.750 
	    38.499 
	    54.998 

	Ago-2011
	      2.895 
	    14.476 
	    40.532 
	    57.902 

	Sep-2011
	      3.040 
	    15.200 
	    42.559 
	    60.799 

	Oct-2011
	      3.184 
	    15.922 
	    44.581 
	    63.688 

	Nov-2011
	      3.328 
	    16.642 
	    46.599 
	    66.570 

	Dic-2011
	      3.432 
	    17.161 
	    48.051 
	    68.645 

	Ene-2012
	      3.581 
	    17.903 
	    50.129 
	    71.613 

	Feb-2012
	      3.729 
	    18.644 
	    52.202 
	    74.575 

	Mar-2012
	      3.876 
	    19.382 
	    54.271 
	    77.530 

	Abr-2012
	      4.024 
	    20.120 
	    56.335 
	    80.479 

	May-2012
	      4.171 
	    20.856 
	    58.395 
	    83.422 

	Jun-2012
	      4.318 
	    21.590 
	    60.451 
	    86.359 

	Jul-2012
	      4.465 
	    22.323 
	    62.503 
	    89.290 

	Ago-2012
	      4.611 
	    23.054 
	    64.551 
	    92.216 

	Sep-2012
	      4.757 
	    23.784 
	    66.595 
	    95.135 

	Oct-2012
	      4.902 
	    24.512 
	    68.635 
	    98.050 

	Nov-2012
	      5.048 
	    25.240 
	    70.671 
	   100.959 

	Dic-2012
	      5.153 
	    25.766 
	    72.144 
	   103.063 

	Ene-2013
	      5.303 
	    26.515 
	    74.243 
	   106.061 

	Feb-2013
	      5.453 
	    27.264 
	    76.338 
	   109.055 

	Mar-2013
	      5.602 
	    28.011 
	    78.430 
	   112.043 

	Abr-2013
	      5.751 
	    28.757 
	    80.519 
	   115.027 

	May-2013
	      5.900 
	    29.501 
	    82.604 
	   118.006 

	Jun-2013
	      6.049 
	    30.245 
	    84.686 
	   120.980 

	Jul-2013
	      6.197 
	    30.987 
	    86.765 
	   123.949 

	Ago-2013
	      6.346 
	    31.729 
	    88.840 
	   126.914 

	Sep-2013
	      6.494 
	    32.469 
	    90.912 
	   129.875 

	Oct-2013
	      6.642 
	    33.208 
	    92.982 
	   132.831 

	Nov-2013
	      6.789 
	    33.946 
	    95.048 
	   135.783 

	Dic-2013
	      6.897 
	    34.483 
	    96.551 
	   137.931 

	Ene-2014
	      7.049 
	    35.243 
	    98.682 
	   140.974 

	Feb-2014
	      7.201 
	    36.003 
	   100.809 
	   144.013 

	Mar-2014
	      7.352 
	    36.762 
	   102.934 
	   147.048 

	Abr-2014
	      7.504 
	    37.520 
	   105.056 
	   150.080 

	May-2014
	      7.655 
	    38.277 
	   107.175 
	   153.107 

	Jun-2014
	      7.807 
	    39.033 
	   109.291 
	   156.130 

	Jul-2014
	      7.957 
	    39.787 
	   111.405 
	   159.150 

	Ago-2014
	      8.108 
	    40.541 
	   113.516 
	   162.166 

	Sep-2014
	      8.259 
	    41.294 
	   115.624 
	   165.178 

	Oct-2014
	      8.409 
	    42.047 
	   117.730 
	   168.186 

	Nov-2014
	      8.560 
	    42.798 
	   119.834 
	   171.191 

	Dic-2014
	      8.675 
	    43.373 
	   121.444 
	   173.492 


9.7 Anexo 7

	 Año 1
	Criticidad  Alto
	Criticidad media Alta
	Criticidad media Baja
	Criticidad Baja

	 Promedio 
	                  38 
	            14 
	            15 
	            16 

	Enero
	                 447 
	          423 
	          425 
	          425 

	Febrero
	                 485 
	          437 
	          440 
	          442 

	Marzo
	                 523 
	          451 
	          455 
	          458 

	Abril
	                 560 
	          465 
	          471 
	          474 

	Mayo
	                 598 
	          479 
	          486 
	          490 

	Junio
	                 636 
	          494 
	          501 
	          507 

	Julio
	                 674 
	          508 
	          517 
	          523 

	Agosto
	                 711 
	          522 
	          532 
	          539 

	Septiembre
	                 749 
	          536 
	          548 
	          555 

	Octubre
	                 787 
	          550 
	          563 
	          572 

	Noviembre
	                 825 
	          564 
	          578 
	          588 

	Diciembre
	                 863 
	          578 
	          594 
	          604 


	 Año 2
	Criticidad  Alto
	Criticidad media Alta
	Criticidad media Baja
	Criticidad Baja

	Promedio 
	            38 
	               14 
	                15 
	                16 

	Enero
	          900 
	              592 
	              609 
	              621 

	Febrero
	          938 
	              606 
	              624 
	              637 

	Marzo
	          976 
	              620 
	              640 
	              653 

	Abril
	        1.014 
	              634 
	              655 
	              669 

	Mayo
	        1.052 
	              648 
	              671 
	              686 

	Junio
	        1.089 
	              662 
	              686 
	              702 

	Julio
	        1.127 
	              676 
	              701 
	              718 

	Agosto
	        1.165 
	              690 
	              717 
	              734 

	Septiembre
	        1.203 
	              704 
	              732 
	              751 

	Octubre
	        1.240 
	              718 
	              747 
	              767 

	Noviembre
	        1.278 
	              733 
	              763 
	              783 

	Diciembre
	        1.316 
	              747 
	              778 
	              799 


	 Año 3
	Criticidad  Alto
	Criticidad media Alta
	Criticidad media Baja
	Criticidad Baja

	 Promedio 
	            38 
	            14 
	            15 
	                    16 

	Enero
	        1.354 
	          761 
	          794 
	                  816 

	Febrero
	        1.392 
	          775 
	          809 
	                  832 

	Marzo
	        1.429 
	          789 
	          824 
	                  848 

	Abril
	        1.467 
	          803 
	          840 
	                  864 

	Mayo
	        1.505 
	          817 
	          855 
	                  881 

	Junio
	        1.543 
	          831 
	          871 
	                  897 

	Julio
	        1.580 
	          845 
	          886 
	                  913 

	Agosto
	        1.618 
	          859 
	          901 
	                  929 

	Septiembre
	        1.656 
	          873 
	          917 
	                  946 

	Octubre
	        1.694 
	          887 
	          932 
	                  962 

	Noviembre
	        1.732 
	          901 
	          947 
	                  978 

	Diciembre
	        1.769 
	          915 
	          963 
	                  994 


	 Año 4
	Criticidad  Alto
	Criticidad media Alta
	Criticidad media Baja
	Criticidad Baja

	 Promedio 
	            38 
	                 14 
	            15 
	            16 

	Enero
	        1.807 
	               929 
	          978 
	        1.011 

	Febrero
	        1.845 
	               943 
	          994 
	        1.027 

	Marzo
	        1.883 
	               957 
	        1.009 
	        1.043 

	Abril
	        1.921 
	               972 
	        1.024 
	        1.059 

	Mayo
	        1.958 
	               986 
	        1.040 
	        1.076 

	Junio
	        1.996 
	             1.000 
	        1.055 
	        1.092 

	Julio
	        2.034 
	             1.014 
	        1.070 
	        1.108 

	Agosto
	        2.072 
	             1.028 
	        1.086 
	        1.124 

	Septiembre
	        2.109 
	             1.042 
	        1.101 
	        1.141 

	Octubre
	        2.147 
	             1.056 
	        1.117 
	        1.157 

	Noviembre
	        2.185 
	             1.070 
	        1.132 
	        1.173 

	Diciembre
	        2.223 
	             1.084 
	        1.147 
	        1.189 


	 Año 5
	Criticidad  Alto
	Criticidad media Alta
	Criticidad media Baja
	Criticidad Baja

	 Promedio 
	            38 
	            14 
	                           15 
	            16 

	Enero
	        2.261 
	        1.098 
	                       1.163 
	        1.206 

	Febrero
	        2.298 
	        1.112 
	                       1.178 
	        1.222 

	Marzo
	        2.336 
	        1.126 
	                       1.193 
	        1.238 

	Abril
	        2.374 
	        1.140 
	                       1.209 
	        1.254 

	Mayo
	        2.412 
	        1.154 
	                       1.224 
	        1.271 

	Junio
	        2.449 
	        1.168 
	                       1.240 
	        1.287 

	Julio
	        2.487 
	        1.182 
	                       1.255 
	        1.303 

	Agosto
	        2.525 
	        1.196 
	                       1.270 
	        1.319 

	Septiembre
	        2.563 
	        1.211 
	                       1.286 
	        1.336 

	Octubre
	        2.601 
	        1.225 
	                       1.301 
	        1.352 

	Noviembre
	        2.638 
	        1.239 
	                       1.316 
	        1.368 

	Diciembre
	        2.676 
	        1.253 
	                       1.332 
	        1.385 


9.8 Anexo 8

	 Año 1
	Norte
	Sur
	Centro

	 Promedio 
	           0,4 
	              4 
	             -   

	Enero
	          382 
	          522 
	           191 

	Febrero
	          383 
	          526 
	           191 

	Marzo
	          383 
	          530 
	           191 

	Abril
	          384 
	          534 
	           191 

	Mayo
	          384 
	          538 
	           191 

	Junio
	          385 
	          542 
	           191 

	Julio
	          385 
	          546 
	           191 

	Agosto
	          385 
	          550 
	           191 

	Septiembre
	          386 
	          554 
	           191 

	Octubre
	          386 
	          558 
	           191 

	Noviembre
	          387 
	          562 
	           191 

	Diciembre
	          387 
	          566 
	           191 


	 Año 2
	Norte
	Sur
	Centro

	 Promedio 
	            0,4
	              4 
	             -   

	Enero
	          388 
	          570 
	          191 

	Febrero
	          388 
	          574 
	          191 

	Marzo
	          389 
	          578 
	          191 

	Abril
	          389 
	          582 
	          191 

	Mayo
	          389 
	          586 
	          191 

	Junio
	          390 
	          589 
	          191 

	Julio
	          390 
	          593 
	          191 

	Agosto
	          391 
	          597 
	          191 

	Septiembre
	          391 
	          601 
	          191 

	Octubre
	          392 
	          605 
	          191 

	Noviembre
	          392 
	          609 
	          191 

	Diciembre
	          392 
	          613 
	          191 


	 Año 3
	Norte
	Sur
	Centro

	 Promedio 
	             0,4
	              4 
	             -   

	Enero
	          393 
	          617 
	          191 

	Febrero
	          393 
	          621 
	          191 

	Marzo
	          394 
	          625 
	          191 

	Abril
	          394 
	          629 
	          191 

	Mayo
	          395 
	          633 
	          191 

	Junio
	          395 
	          637 
	          191 

	Julio
	          396 
	          641 
	          191 

	Agosto
	          396 
	          645 
	          191 

	Septiembre
	          396 
	          649 
	          191 

	Octubre
	          397 
	          653 
	          191 

	Noviembre
	          397 
	          657 
	          191 

	Diciembre
	          398 
	          661 
	          191 


	 Año 4
	Norte
	Sur
	Centro

	 Promedio 
	              0,4 
	              4 
	            -   

	Enero
	          398 
	          665 
	          191 

	Febrero
	          399 
	          669 
	          191 

	Marzo
	          399 
	          673 
	          191 

	Abril
	          399 
	          676 
	          191 

	Mayo
	          400 
	          680 
	          191 

	Junio
	          400 
	          684 
	          191 

	Julio
	          401 
	          688 
	          191 

	Agosto
	          401 
	          692 
	          191 

	Septiembre
	          402 
	          696 
	          191 

	Octubre
	          402 
	          700 
	          191 

	Noviembre
	          403 
	          704 
	          191 

	Diciembre
	          403 
	          708 
	          191 


	 Año 5
	Norte
	Sur
	Centro

	 Promedio 
	              0,4 
	              4 
	             -   

	Enero
	          403 
	          712 
	          191 

	Febrero
	          404 
	          716 
	          191 

	Marzo
	          404 
	          720 
	          191 

	Abril
	          405 
	          724 
	          191 

	Mayo
	          405 
	          728 
	          191 

	Junio
	          406 
	          732 
	          191 

	Julio
	          406 
	          736 
	          191 

	Agosto
	          407 
	          740 
	          191 

	Septiembre
	          407 
	          744 
	          191 

	Octubre
	          407 
	          748 
	          191 

	Noviembre
	          408 
	          752 
	          191 

	Diciembre
	          408 
	          756 
	          191 


9.9 Anexo 9

	Conexiones
	Norte
	Sur
	Centro
	RM
	Total

	Oct-08
	1731
	3116
	866
	11600
	17314

	Nov-08
	1849
	3329
	925
	12391
	18494

	Dic-08
	1998
	3597
	999
	13389
	19983

	Ene-09
	2108
	3795
	1054
	14125
	21082

	Feb-09
	2291
	4125
	1146
	15353
	22914

	Mar-09
	2345
	4220
	1172
	15708
	23445

	Abr-09
	2541
	4574
	1270
	17024
	25410

	May-09
	2757
	4963
	1379
	18472
	27570

	Jun-09
	2922
	5259
	1461
	19577
	29219

	Jul-09
	3096
	5572
	1548
	20741
	30957

	Ago-09
	3290
	5923
	1645
	22045
	32904

	Sep-09
	3494
	6290
	1747
	23413
	34944

	Oct-09
	3721
	6697
	1860
	24928
	37206

	Nov-09
	3957
	7122
	1978
	26509
	39565

	Dic-09
	4496
	8093
	2248
	30124
	44961


9.10 Anexo 10

	Conexiones x Base Clientes / Sin Proyecto / RM 

	Fecha
	Alto
	M. Alto
	M. Bajo
	Bajo

	Nov-08
	10 
	33 
	32 
	31 

	Dic-08
	8 
	32 
	31 
	30 

	Ene-09
	6 
	31 
	30 
	29 

	Feb-09
	3 
	30 
	29 
	27 

	Mar-09
	1 
	29 
	28 
	26 

	Abr-09
	-1 
	28 
	27 
	25 

	May-09
	-4 
	27 
	25 
	24 

	Jun-09
	-7 
	25 
	24 
	22 

	Jul-09
	-9 
	24 
	23 
	21 

	Ago-09
	-11 
	23 
	22 
	20 

	Sep-09
	-12 
	23 
	21 
	19 

	Oct-09
	-15 
	21 
	20 
	18 

	Nov-09
	-17 
	20 
	18 
	17 

	Dic-09
	-19 
	19 
	17 
	15 

	Ene-10
	-24 
	17 
	15 
	13 

	Feb-10
	-28 
	15 
	13 
	11 

	Mar-10
	-32 
	13 
	11 
	9 

	Abr-10
	-36 
	11 
	9 
	7 

	May-10
	-40 
	9 
	7 
	4 

	Jun-10
	-45 
	7 
	5 
	2 

	Jul-10
	-49 
	5 
	3 
	0 

	Ago-10
	-53 
	3 
	0 
	-2 

	Sep-10
	-57 
	1 
	-2 
	-4 

	Oct-10
	-61 
	-1 
	-4 
	-7 

	Nov-10
	-66 
	-3 
	-6 
	-9 

	Dic-10
	-69 
	-5 
	-8 
	-11 

	Ene-11
	-73 
	-7 
	-10 
	-13 

	Feb-11
	-78 
	-9 
	-12 
	-15 

	Mar-11
	-82 
	-11 
	-14 
	-17 

	Abr-11
	-86 
	-13 
	-16 
	-20 

	May-11
	-90 
	-15 
	-18 
	-22 

	Jun-11
	-95 
	-17 
	-20 
	-24 

	Jul-11
	-99 
	-19 
	-22 
	-26 

	Ago-11
	-103 
	-21 
	-25 
	-29 

	Sep-11
	-108 
	-23 
	-27 
	-31 

	Oct-11
	-112 
	-25 
	-29 
	-33 

	Nov-11
	-116 
	-27 
	-31 
	-35 

	Dic-11
	-120 
	-29 
	-33 
	-37 

	Ene-12
	-124 
	-31 
	-35 
	-39 

	Feb-12
	-128 
	-33 
	-37 
	-42 

	Mar-12
	-133 
	-35 
	-39 
	-44 

	Abr-12
	-137 
	-37 
	-42 
	-46 

	May-12
	-141 
	-39 
	-44 
	-49 

	Jun-12
	-146 
	-41 
	-46 
	-51 

	Jul-12
	-150 
	-43 
	-48 
	-53 

	Ago-12
	-154 
	-45 
	-50 
	-55 

	Sep-12
	-159 
	-47 
	-52 
	-58 

	Oct-12
	-163 
	-49 
	-54 
	-60 

	Nov-12
	-167 
	-51 
	-57 
	-62 

	Dic-12
	-171 
	-53 
	-59 
	-64 

	Ene-13
	-175 
	-55 
	-61 
	-66 

	Feb-13
	-180 
	-57 
	-63 
	-69 

	Mar-13
	-184 
	-59 
	-65 
	-71 

	Abr-13
	-189 
	-61 
	-67 
	-73 

	May-13
	-193 
	-63 
	-69 
	-76 

	Jun-13
	-197 
	-65 
	-72 
	-78 

	Jul-13
	-202 
	-67 
	-74 
	-80 

	Ago-13
	-206 
	-70 
	-76 
	-83 

	Sep-13
	-211 
	-72 
	-78 
	-85 

	Oct-13
	-215 
	-74 
	-80 
	-87 

	Nov-13
	-219 
	-76 
	-83 
	-89 

	Dic-13
	-223 
	-78 
	-85 
	-92 

	Ene-14
	-228 
	-80 
	-87 
	-94 

	Feb-14
	-232 
	-82 
	-89 
	-96 

	Mar-14
	-237 
	-84 
	-91 
	-99 

	Abr-14
	-241 
	-86 
	-93 
	-101 

	May-14
	-245 
	-88 
	-96 
	-103 

	Jun-14
	-250 
	-90 
	-98 
	-106 

	Jul-14
	-254 
	-92 
	-100 
	-108 

	Ago-14
	-259 
	-95 
	-102 
	-110 

	Sep-14
	-263 
	-97 
	-105 
	-113 

	Oct-14
	-268 
	-99 
	-107 
	-115 

	Nov-14
	-272 
	-101 
	-109 
	-117 

	Dic-14
	-276 
	-103 
	-111 
	-119 


9.11   Anexo 11

	Conexiones x Base Clientes / Sin Proyecto Zona 

	Fecha
	Norte
	Sur
	Centro

	Nov-08
	47 
	44 
	52 

	Dic-08
	47 
	44 
	52 

	Ene-09
	47 
	43 
	51 

	Feb-09
	46 
	43 
	51 

	Mar-09
	46 
	42 
	51 

	Abr-09
	46 
	42 
	51 

	May-09
	45 
	41 
	51 

	Jun-09
	45 
	41 
	51 

	Jul-09
	44 
	40 
	51 

	Ago-09
	44 
	40 
	50 

	Sep-09
	44 
	39 
	50 

	Oct-09
	44 
	39 
	50 

	Nov-09
	43 
	38 
	50 

	Dic-09
	43 
	38 
	50 

	Ene-10
	42 
	37 
	50 

	Feb-10
	42 
	36 
	50 

	Mar-10
	41 
	35 
	49 

	Abr-10
	40 
	34 
	49 

	May-10
	40 
	33 
	49 

	Jun-10
	39 
	32 
	49 

	Jul-10
	38 
	31 
	48 

	Ago-10
	38 
	30 
	48 

	Sep-10
	37 
	29 
	48 

	Oct-10
	37 
	28 
	48 

	Nov-10
	36 
	27 
	48 

	Dic-10
	35 
	27 
	47 

	Ene-11
	35 
	26 
	47 

	Feb-11
	34 
	25 
	47 

	Mar-11
	33 
	24 
	47 

	Abr-11
	33 
	23 
	46 

	May-11
	32 
	22 
	46 

	Jun-11
	32 
	21 
	46 

	Jul-11
	31 
	20 
	46 

	Ago-11
	30 
	19 
	45 

	Sep-11
	30 
	18 
	45 

	Oct-11
	29 
	17 
	45 

	Nov-11
	28 
	16 
	45 

	Dic-11
	28 
	15 
	45 

	Ene-12
	27 
	14 
	44 

	Feb-12
	26 
	14 
	44 

	Mar-12
	26 
	13 
	44 

	Abr-12
	25 
	12 
	44 

	May-12
	24 
	11 
	43 

	Jun-12
	24 
	10 
	43 

	Jul-12
	23 
	9 
	43 

	Ago-12
	22 
	8 
	43 

	Sep-12
	22 
	7 
	42 

	Oct-12
	21 
	6 
	42 

	Nov-12
	21 
	5 
	42 

	Dic-12
	20 
	4 
	42 

	Ene-13
	19 
	3 
	42 

	Feb-13
	19 
	2 
	41 

	Mar-13
	18 
	1 
	41 

	Abr-13
	17 
	0 
	41 

	May-13
	17 
	-1 
	41 

	Jun-13
	16 
	-2 
	40 

	Jul-13
	15 
	-3 
	40 

	Ago-13
	15 
	-4 
	40 

	Sep-13
	14 
	-5 
	40 

	Oct-13
	13 
	-6 
	39 

	Nov-13
	13 
	-7 
	39 

	Dic-13
	12 
	-8 
	39 

	Ene-14
	11 
	-9 
	39 

	Feb-14
	11 
	-10 
	38 

	Mar-14
	10 
	-11 
	38 

	Abr-14
	9 
	-11 
	38 

	May-14
	9 
	-12 
	38 

	Jun-14
	8 
	-13 
	37 

	Jul-14
	7 
	-14 
	37 

	Ago-14
	7 
	-15 
	37 

	Sep-14
	6 
	-16 
	37 

	Oct-14
	5 
	-17 
	37 

	Nov-14
	5 
	-18 
	36 

	Dic-14
	4 
	-19 
	36 
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  Gerencia Corporativa: Sistemas administrativos de información, apoyo de la alta 


  Dirección al área de ingeniera y legales. Se posee conocimiento de la industria, proceso,


  Manejo. y que esta estrechamente ligado a sus proveedores de hardware y software 3G.























Proveedores de Equipos: la negociación de los productos de antenas, 


es a nivel internacional, por ende el costo de ellos es mucho menor.











Recursos Humanos: Programas de capacitación permanentes, principalmente a las áreas de ingeniería y técnica.





Marketing: Alto nivel en la calidad de la publicidad, promociones bastantes amplias, grandes facilidades de crédito a los compradores. 











Mínimo COSTO 











INGENIERIA�Rigurosa conformidad 


con la legalización de documentos y planos municipales.


Riguroso análisis de factibilidad técnica para la instalación de las antenas. 





LOGISTICA�Sistema de agendamiento de implementación de antenas a nivel regional.


Entrega rápida y oportuna del hardware y el software a implementar de las antenas.


Sistema de distribución JIT. 














OPERACIONES� Sistema para la mantención y control


 de cada una de las antenas 


 a nivel regional. 

















Gerencia Corporativa: Sistemas administrativos de información, 


apoyo de la alta Dirección al área de ingeniera y legales. Se posee 


conocimiento de la industria, proceso, Manejo. Está estrechamente 


ligado a sus proveedores de hardware y software 3G.











Proveedores de Equipos: la negociación de los productos de antenas,


es a nivel internacional, por ende el costo de ellos es mucho menor.





Recursos Humanos: Programas de capacitación permanentes, principalmente 


a las aéreas de ingeniería y técnica.

















Marketing: Alto nivel en la calidad de la publicidad, promociones vastantes amplias, grandes facilidades de crédito a los compradores. 











Mínimo


Costo











INGENIERIA�Rigurosa conformidad con la legalización de documentos y planos municipales.


Riguroso análisis de factibilidad técnica para la instalación de las antenas. 





LOGISTICA�Sistema de distribución de instalación de antenas 3G, por criticidad o saturación de conexiones a nivel Regional.


 








OPERACIONES�Sistema para la mantención 


y control de cada una de 


las antenas a 


nivel regional. 
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