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PRESENTACION

El presente trabajo de investigacion se enfoca en el levantamiento de un Plan
Estratégico de Marketing para la empresa Hightelecom Cia. Ltda., ubicada en las
calles Amazonas N36 — 12 y Japén Edificio Unicentro Amazonas Oficina No. 4, con
el fin de mejorar el posicionamiento actual de la empresa dentro del mercado

tecnoldgico ecuatoriano.

Las estrategias de marketing formuladas en este proyecto se las obtuvo de un
analisis interno y externo profundo dentro de la empresa para conocer la situacion
actual por la que la empresa se desenvuelve y proponer las respectivas alternativas
de mejoramiento para la empresa en cuanto a crecimiento empresarial, rentabilidad
de la empresa y supervivencia de la empresa dentro del mercado tecnoldgico

ecuatoriano.

La empresa es el instrumento universalmente empleado para producir y poner en
manos del publico la mayor parte de los bienes y servicios existentes en la
economia. Para tratar de alcanzar sus objetivos, la empresa obtiene del entorno los
factores que emplea en la produccion, tales como materias primas, maquinaria y
equipo, mano de obra, capital, etc... Dado un objetivo u objetivos prioritarios hay que
definir la forma de alcanzarlos y adecuar los medios disponibles al resultado
deseado.

Para alcanzar esos objetivos que la empresa se traza, el plan estratégico recoge las
decisiones estratégicas corporativas, que ha adoptado "hoy" la empresa respecto a

lo que hara en los tres préximos afnos.



RESUMEN

El trabajo trata sobre el disefio de un Plan Estratégico de Marketing para la empresa
Hightelecom Cia. Ltda., con el fin de mejorar la calidad de la venta, simplificar procesos
de venta, aumentar la cartera de clientes, ampliar el volumen de ventas e incorporar
nuevo personal de ventas mas especializado y a menor costo, Hightelecom Cia. Ltda., es
una compafia ecuatoriana fundada en Julio del 2001, con el objetivo de satisfacer las
necesidades de comunicaciones y telecomunicaciones de sus clientes, mediante la
integracion de sistemas y tecnologias de la informacion; la empresa tiene la posibilidad

de brindar sus servicios y soluciones a nivel nacional e internacional.

Este trabajo consta de cinco capitulos en los que en el primero es introductorio y hace
referencia al tema del proyecto, planteamiento del problema de la empresa, objetivos de

la investigacion, y la justificacion del proyecto.

El capitulo dos hace referencia al analisis tanto del microentorno ( competencia,
mercado, clientes, proveedores ) como del macroentorno ( entorno demografico,
econdmico, politico legal, tecnoldgico ) actual de la empresa en el mercado tecnolégico
ecuatoriano con el cual nos permite realizar una caracterizacion y comprension de la
empresa y su interrelacién con el medio y el entorno en el cual se desenvuelve, dentro
del capitulo dos se realiza también el andlisis interno de Hightelecom con el fin de
diagnosticar las fortalezas, debilidades, amenazas, y oportunidades de la empresa que

serviran para el disefio del plan estratégico de marketing de Hightelecom.

En el capitulo tres se realiza la investigacion de mercados Yya que constituye un

instrumento cientifico para sondear, mediante la recoleccion de datos, la realidad de un



fendbmeno que acontece en el mercado se lo realiza con el fin de obtener informacion
respecto a los gustos y preferencias de los clientes como también analizar de forma
directa e indirecta la decision de compra de los clientes, la investigacion de mercados nos
permite también analizar si el actual mercado tecnoldgico ecuatoriano se encuentra
saturado y de esta manera buscar nuevos nichos de mercado que permitan a la empresa

expandirse.

En el cuarto capitulo se disefia el Plan Estratégico de Marketing ideal para la empresa
con su respectivo diagnostico a traves del planteamiento de amenazas, oportunidades,
debilidades, y fortalezas de la empresa hacia el mercado tecnoldgico ecuatoriano. Ya que
con esta informacion se planteara las estrategias de marketing que permitiran a la
empresa mejorar el posicionamiento actual e incrementar el volumen de ventas de la
empresa; asi como también el de formular un presupuesto financiero destinado a
estrategias de marketing que permitan de mejor manera posicionar a la empresa dentro

del mercado.

En el capitulo cinco se presentan las respectivas conclusiones y recomendaciones en el
desarrollo de este trabajo que pretender contribuir a la ejecucion del Plan Estratégico de
Marketing de la empresa Hightelecom Cia. Ltda., que busca mejorar su posicionamiento

actual dentro del mercado tecnoldgico ecuatoriano.



CAPITULO 1
1. INTRODUCCION
1.1 TEMA DEL PROYECTO

“Disefio de un Plan Estratégico de Marketing para la empresa Hightelecom Cia.
Ltda.”

1.2 ANTECEDENTES

Las comunicaciones convergentes, es decir, las comunicaciones de voz, datos, video
utilizando una unica plataforma y el protocolo IP como base, se han convertido en el
nuevo paradigma tecnoldgico, porque se han reducido notablemente los costos de
operacién de las empresas portadoras y se ha democratizado el acceso a los nuevos
servicios. Ademas se ha incrementado de manera impresionante la productividad de
las empresas y de las personas, debido a que estan conectadas sin importar el lugar
en el que se encuentren, accediendo a las aplicaciones que requieren todo el tiempo,
al punto que la tecnologia impide que las empresas grandes se coman a las

pequeias, y empiece a ocurrir que las empresas agiles se comen a las lentas.

La definicion dada por la Union Internacional de Telecomunicaciones (ITU,
International Telecommunication Union) para telecomunicacién es toda emision,
transmision y recepcion de signos, sefiales, escritos e imagenes, sonidos e
informaciones de cualquier naturaleza, por hilo, radioelectricidad, medios Opticos u

otros sistemas electromagnéticos.

El desarrollo de la computacion y su integracion con las telecomunicaciones en la
telematica han propiciado el surgimiento de nuevas formas de comunicacion, que
son aceptadas cada vez por mas personas. El desarrollo de las redes informaticas
posibilitd su conexion mutua y, finalmente, la existencia de Internet, una red de redes
gracias a la cual una computadora puede intercambiar facilmente informacion con

otras situadas en regiones lejanas del planeta.

La informacion a la que se accede a través de Internet combina el texto con la

imagen y el sonido, es decir, se trata de una informacion multimedia, una forma de

4



comunicacion que esta conociendo un enorme desarrollo gracias a la generalizacion
de computadores personales dotadas del hardware y software necesarios. El Ultimo
desarrollo en nuevas formas de comunicacion es la realidad virtual, que permite al
usuario acceder a una simulacion de la realidad en tres dimensiones, en la cual es
posible realizar acciones y obtener inmediatamente una respuesta, 0 sea, interactuar

con ella.

El uso creciente de la tecnologia de la informacién en la actividad econdémica ha
dado lugar a un incremento sustancial en el nimero de puestos de trabajo
informatizados, con una relacion de terminales por empleado que aumenta

constantemente en todos los sectores industriales.

La movilidad lleva a unos porcentajes de cambio anual entre un 20 y un 50% del total
de puestos de trabajo. Los costos de traslado pueden ser notables (nuevo tendido
para equipos informéticos, teléfonos, etc.). Por tanto, se hace necesaria una
racionalizacion de los medios de acceso de estos equipos con el objeto de minimizar
dichos costos.

La implementacion de aplicaciones multimedia permite a las empresas de todas
dimensiones ofrecer a sus clientes servicios mas agiles y de mayor calidad, con lo
gue consiguen distinguirse de sus competidores. Precisamente la mejora en la
productividad y el ahorro de costos son los factores que habilitan el desarrollo de

empresas integradoras de sistemas de telecomunicaciones.

Que en definitiva se trata de un mercado tecnoldgico novedoso en nuestro medio
porque permite la atraccion de clientes potenciales que buscan soluciones de
telecomunicacion mediante integracion de sistemas y tecnologias de la informacion
en donde este mercado puede ser mejor aprovechado por Hightelecom Cia. Ltda., ya
que al ser atractivo resulta ser rentable permite la expansion del la empresa dentro
de la ciudad de Quito permitiendo un incremento de la rentabilidad, es por ello que en
el capitulo cuatro se levantara un Plan Estratégico de Marketing adecuado que

permita a Hightelecom posicionarse de mejor manera y pueda implantarlo facilmente.



1.3 PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

Hightelecom, es una sociedad de Telecomunicaciones, es una compafiia ecuatoriana
fundada en Julio del 2001, con el objetivo de satisfacer las necesidades de
comunicaciones y telecomunicaciones de sus clientes, mediante la integracion de
sistemas y tecnologias de la informacion; sus oficinas principales estan ubicadas en la
ciudad de Quito, capital del Ecuador; la empresa tiene la posibilidad de brindar sus

servicios y soluciones a nivel nacional e internacional.

En una entrevista personal realizada con el gerente de la empresa de Hightelecom,
manifestd que la empresa tiene la necesidad de elaborar un Plan Estratégico de
Marketing, con el fin de mejorar la calidad de la venta, simplificar procesos de venta,
aumentar la cartera de clientes, ampliar el volumen de ventas e incorporar nuevo
personal de ventas mas especializado y a menor costo, debido a que desde el
surgimiento de la empresa no se ha incursionado en el disefio de un Plan Estratégico
formal para la misma; Hightelecom dentro del periodo comprendido del 2007 al 2008
la empresa ha empezado a sentir un estancamiento de posicionamiento para la
empresa dentro del mercado tecnoldgico ecuatoriano y que para hacer frente a este
efecto la empresa ha tenido que conseguir crecimiento empresarial a base de la
fuerza de ventas que actualmente posee Hightelecom ocasionando otro tipo de
problemas esto es, un aumento en los costos de administracion y ventas de la
empresa como también tener que incurrir en mas erogaciones de efectivo en sueldos
y salarios de Hightelecom, ademas la empresa hasta el momento no dispone de un
grupo de profesionales administrativos, porque se han delegado los cargos
administrativos de la empresa a empleados de similar formacion profesional que la
gue tiene el gerente de la empresa de Hightelecom esto es Ingenieros en Electrénica
y Telecomunicaciones; y ademas las responsabilidades administrativas de la

empresa tales como Marketing, Recursos Humanos, Contabilidad, etc.

Estas responsabilidades de la empresa se las ha ido aprendiendo a base de la

experiencia, ocasionando que la empresa se administre de manera empirica, lo cual



ha incurrido a que la empresa no disponga casi nunca de un presupuesto fijo
financiero, para invertir en estrategias agresivas de marketing, impidiendo posicionar
de mejor manera a la empresa dentro del mercado tecnoldgico ecuatoriano,
Hightelecom al no disponer de un Plan Estratégico de Marketing se propone a la
empresa a que con este proyecto incurra en las siguientes alternativas para superar

la situacion actual de la empresa esto es:

* Que el cumplimiento de todos los objetivos estratégicos en el disefio de este
Plan Estratégico de Marketing para Hightelecom en cuanto a crecimiento
empresarial de la empresa, rentabilidad de la empresa y supervivencia de la
empresa dentro del mercado tecnoldgico ecuatoriano, Hightelecom lo haga

en los proximos tres afos.

» Convencer a la alta gerencia de Hightelecom a que formule un presupuesto
financiero destinado a invertirlo en estrategias agresivas de marketing para

la empresa.

« Disefiar una mejor cartera de productos de los que actualmente tiene

Hightelecom hacia el mercado tecnoldgico ecuatoriano.

» Capacitar de mejor manera a todos los empleados que conforman
Hightelecom en areas y temas especificos orientados a la

administraciéon de la empresa.

1.4 FORMULACON Y SISTEMATIZACION DEL PROBLEMA

La formulacién del problema parte de la siguiente pregunta:



¢De qué manera el disefio de un plan estratégico de marketing permitira alcanzar
una correcta organizacion, planificacion, y direccion a base de estrategias,

localizando los recursos ya existentes dentro de Hightelecom Cia. Ltda.?

Mientras que la sistematizacion del problema formula las siguientes subpreguntas:

¢,Como estimular el pensamiento sistémico de la gerencia de marketing dentro de
Hightelecom Cia. Ltda.?

¢De qué manera ayudar a una mejor coordinacion de todas las actividades de la

empresa?

¢,De qué manera orientar a la organizacion sobre los objetivos, politicas y estrategias

gue se deberan llevar a cabo?
¢,De qué manera se puede analizar la situacion actual de la empresa?

¢,Coémo contribuir a que haya mayor participacion de los ejecutivos, al interrelacionar
sus responsabilidades conforme cambien los proyectos de la empresa y el escenario

en que se desenvuelve?
1.5 OBJETIVOS DE LA INVESTIGACION
1.5.1 OBJETIVO GENERAL

Disefiar un plan estratégico de marketing, para la empresa Hightelecom Cia. Ltda.,
con el fin de conocer la situacion de la empresa, y analizar las estrategias de
marketing, para atraer nuevos clientes y aumentar el volumen de ventas de la

empresa, dentro del mercado tecnologico ecuatoriano.
1.5.2 OBJETIVO ESPECIFICO

i) Conocer la situacién actual de la empresa, su estructura organizacional, la



actividad comercial, los canales de distribucion, el posicionamiento, el mercado

objetivo y la competencia.

ii) Disefiar un mejor portafolio de productos y servicios que sea mas atractivo a los

clientes.

iii) Analizar nuevas estrategias de marketing para la empresa.

iv) Disefiar un plan estratégico de marketing, con un programa de accion y con un
presupuesto de apoyo de marketing, con el fin de incrementar la rentabilidad de la

empresa.

v) Establecer parametros que permitan controlar el desarrollo y cumplimiento de los

objetivos de la empresa.

1.6 JUSTIFICACION

Hightelecom necesita de un plan estratégico de marketing, con el fin de mejorar la
calidad de la venta, simplificar los procesos de venta, aumentar la cartera de clientes
e incrementar el volumen de ventas con la finalidad de incorporar un nuevo personal
de ventas mas especializado y menos costoso, que contribuyan a un mejor

posicionamiento de la empresa dentro del mercado tecnolégico ecuatoriano.

Ademas, Sallenave (1991), afirma que "La Planificacion Estratégica es el proceso por
el cual los dirigentes ordenan sus objetivos y sus acciones en el tiempo. No es un
dominio de la alta gerencia, sino un proceso de comunicacion y de determinacion de

decisiones en el cual intervienen todos los niveles estratégicos de la empresa”.



El objetivo del plan estratégico es desarrollar la capacidad de "organizar el futuro”,

expresando en forma clara y sistematica las opciones elegidas por la empresa

para asegurar su desarrollo a medio y largo plazo.

El plan estratégico es para toda organizacion, el plan maestro, en el que la direccidon
recoge las decisiones estratégicas corporativas, que ha adoptado "hoy" respecto a lo
gue hard en los tres proximos afios (horizonte mas habitual del mismo), para lograr
ser lo suficientemente competitiva asi como para satisfacer los objetivos estratégicos
marcados, en cuanto a crecimiento y rentabilidad, o simplemente de supervivencia o

consolidacion en el sector.

Precisamente por ello, el plan estratégico es un instrumento muy util para las

empresas, que tiene por objeto:
—Definir un proyecto de futuro sélido, consistente e ilusionante.
—Enmarcar todas las decisiones estratégicas en un solo documento.

—Identificar y definir cuales son los objetivos a largo plazo que nos comprometemos a

consequir.

—Gestionar la empresa segun un plan y no a merced de los acontecimientos y
aventuras del mercado en el que nos desenvolvemos.

—Definir responsabilidades a compartir por todos los que integramos la empresa,
sefialando los indicadores que se utilizardn para su seguimiento y control, y

—En definitiva, profesionalizar méas la gestion, aspecto tan necesario en el sector de

distribucion, sobre todo en el pequefio y mediano comercio.

El plan estratégico no s6lo es una técnica de gestion prioritaria para cualquier tipo de

empresa dentro de cualquier sector econdmico pues ayuda a definir un proyecto a
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futuro y a dirigir bien un negocio.

1.7 MARCO CONCEPTUAL

Planeacion

“Funcion administrativa de tomar decisiones en forma sistematica acerca de las

metas y actividades que una persona, un grupo, una unidad de trabajo o toda la

organizacion perseguiran en el futuro.” *

Organizacién

“Funcion administrativa de ensamblar y coordinar los recursos humanos, financieros,

fisicos, de informacion y otros que sean necesarios para lograr las metas.” ?

Direccion
“Funcion administrativa que comprende los esfuerzos del gerente para estimular un

desempefio elevado por parte de los empleados.” ®

Ambiente externo

“Todas las fuerzas relevantes fuera de los limites de un compafiia, tales como:

competidores, clientes, gobierno y economia.” *

Ambiente competitivo

“Ambiente inmediato que rodea a una compafia; incluye a los proveedores, clientes,

competidores y otros semejantes.” °

12345 Thomas S. Bateman; “Administracion Una Ventaja Comp  etitiva”; 4 2 ED; Mac Graw Hill; México; 2004; Pag. 5,7
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Macroambiente

“Es el ambiente mas general; incluye a los gobiernos, las condiciones econémicas y

otros factores fundamentales que generalmente afectan a todas las

organizaciones.” °

Barreras de Entrada

“Condiciones que impiden que las nuevas compafiias ingresen a una industria.”

Incertidumbre ambiental

“Falta de informacién necesaria para comprender o predecir el futuro.” ®

Rastreo ambiental

“Blsqueda y seleccién de informacién sobre el ambiente.” °

Inteligencia competitiva

“Informacion que ayuda a los gerentes a determinar cémo competir mejor.” *°

Escenario

“Descripcion de un conjunto particular de situaciones futuras.” **

Pronéstico

“Método de prediccién sobre la manera en que las variables modificaran el futuro.” *2

Benchmarking

“Proceso de comparacion de las practicas y tecnologias de la organizacion con las

de otras compafiias.” *3

6.7.8,9.10, 11,1213 11 mas S. Bateman; “Administracién Una Ventaja Comp  etitiva”; 4  ED; Mac Graw Hill; México; 2004;

Pag. 54, 62, 66, 67, 68
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Procesos Flexibles

“Métodos para adaptar el nicleo técnico a cambios en el ambiente.” **

Estrategias independientes

“Estrategias empleadas por una organizacion que actla por cuenta propia para

modificar algiin aspecto de su ambiente actual.” *

Estrategias cooperativas

“Estrategias que utilizan dos o mas organizaciones que trabajan juntas para

administrar el ambiente externo.” *®

Maniobras estratégicas

“Esfuerzos conscientes de la organizacion para modificar los limites de su ambiente

de tareas.” '

Encargados de la prospeccion

“Comparnias que modifican constantemente los limites de sus ambientes de tarea

buscando productos y mercados nuevos, diversificAndose y fusionandose, o

adquiriendo nuevas empresas.” *

Efectos de perspectiva

“Prejuicio psicoldégico en el que influye la manera en que se expresa o plantea un

problema o decisi6n alternativa.” *°

Desestimar el futuro

“Dar mayor peso a los costos y beneficios de corto plazo que a los de largo plazo.” %°

14, 15, 16, 17, 18, 19, 20

Pag. 71, 72,73, 94

Thomas S. Bateman; “Administracién Una Ventaja Com  petitiva”; 4 ' ED; Mac Graw Hill; México; 2004;
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Estrategia emergente

“Estrategia que se desprende de todas las actividades en las que participa la gente a

todo lo largo de la organizacién.”

Analisis situacional

“Proceso que utilizan los planificadores, dentro del tiempo y recursos disponibles,

para recabar, interpretar y resumir toda la informacion relevante para la planeacion

que se esta considerando.” %

Meta

“Propésito o fin que la direccién desea alcanzar.”

Planes

“Acciones 0 medios que los gerentes pretenden utilizar para lograr las metas de la

organizacion.” %*

Escenario

“Narrativa que describe un conjunto particular de condiciones futuras.”

Planeacion estratégica

“Conjunto de procedimientos para la toma de decisiones con respecto a las metas y

estrategias de largo plazo de la organizacién.” %

Metas estratégicas

“Principales resultados finales que se relacionan con la supervivencia, valor y

crecimiento de la organizacién a largo plazo.” %’

21,22,23,24,25,26. 27 1 0mas S, Bateman; “Administracién Una Ventaja Comp  etitiva”; 4 ' ED; Mac Graw Hill; México; 2004;

Pag. 107, 131, 132, 133, 134
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Estrategia

“Patrén de acciones y de distribucién de recursos que se ha disefiado para alcanzar

las metas de la organizacién.” %

Planeacién tactica

“Conjunto de procedimientos para traducir metas y planes estratégicos amplios en

metas y planes especificos que sean relevantes para una parte identificada de la

organizacion, un area funcional, como el marketing.” %

Planeacion operativa

“Proceso de identificacion de los procedimientos y procesos especificos que se

requieren en los niveles inferiores de la organizacién.” *

Administracion estratégica

“Procesos que implica a gerentes de todas partes de la organizacion en la

formulacion e implementacion de metas estratégicas y estrategias.” >

Mision

“Proposito basico y alcance de operaciones de una organizacion.” %

Vision estratégica

“Direccién e intencién estratégicas de largo plazo de una compafiia.” *3

Analisis FODA

“Comparacion de fortalezas, oportunidades, debilidades, y amenazas que ayudan a

los ejecutivos a formular estrategias.” 3

28,29,30.31,32, 33,34 1 yas S, Bateman; “Administracién Una Ventaja Com  petitiva”; 4 ' ED; Mac Graw Hill; México; 2004;

Pag. 134, 137, 138, 144
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Estrategia corporativa
“Conjunto de negocios, mercados o industrias en las que compite una organizacion y

la distribucion de recursos entre esas entidades.” *°

Concentracion

“Estrategia utilizada por una organizacion que opera un solo negocio y compite en

una sola industria.” 3¢

Integracion vertical

“Adquisicion o desarrollo de un negocio nuevo que produce partes o componentes

del producto de la organizacién.” *'

Diversificacion concéntrica

“Estrategia que se utiliza para afadir negocios nuevos que produzcan productos
relacionados o0 que intervengan en mercados y actividades relacionados con el

negocio clave de la compafifa.” >

Diversificacion de conglomerado
“Estrategia que se emplea para apoyar a nuevos negocios o compaiiias, que

participan en mercados que elaboran productos no relacionados con el negocio clave

original de la compafifa.” *°

Estrategia de negocios

“Principales acciones, por las cuales un negocio compite en una industria 0 mercado

determinado.” *°

35, 36, 37, 38, 39, 40
Pag. 144, 146

Thomas S. Bateman; “Administracién Una Ventaja Com  petitiva”; 4 ' ED; Mac Graw Hill; México; 2004;

16



Estrategia de bajo costo

“Estrategia utilizada por una organizacion para consolidar una estrategia competitiva

siendo eficiente y ofreciendo un producto estandar sin adornos.” **

Estrategia de diferenciacion

“Estrategia que utiliza una organizacion, para consolidar una estrategia competitiva

Gnica en su industria 0 segmento de mercado, en una o mas dimensiones.” *?

Estrategias funcionales

“Estrategias que implementa cada area funcional de la organizacion, para apoyar la

estrategia de negocios de esta.” **

Sistema de Control estratégico

“Sistema que se ha diseflado, para apoyar a los gerentes en la evaluacion del
avance de la organizacion con respecto a su estrategia y para corregir discrepancias

cuando éstas se presentan.” *

Retiro estratégico

“Esfuerzos para adaptar productos y procesos al cambio en el entrono politico y

social, al tiempo que se minimizan los efectos negativos de esos cambios.” °

Negocio pequefio
“Un negocio que tiene menos de 100 empleados, es propio y de operacion
independiente, no es dominante en su campo y no se caracteriza por muchas

practicas innovadoras.” *°

41,42,43,44,45. 98 11 0mas S. Bateman; “Administracién Una Ventaja Comp  etitiva”; 4 @ ED; Mac Graw Hill; México; 2004;

Pag. 147, 151, 185, 250
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Aventura empresarial

“Empresa que tiene como objetivos primarios, el crecimiento y los rendimientos

elevados.” %’

Andlisis de oportunidades

“Descripcion del producto o servicio, evaluacion de la oportunidad, evaluacion del
emprendedor, especificacion de las actividades y recursos que se necesitan para que

una idea se traduzca en un negocio viable y en fuente de capital.” *®

Organigrama

“Estructura de informacién y divisién del trabajo en una organizacién.” *°

Cadena de valor

“Secuencia de actividades que fluyen desde la materia prima hasta la entrega de un

producto o servicio.” >

Alianza estratégica

“Relacion formal creada entre organizaciones independientes con el objetivo de

perseguir metas mutuas en conjunto.” >*

1.8 HIPOTESIS

El disefio de un plan estratégico de marketing para Hightelecom, permitir4
posicionarse de mejor manera, en el mercado tecnologico ecuatoriano, e incrementar

el volumen de ventas, a través de nuevas estrategias de marketing.

47,48,49.50.51 1y mas . Bateman; “Administracién Una Ventaja Com  petitiva”; 4 @ ED; Mac Graw Hill; México; 2004;

Pag. 250, 262, 296, 305, 345
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CAPITULO 2
2. ANALSIS DE LA SITUACION ACTUAL

2.1 INTRODUCCION

Actualmente vivimos en un mundo cambiante en el cual existen presiones de toda
indole. ElI fendbmeno de la Globalizacion estd modificando la forma de hacer
negocios obligando a las empresas a desarrollar mejores métodos de

comercializacion para sobrevivir y tener éxito.

Los clientes son ahora mas exigentes que antes. Estan mas conscientes de sus
derechos y pretenden optimizar su dinero en cada transaccion que realizan. Por ello,
guienes se dedican a promover productos y servicios dentro del mercado tecnologico
ecuatoriano deben volverse ain mas competitivos; deben conocer a profundidad el
ambiente empresarial en el que se desenvuelven a fin de mantenerse al dia con los

cambios en el mismo.

Lo que se pretende en este segundo capitulo es realizar un analisis ambiental actual
del mercado tecnoldgico ecuatoriano para Hightelecom analizando su interrelacion
con el medio y el entorno en el cual se desenvuelve actualmente ( Macroentorno ), y
realizando una caracterizacion y comprension interna de los recursos que tiene

Hightelecom para luchar en el mercado dia a dia ( Microentorno ).
2.2 ANALISIS DEL ENTORNO
2.2.1 Macroentorno

En el Macroentorno se deben reconocer las posibilidades que se le presentan a
Hightelecom para poder alcanzar una posicion que le permita obtener mejores
resultados que a los competidores ( oportunidades ), asi como las posibilidades que
pueden perjudicarla ( amenazas ) para facilitar el analisis, se hace una investigacion
de los entornos o ambientes demografico, econdmico, politico legal, y tecnologico

con el fin de conocer la naturaleza del mercado tecnoldgico ecuatoriano.
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Las tendencias del Macroentorno son de importancia especial ya que influyen en el
proceso de formulacion de estrategias de marketing, para el disefio o levantamiento

de un Plan Estratégico de Marketing de cualquier empresa.
2.2.1.1 Entorno Demografico

El entorno demografico se define como: “Los cambios sociales, culturales,
demogréficos y ambientales ejercen un impacto en casi todos los productos,
servicios, mercados y clientes. Las oportunidades y amenazas que surgen de los
cambios en las variables sociales, culturales, demograficas y ambientales
impresionan y desafian a empresas grandes, pequefias, lucrativas y no lucrativas de
todas las industrias.”*

Lo que se pretende en este entorno es entender que el posicionamiento de
Hightelecom esta relacionado con el crecimiento de la poblacion de la provincia de
Pichincha del cantén Quito, para entender este crecimiento partimos de las
siguientes tablas informativas estadisticas consultadas en la biblioteca del INEC

recordando que:

PROYECCION DE LA POBLACION POR PROVINCIAS PARA ANOS
CALENDARIO

“A objeto de obtener estimaciones de la poblacion provincial por afios calendario, se
interpold linealmente los valores arrojados por PRODEM para los afios 2000, 2005 y
2010 ( afios pivotes ). Los valores interpolados fueron posteriormente ajustados a los
totales nacionales por sexo mediante el uso de “Tablas Cuadradas”, de modo tal que
la sumatoria de la poblacién de las provincias — total, hombres y mujeres — sea igual
a los valores proyectados para el pais en su conjunto. Mediante interpolacion lineal
entre los afos pivotes y “Tablas Cuadradas”, se obtuvieron asimismo, los valores

! “Conceptos de Administracion Estratégica”; 9 "@ Edicién; Pearson Pretince Hall; David Fred R.; 200  3; Pag. 84
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proyectados para la poblacién segun grupos de edad, sexo y area de residencia para
los afios calendario del periodo 2001- 2010.” 2

PROYECCION DE LA POBLACION POR CANTONES Y AREAS

“A las proyecciones de poblacion provincial obtenidas se les aplicé la estructura de la
poblacion por cantones y areas de residencia registrada en el censo del 2001,
asumiendo que dichas proporciones se mantendran inalteradas durante todo el
periodo 2001 — 2010. Tal procedimiento fue adoptado, una vez que se constaté que
el uso de las tasas de crecimiento de la poblacion cantonal, en la mayoria de casos,
podia distorsionar los resultados por efectos de la reclasificacion y migracion tanto

interna como internacional.”

2,3 . - - . p
“Ecuador: Proyecciones de poblacion por provincias , cantones, sexo y grupos de edad periodo 2001 — 20 107; INEC; P&ag. 15
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<1 afio 53.459 53.272 52.931 52.576 52.304 52.121 51.942 51.795 51.665 51.544
1-4 211.783 211.885 211.433 210.816 210.247 209.680 208.888 208.092 207.343 206.717

5-9 256.830 258.982 260.850 262.362 263.242 263.333 262.713 261.810 260.843 260.060

10— 14 251.467 252.157 252.410 252.732 253.441 254.775 256.422 258.197 259.728 260.672
15— 19 260.359 262.496 264.181 265.678 267.082 268.266 269.073 269.860 270.805 272.108
20—24 249.741 252.961 255.978 258.970 261.983 265.124 268.275 271.425 274.407 277.075
25— 29 224.065 227.144 230.076 233.137 236.481 240.220 244172 248.300 252.431 256.410
30-34 194.761 197.773 200.510 203.299 206.372 209.734 213.166 216.768 220.526 224.443
35— 39 168.234 172.230 176.078 179.841 183.499 186.983 190.244 193.490 196.821 200.354

40 — 44 143.547 147.247 150.917 154.635 158.432 162.374 166.394 170.469 174.498 178.390

45 — 49 120.462 123.680 126.468 129.227 132.321 135.766 139.281 142.906 146.615 150.392

50 — 54 88.500 93.894 99.533 104.919 109.527 113.152 116.105 118.757 121.416 124.405

55 — 59 68.988 71.110 73.387 76.059 79.339 83.572 88.584 93.901 99.004 103.390

60 — 64 53.887 55.429 56.962 58.589 60.394 62.256 64.096 66.133 68.547 71.527

65 — 69 41.787 43.241 44.685 46.127 47.567 48.958 50.285 51.643 53.104 54.745

70 — 74 32.210 33.498 34.785 36.078 37.374 38.674 39.968 41.272 42.588 43.919
75— 79 21.895 22.965 24.062 25.166 26.258 27.330 28.392 29.459 30.540 31.638

80 y mas 19.096 20.005 20.949 21.943 22.993 24.108 25.272 26.487 27.748 29.049

FUENTE: "ECUADOR: PROYECCIONES DE POBLACION POR PROVINCIAS, CANTONES, SEXO Y GRUPOS DE EDAD
PERIODO 2001 - 2010" Pg. 34, 36, 38, 40, 42, 44, 46, 48, 50, 52 29

AUTOR: INEC



QUITO

MEJIA

CAYAMBE

PEDRO MONCAYO
RUMINAHUI

SANTO DOMINGO

SAN MIGUEL DE LOS BANCOS
PEDRO VICENTE MALDONADO
PUERTO QUITO

1.893.641
74.257
64.728
26.342
67.808

295.409
11.030
10.256
17.600

1.443.038
32.890
12.858

6.298
58.566
206.062
3.143
4.057
2.356

450.603
41.367
51.870
20.044

9.242
89.347
7.887
6.199
15.244

1.923.570
75.431
65.750
26.759
68.880

300.078
11.205
10.418
17.878

1.463.766
33.363
13.043

6.388
59.407
209.021
3.188
4.115
2.390

459.804
42.068
52.707
20.371

9.473
91.057
8.017
6.303
15.488

Fuente: "ECUADOR: PROYECCIONES DE POBLACION POR PROVINCIAS, CANTONES, SEXO Y GRUPOS DE EDAD

Autor:

PERIODO 2001 - 2010" Pg. 62

INEC

23




QUITO

MEJIA

CAYAMBE

PEDRO MONCAYO
RUMINAHUI

SANTO DOMINGO

SAN MIGUEL DE LOS BANCOS
PEDRO VICENTE MALDONADO
PUERTO QUITO

1.951.446
76.524
66.702
27.146
69.878

304.426
11.367
10.569
18.137

1.482.447
33.788
13.209

6.470
60.165
211.689
3.229
4.168
2.421

468.999
42.736
53.493
20.676

9.713
92.737
8.138
6.401
15.716

1.979.113
77.609
67.648
27.531
70.869

308.743
11.528
10.719
18.394

1.500.914
34.209
13.374

6.550
60.915
214.326
3.269
4.219
2.451

478.199
43.400
54.274
20.981

9.954
94.417
8.259
6.500
15.943

Fuente: "ECUADOR: PROYECCIONES DE POBLACION POR PROVINCIAS, CANTONES, SEXO Y GRUPOS DE EDAD

Autor:

PERIODO 2001 - 2010" Pg. 62

INEC
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QUITO

MEJIA

CAYAMBE

PEDRO MONCAYO
RUMINAHUI

SANTO DOMINGO

SAN MIGUEL DE LOS BANCOS
PEDRO VICENTE MALDONADO
PUERTO QUITO

2.007.353
78.716
68.613
27.924
71.880

313.148
11.693
10.872
18.657

1.519.964
34.643
13.543

6.634
61.688
217.046
3.311
4.273
2.482

487.389
44.073
55.070
21.290
10.192
96.102

8.382
6.599
16.175

2.036.260
79.850
69.601
28.326
72.916

317.658
11.861
11.029
18.925

1.539.907
35.098
13.721

6.722
62.497
219.894
3.354
4.329
2.514

496.353
44.752
55.880
21.604
10.419
97.764

8.507
6.700
16.411

Fuente: "ECUADOR: PROYECCIONES DE POBLACION POR PROVINCIAS, CANTONES, SEXO Y GRUPOS DE EDAD

Autor:

PERIODO 2001 - 2010" Pg. 72

INEC
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QUITO

MEJIA

CAYAMBE

PEDRO MONCAYO
RUMINAHUI
SANTO DOMINGO

SAN MIGUEL DE LOS BANCOS
PEDRO VICENTE MALDONADO
PUERTO QUITO

2.064.611
80.962
70.571
28.721
73.930

322.080
12.026
11.182
19.189

1.559.295
35.540
13.894

6.805
63.284
222.663
3.396
4.384
2.546

505.316
45.422
56.677
21.916
10.646
99.417

8.630
6.798
16.643

2.093.458
82.093
71.557
29.122
74.963

326.581
12.194
11.339
19.457

1.579.186
35.993
14.071

6.892
64.092
225.503
3.440
4.439
2.579

514.272
46.100
57.486
22.230
10.871

101.078

8.754
6.900
16.878

Fuente: "ECUADOR: PROYECCIONES DE POBLACION POR PROVINCIAS, CANTONES, SEXO Y GRUPOS DE EDAD

Autor:

PERIODO 2001 - 2010" Pg. 72, 82

INEC
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QUITO

MEJIA

CAYAMBE

PEDRO MONCAYO
RUMINAHUI

SANTO DOMINGO

SAN MIGUEL DE LOS BANCOS
PEDRO VICENTE MALDONADO
PUERTO QUITO

2.122.594
83.235
72.553
29.527
76.006

331.126
12.364
11.496
19.728

1.599.361
36.453
14.251

6.980
64.910
228.384
3.484
4.496
2.612

523.233
46.782
58.302
22.547
11.096

102.742

8.880
7.000
17.116

2.151.993
84.388
73.557
29.937
77.059

335.712
12.535
11.656
20.001

1.619.791
36.919
14.433

7.069
65.740
231.302
3.528
4.554
2.645

532.202
47.469
59.124
22.868
11.319

104.410

9.007
7.102
17.356

Fuente: "ECUADOR: PROYECCIONES DE POBLACION POR PROVINCIAS, CANTONES, SEXO Y GRUPOS DE EDAD

Autor:

PERIODO 2001 - 2010" Pg. 82

INEC
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Que en consecuencia si comparamos los resultados de la Tabla 1 del afio 2001
como afo base con los resultados de las Tablas 2 al 6 podemos apreciar que el
crecimiento poblacional dentro del la provincia de Pichincha tanto en el area rural
como area urbana del cantdn Quito acarreara mayores necesidades a ser

satisfechas, permitiendo a que Hightelecom incurra en nuevas oportunidades y

pueda ampliar su actual cartera de clientes dentro del cantén Quito.

AREA AREA
URBANA RURAL TOTAL

2001 | 1.443.038 450.603 1.893.641
2002 | 1.463.766 459.804 1.923.570
2003 | 1.482.447 468.999 1.951.446
2004 | 1.500.914 478.199 1.979.113
2005 | 1.519.964 487.389 2.007.353
2006 | 1.539.907 496.353 2.036.260
2007 | 1.559.295 505.316 2.064.611
2008 [ 1.579.186 514.272 2.093.458
2009 [ 1.599.361 523.233 2.122.594
2010 [ 1.619.791 532.202 2.151.993

FUENTE: "ECUADOR: PROYECCIONES DE POBLACION POR PROVINCIAS,
CANTONES, SEXO Y GRUPOS DE EDAD PERIODO 2001 - 2010" Pg. 62, 72, 82
AUTOR: INEC
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Proyeccion de Poblacion
Canton Quito ( 2001 - 2010)
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2.2.1.1 Entorno Econémico

El entorno econdmico se define como: “Los factores econdmicos ejercen un impacto
directo en el atractivo potencial de diversas estrategias; por ejemplo, cuando las
tasas de interés aumentan, los fondos requeridos para la expansion de capital se
vuelven mas cotosos 0 no estan disponibles. Ademés, cuando las tasas de interés
aumentan, el ingreso disponible disminuye y la demanda de productos que no son de
primera necesidad se reduce. Cuando los precios de las acciones aumentan, se

incrementa el deseo de adquirir acciones comunes como una fuente de capital para
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el desarrollo del mercado; ademéas, cuando el mercado se expande, la riqueza de los
” 4

consumidores y de las empresas crece.
En este entorno lo que se pretende es conocer como afecta el panorama
macroeconomico nacional del Ecuador a Hightelecom en cuanto a inflacién, Producto
Interno Bruto, tasas de interés pasiva y activa, y riesgo pais, con el fin de estar al
tanto de las tendencias econOmicas nacionales del Ecuador que afectan al
desenvolvimiento econdémico y financiero de las empresas, ya que estos indicadores

econdmicos son aspectos clave para la supervivencia de Hightelecom en el entorno.

Los empresarios del mafiana deben ampliar su vision del mundo que les rodea. Pues
deben estar preparados para enfrentar nuevos competidores y nuevas formas de ver

sus negocios dentro de un entorno econémico cambiante y riesgoso.

2.2.1.2.1 Inflacién

“Tendencia permanente de un mercado hacia un incremento del nivel general de
precios de los grupos que ofrecen mercancias en ventas ( ofertas ) y una disminucion
permanente del poder adquisitivo de la moneda del pais que sufre el proceso, o sea,
del grupo de personas que compran las mercancias ( demanda ). En términos mas
generales, puede definirse como un aumento general del valor de los bienes de
consumo Yy de los factores productivos. También se conoce como la pérdida de poder
adquisitivo de la moneda nacional. Se habla de inflacion de costes cuando en lo
fundamental se debe a la alza de los factores de produccién ( salarios tipos de
interés, precios del suelo, de la energia, de la materias primas, etc. ) y de inflacion
de demanda, cuando es imputable, principalmente de consumo, que por la rigideces
de la oferta no tiene otra respuesta que la elevacion de precios. La inflacion se mide

normalmente, con el indice de precios al consumidor ( IPC ).”

4 “Conceptos de Administracion Estratégica”; 9 "* Edicion; Pearson Pretince Hall; David Fred R.; 200  3; Pag. 82, 83
“Diccionario Técnico Financiero Ecuatoriano”; Luis Chiriboga Rosales; Publigraficas “JOKAMA”; Pag. 101 , 102
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INDICE DE PRECIOS AL CONSUMIDOR DEL AREA URBANA
Familias de ingresos bajos y medios
Afo base: septiembre de 1994 — agosto de 1995 = 100
MES DE DICIEMBRE ( 2001 — 2008 )

No. ARos Tasa de Inflacion ( Anual )
1 2001 22,44%
2 2002 9,36%
3 2003 6,07%
4 2004 1,95%
5 2005 3,14%
6 2006 2,87%
7 2007 3,32%
g+ 2008 10,02%

Nota: **Dato de la tasa de inflacion registrada al Gltimo mes ( Agosto ) del afio 2008
Fuente: Informacién Estadistica Mensual N0.1876 Junio 30 de 2008 BCE, Pag. 80, 81

TASAS DE INFLACION ( 2001 - 2008 )
MES DE DICIEMBRE
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2.2.1.2.2 Producto Interno Bruto ( PIB)

“El Producto Interno Bruto ( PIB ) es la produccion de un pais en el interior de esté,
representa el tamafio de la economia en términos de produccion. También, se

analoga con la riqueza que se genera en un periodo especifico, usualmente anual.

El PIB, da la magnitud de la economia y se debe reportar en dolares, para permitir
comparaciones a nivel internacional y evitar la distorsion que produce la inflacion, el
nivel de crecimiento y desarrollo de un pais se mide segun la evolucion del PIB en
forma anual. Es el indicador clave de la situacion de la economia y en los paises

denominados emergentes es el pulso del grado de insercion al desarrollo
”6

econdmico.
PRODUCTO INTERNO BRUTO POR INDUSTRIA
PIB ( 2001 - 2008)
No. Afo Tasa de Variacion Anual

1 2001 5,34%
2 2002 4,25%
3 2003 3,58%
4 2004 8,00%
5(sd) 2005 6,00%
6(p) 2006 3,90%
7 (prev) 2007 2,65%
8 (prev) |2008 4,25%

Nota: (sd ) semidefinitivo, ( p ) provicional, ( prev) previsional
Fuente: Informacion Estadistica Mensual No0.1876 Junio 30 de 2008 BCE, Pag. 95

6 . .
“Introduccion al mundo del mercado de capitales lea antes de jugar en la Bolsa” ; Mariana Montalvo Galarza; Pag. 276, 277
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PRODUCTO INTERNO BRUTO
PIB (2001 - 2008 )
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2.2.1.2.3 Tasas de interés pasiva y activa
Tasa de interés pasiva

“Es el porcentaje que paga una institucion bancaria a quien deposita dinero
mediante cualquiera de los instrumentos que para tal efecto existen, también puede
definirse como el porcentaje que paga el Sistema Financiero Nacional ( banca ), por
los depositos efectuados por las personas, empresas y otros agentes, en cuenta
corriente, ahorros, poélizas de acumulacion y otras formas de captacion de recursos

vigentes ( cuentas por pagar ) de corto, mediano y largo plazos.” ’

78 “Glosario Econémico Financiero Usual” ; Hernan Yépe z; MW Imprenta; 2002; Pag. 162, 167
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Tasa de interés activa

“Es el porcentaje que las instituciones bancarias, de acuerdo con las condiciones de

mercado y las disposiciones del banco central, cobran por los diferentes tipos de

servicios de crédito a los usuarios de los mismos, son activas porgue son recursos a

favor de la banca, también se define como el porcentaje que cobra el Sistema

Financiero Nacional ( banca ), por los créditos otorgados ( cuentas por cobrar ) a las

personas y empresas, los mismos que pueden ser de corto, mediano Yy largo

plazos.”

TASAS DE INTERES REFERENCIALES
NOMINALES EN DOLARES
MES DE DICIEMBRE ( 2001 — 2008 )

No. Afo Tasa Activa Tasa Pasiva
1 2001 15,10% 5,05%
2 2002 12,77% 4,97%
3 2003 11,19% 5,51%
4 2004 8,03% 3,97%
5 2005 8,99% 4,30%
6 2006 9,86% 4,87%
7 2007 10,72% 5,64%

8** 2008 9,31% 5,30%

Nota: **Datos de las tasas activa y pasiva registradas al Gltimo mes ( Agosto del 2008 ) segun el BCE

Fuente:

Informacion Estadistica Mensual No.1799 Enero 31 de 2002 BCE, Pag.
Informacion Estadistica Mensual No.1811 Enero 31 de 2003 BCE, Pag.
Informacion Estadistica Mensual No.1823 Enero 31 de 2004 BCE, Pag.
Informacion Estadistica Mensual No.1835 Enero 31 de 2005 BCE, Pag.
Informacion Estadistica Mensual No.1847 Enero 31 de 2006 BCE, Pag.
Informacion Estadistica Mensual No.1859 Enero 31 de 2007 BCE, Pag.

29
29
29
29
29
29

Informacion Estadistica Mensual No.1876 Junio 30 de 2008 BCE, Pag. 29
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TASA ACTIVA CONTRA TASA PASIVA (2001 - 2008 )
MES DE DICIEMBRE
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2.2.1.2.4 Riesgo Pais

“El Riesgo Pais es la medida del riesgo de realizar un préstamo a ciertos paises,
comprende la capacidad o incapacidad de cumplir con los pagos del capital o de los
intereses al momento de su vencimiento. Es un indice que pretende exteriorizar la
evolucion del riesgo que implica la inversion en instrumentos representativos de la
Deuda Externa emitidos por gobiernos de paises emergentes. También se lo define
como la prevision de una eventual insolvencia comercial o financiera por parte de un
vendedor o prestamista a causa de problemas de caracter politico o derivado de las
graves perturbaciones econdémicas que pueden darse, de forma relativamente

frecuente en los paises en desarrollo.

De este modo, el Riesgo Pais, ha pasado a formar parte del lenguaje cotidiano en las
principales economias de América Latina, especialmente en las que se viven

profundas crisis, por lo que se trata de un indicador decisivo para el destino

9 “Glosario Econémico Financiero Usual” ; Hernan Yépe z; MW Imprenta; 2002; Pag. 152
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financiero de toda nacion emergente y es utilizado por los inversores al momento de

calcular las posibilidades de éxito de sus proyectos de inversién.

Su importancia estda dada a partir de que los paises dejan de endeudarse
directamente con la banca y buscan organismos internacionales para adquirir
préstamos que propicien el cumplimiento de sus metas, por lo que actualmente
deben buscar que los agentes no consideren que el riesgo de pérdida en su inversion

sea alto, para tener la posibilidad de adquirir dichos créditos.” °

RIESGO PAIS — EMBI
MES DE DICIEMBRE (2001 — 2008 )
No. Afo Valor
1 2001 1255
2 2002 1795
3 2003 840
4 2004 711
5 2005 645
6 2006 724
7 2007 606
8** 2008 700

Nota: **Promedio del tltimo mes ( Agosto ) del afio 2008
Fuente: http://www.cbonds.info/world/eng/index/
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RIESGO PAIS - EMBI ( 2001 - 2008)
MES DE DICIEMBRE
ECUADOR
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2.2.1.3 Entorno politico legal

El entrono politico legal se define como: “Los gobiernos federales, locales y
extranjeros son los principales reguladores, liberalizadores, subsidiarios, patrones y
clientes de las empresas; por lo tanto, los factores politicos, gubernamentales y
legales representan oportunidades o amenazas clave para las empresas tanto
grandes como pequefas. El prondstico politico es muy importante y complejo, sobre
todo para las empresas multinacionales que dependen de paises extranjeros para
obtencion de recursos naturales, instalaciones, distribucion de productos, ayuda

especial o clientes.” 1°

10 “Conceptos de Administracion Estratégica”; 9 "* Edicion; Pearson Pretince Hall; David Fred R.; 200  3; Pag. 87, 90
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Hightelecom al ser una empresa dedicada a satisfacer necesidades de
comunicaciones y telecomunicaciones mediante la integracion de sistemas y
tecnologias de la informacion debe conocer a fondo el entorno legal y politico donde
esta actuando, como la Ley Especial de Telecomunicaciones, Ley de Régimen
Tributario Interno, Legislacion Laboral, Ley Organica de Aduanas, Ley de Compainiias
entre otras leyes que se relacionen con la actividad comercial de Hightelecom ya
gue las decisiones politicas y legales pueden generar oportunidades o amenazas
para Hightelecom, y que influyen en el comportamiento de los consumidores del

mercado tecnoldgico ecuatoriano.

2.2.1.3.1 Leyes locales

» Ley Especial de Telecomunicaciones

Hightelecom debe ajustarse a las regulaciones establecidas en esta ley, y los
equipos de radio que comercializa deben estar homologados, y cumplir con los
estandares que existen en el Ecuador para las comunicaciones de radio. En la
actualidad deben homologarse Unicamente los equipos de telecomunicaciones que
utilicen el espectro radioeléctrico, en consecuencia las centrales telefonicas y equipo
de comunicaciones de datos que se venden ya no se homologan en el CONATEL /
SENATEL, sin embargo deben ser compatibles con los estandares de
comunicaciones de voz que los operadores telefénicos, es decir, ANDINATEL,
PACIFICTEL, ETAPA, PORTA, MOVISTAR Y ALEGRO, utilizan.

En cuanto a los equipos de comunicaciones de datos que Hightelecom vende,
igualmente deben considerarse el Reglamento para la prestacion de servicios de
valor agregado, y el Reglamento para el otorgamiento de titulos habilitantes para la
operacion de redes privadas.

Art. 5.- Normalizacion y homologacion.-  El Estado formulard, dictard y promulgara
reglamentos de normalizacion de uso de frecuencias, explotacion de servicios,

industrializacion de equipos y comercializacion de servicios, en el area de
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telecomunicaciones, asi como normas de homologacion de equipos terminales y
otros equipos que se considere conveniente acordes con los avances tecnologicos,
gue aseguren la interconexion entre las redes y el desarrollo arménico de los

servicios de telecomunicaciones.

* Ley de Régimen Tributario Interno

Hightelecom es un Contribuyente Especial desde Julio del 2001 y posee RUC, por lo
gue debe ajustarse a las regulaciones establecidas para los Contribuyentes
Especiales segun el SRI, las obligaciones tributarias que tiene Hightelecom con el
SRI son: Declaracion del Impuesto a la renta Sociedades, Declaracion de

Retenciones en la Fuente y, Declaracion Mensual del IVA.

Art. 1.- Objeto del impuesto.- Establécese el Impuesto a la Renta Global que
obtengan las personas naturales, las sucesiones indivisas y las sociedades

nacionales o extranjeras, de acuerdo con las disposiciones de la presente Ley.

Art. 4.- Sujetos pasivos.- Son sujetos pasivos del Impuesto a la Renta las personas
naturales, las sucesiones indivisas y las sociedades, nacionales o extranjeras,
domiciliadas o no en el pais, que obtengan ingresos gravados de conformidad con

las disposiciones de esta Ley.

Los sujetos pasivos obligados a llevar contabilidad, pagaran el Impuesto a la Renta

en base de los resultados que arroje la misma.

Art. 19.- Obligacion de llevar contabilidad.-  Estan obligadas a llevar contabilidad y
declarar el impuesto en base a los resultados que arroje la misma todas las
sociedades. También lo estaran las personas naturales y sucesiones indivisas que al
primero de enero operen con un capital o cuyos ingresos brutos o gastos anuales del
ejercicio inmediato anterior, sean superiores a los limites que en cada caso se
establezcan en el Reglamento, incluyendo las personas naturales que desarrollen

actividades agricolas, pecuarias, forestales o similares.
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Las personas naturales que realicen actividades empresariales y que operen con un
capital u obtengan ingresos inferiores a los previstos en el inciso anterior, asi como
los profesionales, comisionistas, artesanos, agentes, representantes y demas
trabajadores autonomos deberan llevar una cuenta de ingresos y egresos para

determinar su renta imponible.

Art. 45.- Otras retenciones en la fuente.- Toda persona juridica, publica o privada,
las sociedades y las empresas o0 personas naturales obligadas a llevar contabilidad
gue paguen o acrediten en cuenta cualquier otro tipo de ingresos que constituyan
rentas gravadas para quien los reciba, actuard& como agente de retencién del

Impuesto a la Renta.

El Servicio de Rentas Internas sefalardn periddicamente los porcentajes de

retencion, que no podran ser superiores al 10% del pago o crédito realizado.

No procedera retencion en la fuente en los pagos realizados ni al patrimonio de
propésito exclusivo utilizados para desarrollar procesos de titularizacion, realizados al

amparo de la Ley de Mercado de Valores.

Los intereses y comisiones que se causen en las operaciones de crédito entre las
instituciones del sistema financiero, estan sujetos a la retencién en la fuente del uno
por ciento ( 1% ). El Banco que pague o acredite los rendimientos financieros,
actuara como agente de retencion y depositard& mensualmente los valores

recaudados.

Art. 56.- Impuesto al Valor Agregado sobre los serv  icios.- El Impuesto al Valor
Agregado IVA, grava a todos los servicios, entendiéndose como tales a los prestados
por el Estado, entre publicos, sociedades, o personas naturales sin relacion laboral, a
favor de un tercero, sin importar que en la misma predomine el factor material o
intelectual, a cambio de una tasa, un precio pagadero en dinero, especie, otros

servicios o cualquier otra contraprestacion.

Art. 63.- Sujetos pasivos.- Son sujetos pasivos del IVA:
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a) En calidad de agentes de percepcion:

3. Las personas naturales y las sociedades que habitualmente presten servicios

gravados con una tarifa.

» Legislacion Laboral

Hightelecom cumple con todas las especificaciones del Codigo del Trabajo y con el
Mandato No 8 de la Asamblea Nacional Constituyente, por lo que debe pagar
puntualmente los sueldos de sus colaboradores, asi como todos los beneficios de
ley, incluyendo las obligaciones con el Instituto Ecuatoriano de Seguridad Social, que
son ineludibles. Hightelecom nunca ha contratado personal tercerizado, y no lo podra

hacer jamas, puesto que esta modalidad de contratacion esta prohibida actualmente.

Tales especificaciones del Codigo del Trabajo, y Mandato No 8 de la Asamblea

Nacional Constituyente que se relacionan con Hightelecom son:

Caodigo del Trabajo.-

Art. 14.- Estabilidad minima y excepciones.- Establécese un afio como tiempo
minimo de duracién, de todo contrato por tiempo fijo o por tiempo indefinido, que
celebren los trabajadores con empresas o empleadores en general, cuando la
actividad o labor sea naturaleza estable, o permanente, sin que por esta
circunstancia los contratos por tiempo indefinido se transformen contratos a plazo,
debiendo considerarse a tales trabajadores para los efectos de esta ley como

estables o permanentes.

Se exceptuan de lo dispuesto en el inciso anterior:

a) Los contratos por obra cierta, que no sean habituales en la actividad de la
empresa o empleador.
b) Los contratos eventuales, ocasionales y de temporada

c) Los de servicio doméstico;
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d) Los de aprendizaje;

e) Los celebrados entre los artesanos y sus operarios;
f) Los contratos a prueba;

g) (Derogado)

h) Los demas que determine la Ley

Art. 19.- Contrato escrito obligatorio.- Se celebraran por escrito los siguientes
contratos:

a) Los que versen sobre trabajaos que requieran conocimientos técnicos de un
arte, o de una profesion determinada;

b) Los de obra cierta cuyo valor de mano de obra exceda de cinco salarios
minimos vitales generales vigentes;

c) Los a destajo o por tarea que tengan mas de un afio de duracion;

d) Los a prueba;

e) Los de enganche;

f) Los por grupo o los por equipo;

g) Los eventuales, ocasionales y de temporada,

h) Los de aprendizaje;

i) Los que se estipulan por uno 0 mas afnos;

}) (Derogado)

k) Los que se celebren con adolescentes que han cumplido quince afios,
incluidos los de aprendizaje; vy,

[) En general, los deméas que determine la Ley

Art. 55.- Remuneracién por horas suplementarias y e  xtraordinarias.- Por
convenio escrito entre las partes, la jornada de trabajo podra exceder del limite fijado
en los articulos 47 y 49, siempre que se proceda con autorizacion del Inspector del

Trabajo y se observen las siguientes prescripciones:

1.- Las horas suplementarias no podran exceder de cuatro en un dias, ni de doce en

la semana;
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2.- Si tuviere lugar durante el dia o hasta las 24h00, el empleador pagara la
remuneracion correspondiente a cada una de las horas suplementarias con mas un
cincuenta por ciento de recargo. Si dichas horas estuvieren comprendidas entre las
24h00 y las 06h00, el trabajador tendra derecho a un ciento por ciento de recargo.
Para calcularlo se tomara como base la remuneracion que corresponda a la hora de

trabajo diurno;

3.- En el trabajo a destajo se tomaran en cuenta para el recargo de la remuneracion
las unidades de obra ejecutadas durante las horas excedentes de las ocho
obligatorias; en tal caso, se aumentara la remuneracion correspondiente a cada
unidad en un cincuenta por ciento 0 en un ciento por ciento, respectivamente, de
acuerdo con la regla anterior. Para calcular este recargo, se tomara como base el

valor de la unidad de la obra realizada durante el trabajo diurno; vy,

4.- El trabajo que se ejecutare el sdbado o el domingo, debera ser pagado con el cien

por ciento de recargo

Art. 64.- Reglamento interno.- Las fabricas y todos los establecimientos de trabajo
colectivo elevaran a la Direccion General del Trabajo o a las subdirecciones del
trabajo en sus respectivas jurisdicciones, copia legalizada del horario y del

reglamento interno para su aprobacion.

Sin tal aprobacion, los reglamentos no surtiran efecto en todo lo que perjudiquen a

los trabajadores, especialmente en lo que se refiere a sanciones.

El Director Regional del Trabajo reformara, de oficio, en cualquier momento, dentro
de su jurisdiccion, los reglamentos del trabajo que estuvieren aprobados, con el
objeto de que estos contengan todas las disposiciones necesarias para la regulacion
justa de los intereses de empleadores y trabajadores y el pleno cumplimiento de las

prescripciones legales pertinentes.

Copia auténtica del reglamento interno, suscrita por el Director Regional del Trabajo,

debera enviarse a la organizacion de trabajadores de la empresa y fijarse
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permanentemente en lugares visibles del trabajo, para que pueda ser conocido por
los trabajadores. El reglamento podra ser revisado y modificado por las aludidas
autoridades, por causas motivadas en todo caso, siempre que lo soliciten mas del

cincuenta por ciento de los trabajadores de la misma empresa.

Art. 79.- Igualdad de remuneracion.- A trabajo igual corresponde igual
remuneracion, sin discriminacion en razén de nacimiento, edad, sexo, etnia, color,
origen social, idioma, religion, filiacion politica, posicion econdmica, orientacion
sexual, estado de salud, discapacidad, o diferencia de cualquier otra indole; mas, la
especializacion y practica en la ejecucion del trabajo se tendran en cuenta para los

efectos de la remuneracion.

Art. 80.- Salario y sueldo.- Salario es el estipendio que paga el empleador al obrero
en virtud del contrato de trabajo; y sueldo, la remuneracién que por igual concepto

corresponde al empleado.

El salario se paga por jornadas de labor y en tal caso se llama jornada; por unidades

de obra o por tareas. El sueldo, por meses, sin suprimir los dias no laborables.

Art. 97.- Participacidon de trabajadores en utilidad es de la empresa.- El
empleador o empresa reconocera en beneficio de sus trabajadores el quince por

ciento ( 15% ) de las utilidades liquidas. Este porcentaje se distribuira asi:

El diez por ciento ( 10% ) se dividira para los trabajadores de la empresa, sin
consideracion a las remuneraciones recibidas por cada uno de ellos durante el afio

correspondiente al reparto y serd entregado directamente al trabajador.

El cinco por ciento ( 5% ) restante sera entregado directamente a los trabajadores de
la empresa, en proporcion a sus cargas familiares, entendiéndose por éstas al
coényuge o conviviente en unidn de hecho, los hijos menores de dieciocho afos y los

hijos minusvalidos de cualquier edad.
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El reparto se hara por intermedio de la asociacion mayoritaria de trabajadores de la
empresa y en proporcidbn al niamero de estas cargas familiares, debidamente
acreditadas por el trabajador ante el empleador. De no existir ninguna asociacion, la

entrega sera directa.

Quienes no hubieren trabajado durante el afio completo recibirdn por tales

participaciones la parte proporcional al tiempo de servicios.

En las entidades de derecho privado en las cuales las instituciones del Estado tienen
participacion mayoritaria de recursos publicos, se estard a lo dispuesto en la Ley
Organica de Servicio Civil y Carrera Administrativa y de Unificacion y Homologacion

de las Remuneraciones del Sector Publico.
Mandato No 8 ( Asamblea Nacional Constituyente ).-

Articulo 1.- Se elimina y prohibe la tercerizacion e intermediacion laboral y cualquier
forma de precarizacion de las relaciones de trabajo en las actividades a las que se
dedique la empresa o empleador. La relacion laboral sera directa y bilateral entre

trabajador y empleador.
Articulo 2.- Se elimina y prohibe la contratacion laboral por horas.

Con el fin de promover el trabajo, se garantiza la jornada parcial prevista en el
articulo 82 del Cddigo del Trabajo y todas las demas formas de contratacion
contempladas en dicho cuerpo legal, en las que el trabajador gozara de estabilidad y
de la proteccién integral de dicho cuerpo legal y tendra derecho a una remuneracion
gue se pagara aplicando la proporcionalidad en relacion con la remuneracion que
corresponde a la jornada completa, que no podra ser inferior a la remuneracion
basica minima unificada. Asimismo, tendra derecho a todos los beneficios de ley,
incluido el fondo de reserva y la afiliacion al régimen general del seguro social

obligatorio.
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En las jornadas parciales, lo que exceda del tiempo de trabajo convenido, sera

remunerado como jornada suplementaria o extraordinaria, con los recargos de ley.
* Ley Organica de Aduanas

Art. 1.- Ambito de Aplicacion.- La presente ley regula las relaciones juridicas entre
el Estado y las personas que operan en el trafico internacional de mercancias dentro

del territorio aduanero.

El procedimiento para importar mercancias del exterior segun la CAE ( Corporacion
Aduanera Ecuatoriana ) indica que la importacién al consumo es la nacionalizaciéon
de mercancias extranjeras ingresadas al pais, para su libre disposicidén; uso o

consumo definitivo.

Pueden importar al consumo tanto ecuatorianos como extranjeros residentes en el pais,
como personas naturales o juridicas. Pueden ser importadores casuales o frecuentes. En

caso de ser frecuentes deberan registrarse como tal en el Banco Central del Ecuador.

Todas las personas naturales o juridicas, nacionales o extranjeras, que inicien o realicen
actividades economicas en el pais en forma permanente u ocasional deberan registrar en
su declaracion aduanera el numero del RUC, el mismo que sera valido por el sistema

informatico aduanero.

Segun la CAE las consideraciones que se deben hacer antes de una importacion se
debe determinar si la mercancia es o no de prohibida para la importacion, las mismas
gue se encuentran establecidas en la Resol. No. 182 del COMEXI publicado en el
R.O. 57 de abril 2003.

Se debera determinar la subpartida de la mercancia, ya que dependiendo de su
naturaleza, se debera cumplir con el requisito correspondiente ( documentos de

control previo ).

46



Los documentos de acompafiamiento para la presentacion de la Declaracion Unica

Aduanera son:

» Original o copia negociable del conocimiento de embarque, carta de porte o
guia aérea.

* Factura Comercial y podliza de seguro expedida de conformidad con la ley
Certificado de origen ( de ser el caso).

* Lo demas exigibles por regulaciones expedidas por el COMEXI y/o por el
directorio de la Corporacion Aduanera Ecuatoriana en el ambito de sus

competencias.

Una vez compilada la documentacién detallada, y previa transmision electronica de la
misma en el SICE, se ingresa fisicamente los documentos por el Distrito de llegada

de la mercancia para el trdmite de nacionalizacion de las mercancias pertinentes.

Sin embargo es obligatorio la intervencion del Agente de Aduanas en los siguientes

casos:

» Para importaciones efectuadas por entidades del sector publico, excepto las
importaciones a consumo de material bélico calificado por la honorable Junta
de Defensa Nacional, el Ministerio de Defensa Nacional, el Comando Conjunto
de las Fuerzas Armadas y las Comandancias Generales de las Fuerzas
Terrestres, Naval y Aérea; y, repuestos para la Policia Nacional.

* En los despachos de las importaciones de mercancias cuyo valor sobrepase
los dos mil délares de los Estados Unidos de América (USD.$2.000).

 Para los regimenes especiales, salvo los casos que el directorio de la

Corporacion Aduanera Ecuatoriana exceptue.

Hightelecom es una compafia que tiene alianzas estratégicas con sus proveedores
internacionales ( SIEMENS, CISCO, SUPERMICRO, ALVARION ) estos proveedores

internacionales se encargan de vender a Hightelecom equipos y soluciones de telefonia
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privada, equipos y soluciones de networking, es decir, routing, switching, comunicaciones

inaldmbiricas, etc.

Provisidn de hardware robusto ( servidores ) para soluciones de comunicaciones y
almacenamiento, asi como también provision de soluciones Spread Spectrum en banda
no licenciada: 2.4Ghz y 5.8Ghz.

Hightelecom adquiere sus componentes, material, partes, piezas y todo lo referente a
electronica del exterior, en donde el 60% del material electronico se compra
localmente y el 40% proviene del exterior ( Miami — E.E.U.U. ), el procedimiento para
la nacionalizacion del material electronico del exterior Hightelecom contrata los
servicios profesionales de una compaifiia nacional llamada Profitcargo Cia Ltda.,
esta companiia ofrece los servicios de logistica ( embarcador, aerolinea de carga,
bodegaje, trdmites legales de nacionalizacién, seguro, y transporte terrestre ) para
cualquier tipo de mercaderia del exterior, mientras que el material electrénico
nacionalizado Hightelecom compra a dos proveedores nacionales los equipos de
telefonia se los adquiere a Siemens Ecuador mientras que los suministros de
cableado y mano de obra se los adquiere a la compafia Proyectos Ingenieria Cia
Ltda, en donde la forma de adquirirlos es por medio de un anticipo a partir del cual
comienza a correr el plazo de entrega de 45 dias y luego de la entrega conceden un

crédito de 30 dias para cancelar el saldo de la factura.
* Leyde Compaiiias

Hightelecom es una compafia limitada desde julio del 2001, Hightelecom esta
constituida por cinco socios y cada uno tiene un 20% de participacion, para la
inclusion de nuevos socios o para modificar los porcentajes de participacion se
requiere que todos los socios de Hightelecom estén de acuerdo, actualmente
Hightelecom esta por formalizar la inclusién de un nuevo socio y la redistribucion de
los porcentajes de los socios, todos los afos el Gerente de Hightelecom debe

presentar ante la junta de socios un informe que contiene el balance general y el
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estado de ingresos y gastos de la empresa, en donde ese informe es entregado a la

Superintendencia de Compafiias que lo registra, lo audita y o aprueba.

Hightelecom por el momento no se planteado la necesidad de modificar el estatus de
la compafiia de caracter limitada a andnima, debido a que al ser una compafiia
limitada es mas facil de constituir y porque ante cualquier eventualidad que afecte a
la empresa es mas facil de resolverlo debido a que los bienes de los socios estan

mas protegidos.
DE LA COMPANIA DE RESPONSABILIDAD LIMITADA
1. DISPOSICIONES GENERALES

Art. 94.- La compafiia de responsabilidad limitada podra tener como finalidad la
realizacion de toda clase de actos civiles o de comercio y operaciones mercantiles
permitidos por la Ley, excepcidon hecha de operaciones de banco, seguros,

capitalizacion y ahorro.
2. DE LAS PERSONAS QUE PUEDEN ASOCIARSE

Art. 98.- Para intervenir en la constituciéon de una compafiia de responsabilidad
limitada se requiere de capacidad civil para contratar. EI menor emancipado,
autorizado para comerciar, no necesitara autorizacion especial para participar en la

formacion de esta especie de compaiiias.

3. DEL CAPITAL

Art. 102.- El capital de la compafiia estara formado por las aportaciones de los
socios y no sera inferior al monto fijado por el Superintendente de Compafiias. Estara
dividido en participaciones expresadas en la forma que sefale el Superintendente de

Compaiiias.
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Al constituirse la compainiia, el capital estard integramente suscrito, y pagado por lo
menos en el cincuenta por ciento de cada participacion. Las aportaciones pueden ser
en numerario 0 en especie y, en este Ultimo caso, consistir en bienes muebles o
inmuebles que correspondan a la actividad de la compafia. El saldo del capital
deberd integrarse en un plazo no mayor de doce meses, a contarse desde la fecha

de constitucion de la compafiia.
2.2.1.3.2 Leyes ambientales

* Normativa Ambiental Sector Telecomunicaciones ( Min isterio del
Ambiente )

Los equipos de radio que comercializa Hightelecom deben cumplir con el Anexo 10
de la Norma de Radiaciones No lonizantes de Campos Electromagnéticos del
Ministerio del Ambiente. Pese a que se trata de un porcentaje muy bajo de su
facturacion anual, todos los equipos de radio que se venden deben cumplir con esa
Norma Ambiental, que regula las emisiones en la banda de los 3KHz a los 300GHz.
Los equipos que Hightelecom comercializa operan en las bandas no licenciadas de
los 2,4GHz y de los 5,8GHz, utilizando las tecnologias Spread Spectrum y OFDM.

4.2 Disposiciones para radiaciones no ionizantes ge neradas por uso de

frecuencias del espectro radioeléctrico (3 kHz -3 00 GHz).-
4.2.1 Generales

4.2.1.1 Los deberes, derechos y obligaciones establecidas en la presente norma se

aplicaran al uso de frecuencias del Espectro Radioeléctrico ( 3 KHz — 300 GHz )

4.2.1.2 La presente norma es aplicable para las frecuencias utilizadas para los
Sistemas y Servicios de Radiodifusion y Television, bajo la administracion del
CONARTEL y para las frecuencias del espectro electromagnético para

telecomunicaciones, bajo la administracion de CONATEL y las frecuencias
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necesarias para el Servicios Movil Maritimo son prestadas, explotadas y controladas

por la Armada Nacional.

4.2.1.3 La presente norma no se aplica la exposicion producida por el uso de
teléfonos moviles u otros dispositivos radiantes utilizados en profundidad inmediata al
cuerpo humano y a la corriente de contacto debida a objetos conductivos irradiados

por un campo electromagnético.

4.2.1.4 Los concesionarios y/o las estaciones de radiodifusion y television, y los
concesionarios de telecomunicaciones, deberan presentar a la Superintendencia de
Telecomunicaciones los resultados que se obtengan de los programas de medicion

de radiaciones no ionizantes.

4.2.1.5 La frecuencia de las mediciones se estableceran de acuerdo a los hallazgos
de la Auditorias Ambientales, y/o seran establecidos por la Superintendencia de

Telecomunicaciones.

4.2.1.6 La Superintendencia de Telecomunicaciones establecera una base de datos
con los resultados de las mediciones de radiaciones no ionizantes de cada uno de
los concesionarios y/o las estaciones de radiodifusion y television bajo su control, asi
como establecera los procedimientos de mantenimiento y de control de calidad de la

misma.

4.2.1.7 Las medidas de proteccion para los trabajadores incluyen controles de
ingenieria y administrativos, como primer paso deberian iniciarse controles de
ingenieria donde sea posible, para reducir las emisiones de campos de los
dispositivos de niveles aceptables. Tales controles deben incluir disefios seguros y
donde sea necesario el uso de apantallamiento o mecanismos similares de

proteccion.

4.2.1.8 Los controles administrativos incluyen la limitacion de acceso, advertencias
audibles y visibles, los cuales deberian ser usados en conjuncién con controles de
ingenieria. Medidas personales de proteccion tales como ropa apropiada, aunque
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utiles en ciertas circunstancias, deberia ser consideradas como el Ultimo recurso

para garantizar la seguridad del trabajador.
2.2.1.3.3 Plan de gobierno

* Plan nacional de desarrollo de las telecomunicacion es para el periodo
2007 - 2012.
Este plan, es la herramienta que guiara las acciones que debe realizar el Estado para
desarrollar las telecomunicaciones y el uso de las Tecnologias de la Informacion y
Comunicacién en forma armonica, equitativa y justa con la finalidad de alcanzar el
bienestar de los ecuatorianos mediante el mejoramiento de su calidad de vida a
través de una atencion efectiva, y una regulaciéon y control centrados en el usuario y

en la sociedad en la que interactdan.

Establece el marco referencial que orientara y guiard las politicas y las futuras
acciones estratégicas encaminadas a que la misién y los objetivos nacionales
puedan ser alcanzados con eficacia y eficiencia en beneficio del pais y de la
sociedad en su conjunto.

La evolucion tecnoldgica y de los mercados, la globalizacion, la integracion de la
sociedad y las tecnologias de informacién y comunicacion, entre otros factores,
obliga a que las telecomunicaciones en el Ecuador estén a la par con la evolucion y
sus influencias en el medio que nos rodea, estableciendo politicas claras, elaborando
planes, proyectos y acciones concretas que permitan fortalecer a los sectores
existentes, desarrollar otros y especialmente a las areas marginadas con el objeto de
mejorar la calidad de vida de nuestros habitantes y garantizar un desarrollo armonico

de la sociedad.

Objetivos estratégicos
Los objetivos estratégicos establecidos en el presente plan, enmarcados dentro de
las politicas del Plan Nacional de Desarrollo de las Telecomunicaciones y dentro del

Plan Plurianual establecido por el Gobierno Ecuatoriano, estan encaminados a
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propiciar la productividad, la competitividad, el acceso universal a través del
fortalecimiento de los sectores existentes, y el desarrollo de las &reas marginadas y

desatendidas.

Objetivo 1.- Acceso y servicio universal.-

Implementar programas y proyectos para garantizar el cumplimiento de las
obligaciones del acceso y servicio universales con calidad y metas de cobertura
minimas en areas geograficas de poca o ninguna penetracion de los servicios

basicos de telecomunicaciones y uso de las TIC's

Objetivo 2.- Marco legal y regulacion.-

Establecer y adecuar la regulacién acorde con los avances tecnologicos,
desarrollo de nuevos servicios, redes y tecnologias de la informacion y
comunicacion ( TIC's ), uso optimo de los recursos del Estado, que estimule la
inversion y que permita el acceso de la poblacion a la sociedad de la

informacion con caracteristicas de equidad social y solidaridad nacional.

Objetivo 3.- Infraestructura, convergencia y conect ividad.-

Promover programas y proyectos de inversion para incrementar la
infraestructura de las Tecnologias de Informacién y Comunicacioén, que
contribuyan al desarrollo social y econémico, asegurando que las soluciones se

enmarqguen dentro de normativas y estandares justos, equitativos y solidarios.

Objetivo 4.- Educacion y gobierno en linea.-

Establecer estrategias para asegurar que las Tecnologias de la Informacion y
Comunicacion sean utilizadas como una herramienta que facilite al Estado el

cumplimiento de sus responsabilidades, planes, programas y proyectos tanto
en lo relacionado con la educacion cuanto en su relacion con los ciudadanos,
instituciones y organizaciones, con transparencia, eficacia, eficiencia, ética y

calidad.
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Objetivo 5.- Investigacion y desarrollo.-

Fomentar la investigacion cientifica, tecnoldgica, innovacion y produccién sobre
las TIC y sus impactos, de manera que éstas satisfagan las necesidades
actuales y futuras de la sociedad. Potenciar el acceso a la informacién y al
conocimiento existente, socializar sus resultados y convertir las TIC en el

instrumento de desarrollo de los deméas campos de investigacion.

Objetivo 6.- Administracion del sector.-

Establecer estrategias para conseguir que las estructuras organizacionales de
Regulacion, Administracion, Ejecucion y Control del Sector de las
telecomunicaciones sean independientes; dotadas de procedimientos
administrativos transparentes, no discriminatorios y agiles, que contribuyan en

forma eficaz al desarrollo de las telecomunicaciones y uso de las TIC's.

Objetivo 7.- Titulos habilitantes.-
Crear incentivos para facilitar el ingreso de nuevos actores en el mercado de las
telecomunicaciones rurales, permitiendo que bajo un mismo titulo habilitante

pueda explotarse varios servicios.

Objetivo 8.- Internet y redes ip.-

Ampliar la oferta de Internet y servicios sobre redes IP

Objetivo 9.- Espectro radioeléctrico.-
Administrar el uso del espectro radioeléctrico con eficiencia, eficacia y
oportunidad bajo los principios de transparencia y equidad, en salvaguarda de

los intereses nacionales y de la Seguridad Nacional del Pais.

Objetivo 10.- Evaluacion y seguimiento.-
Creacion de mecanismos para medir los impactos del uso de TICs y
proporcionar informacién oportuna y confiable para la toma de decisiones

relacionadas con la implementacion de politicas y programas, difundir
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resultados de las acciones sociales y gubernamentales; asi como definir
parametros y recomendaciones para el mejoramiento de la calidad de prestacién

de servicios.

Objetivo 11.- Accion social.-

Establecer programas con tecnologias de informacion y comunicacion
destinadas a mitigar y remediar las condiciones de vida adversas en las que se
desenvuelve la comunidad, con énfasis en aquellos que son considerados
derechos sociales como: educacion, salud, informacién, seguridad y medio

ambiente, tomando en cuenta la diversidad cultural del pais.

Objetivo 12.- Comercio electronico.-

El ente regulador consciente de la evolucion de las redes de telecomunicaciones, de
los servicios que se brindan a traves de ellas, de la evolucion de los sistemas
informaticos, herramientas claves para el desarrollo del comercio electronico, y de la
importancia que estan adquiriendo todos estos elementos en el desarrollo social, en
la produccion y en la cultura de la poblacion, ha considerado muy importante
establecer en el presente Plan, estrategias que le permitan impulsar el desarrollo de

éstos elementos a través de metas concretas.

Objetivo 13.- Relaciones internacionales.-

La Administracion Ecuatoriana de Telecomunicaciones, de conformidad a lo
dispuesto en la Ley Especial de Telecomunicaciones, y normas aplicables

coordinara y obtendra la cooperacién internacional para promover el desarrollo del
sector en beneficio del Pais, impulsando el acceso equitativo y no

discriminatorio a las TICs, y a la Sociedad de la Informacién, sin descuidar las

areas rurales.

Objetivo 14.- Rendicién de cuentas.-
Garantizar el control ciudadano de la gestion institucional a través del libre acceso a

los documentos e informacidén administrativa, financiera y operativa, excepto a
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aqguellos relativos a la seguridad nacional que se rige por leyes especificas e
informacion calificada como privilegiada y confidencial, asi como publicar de manera
oportuna para conocimiento de la ciudadania, por los medios electrénicos y otros de

comunicacion colectiva.

Objetivo 15.- Seguridad de la informacion y privaci  dad de los

datos.-

Impulsar la regulacion relativa a la seguridad de la informacién y la privacidad
de los datos debe estar orientada a evitar el mal uso de la informacion y de los
datos personales de la sociedad ecuatoriana, tomando en consideracion la
normativa existente, a través de la cual se garantiza el libre acceso a la
informacion de acuerdo a su clasificacion. En igual forma deben establecerse
normas técnicas y juridicas que eviten acciones fraudulentas que puedan
producirse con el uso y explotacion de los servicios de telecomunicaciones y de

las tecnologias de informacion y comunicacion.

Objetivo 16.- Fortalecer y adecuar los procedimient  os de

control, acorde con los avances tecnologicos y el d esarrollo

de nuevos servicios.-

Mantener y apoyar un Organismo Técnico de Control fuerte, dinamico,
independiente y autbnomo, que actle con transparencia, objetividad y

profesionalismo.

2.2.1.3.4 Relaciones Internacionales

El CONATEL es el Consejo Nacional de Telecomunicaciones, es un organismo que
ejerce a nombre del Estado las funciones de administracion y regulacion de los
servicios de telecomunicaciones y la administracion de telecomunicaciones del

Ecuador ante la Unién Internacional de Telecomunicaciones, UIT.

Las telecomunicaciones son una oportunidad para superar la enorme brecha que
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divide el mundo entre paises ricos y paises pobres. El vertiginoso avance tecnologico
que se presenta alrededor de la informacion y de los sistemas de apropiacion y
distribucion del conocimiento, es un factor potencialmente ventajoso para quienes
estan capacitados para aprovechar sus cualidades, pero al mismo tiempo, supone un
grave riesgo de estancamiento y retroceso en el camino del desarrollo colectivo, para

aguellos que no logran explotarlas.

EI CONATEL maneja convenios internacionales dentro del campo de la
telecomunicaciones que influye mucho en la entrada de nuevos competidores y
nuevos clientes dentro del mercado tecnolégico ecuatoriano para Hightelecom y
deméas empresas dedicadas a satisfacer necesidades de comunicaciones y

telecomunicaciones tales acuerdos internacionales son:

* Union Internacional de Telecomunicaciones ( UIT )
La UIT es la organizacibn mas importante de las Naciones Unidas en lo que
concierne a las tecnologias de la informacién y la comunicacion. En su calidad de
coordinador mundial de gobiernos y sector privado, la funcidén de la UIT abarca tres
sectores fundamentales, a saber: radiocomunicaciones, normalizacion y desarrollo.
La UIT también organiza eventos TELECOM vy fue la principal entidad patrocinadora
de la Cumbre Mundial sobre la Sociedad de la Informacion. La UIT tiene su sede en
Ginebra (Suiza) y esta formada por 191 Estados Miembros y mas de 700 Miembros

de Sector y Asociados.

* Comité Andino de Autoridades de Telecomunicaciones ( CAATEL)
El CAATEL es el Comité Andino de Autoridades de Telecomunicaciones, creado por
la VI Reunion de Ministros de Transportes, Comunicaciones y Obras Publicas de los
Paises Miembros del Acuerdo de Cartagena. EIl CAATEL se encarga de estudiar y
proponer politicas andinas de telecomunicaciones, a fin de facilitar la
interconectividad de dichos servicios. El CAATEL actia de manera coordinada con

ASETA, para hacer compatible y complementarios los lineamientos de las Politicas
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Subregionales de Telecomunicaciones con las expectativas y necesidades de las
Empresas Andinas encargadas de las operaciones del sector. Los Acuerdos del
CAATEL se expresan mediante resoluciones.

* Comision Interamericana de Telecomunicaciones (CIT  EL)
La Comision Interamericana de Telecomunicaciones es el foro principal de
telecomunicaciones de la regién donde los gobiernos y el sector privado se retnen
para coordinar los esfuerzos regionales para desarrollar la Sociedad Global de la
Informacion. CITEL es una entidad de la Organizacién de los Estados Americanos,
tiene su sede en Washington, DC, Estados Unidos. Participan 35 Estados miembros
y mas de 200 miembros asociados. CITEL ha recibido mandatos especificos de los
Jefes de Estado en las Cumbres de las Américas.
El CITEL tiene autonomia para realizar sus funciones dentro de los limites
prescriptos por la Carta de la OEA, su Estatuto y los mandatos de la Asamblea
General. Sus objetivos incluyen facilitar y promover el continuo desarrollo de las
telecomunicaciones en el hemisferio.
La Comision tiene un Comité Ejecutivo Permanente, llamado COM/CITEL integrado
por trece miembros, y los:

» Comité Consultivo Permanente I: Telecomunicaciones

+ Comité Consultivo Permanente Il: Radiocomunicaciones incluyendo la

Radiodifusion

» Comité de Coordinacion

» Grupo de Trabajo Preparatorio de Conferencias
Los Comités Consultivos Permanentes ( CCP ) estan integrados por todos los
Estados miembros, miembros asociados que representan empresas y entidades
privadas de telecomunicaciones, observadores permanentes y organismos

regionales e internacionales.

* Regulatel ( Foro Latinoamericano de Entes Regulado res de
Telecomunicaciones )
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Fue constituido, con el propésito de fomentar la cooperacion y coordinacion de
esfuerzos y promover el desarrollo de las telecomunicaciones en América Latina,
este foro esta conformado por diecinueve entes reguladores de América Latina:
Argentina, Bolivia, Brasil, Colombia, Costa Rica, Cuba, Chile, Ecuador, El Salvador,
Guatemala, Honduras, México, Nicaragua, Panamd, Paraguay, Per(, Republica
Dominicana, La republica Oriental de Uruguay y Venezuela.

En este sitio se busca lograr de una manera efectiva, y acorde con los ultimos
adelantos de comunicacién e interaccion de Internet, un verdadero canal de
comunicacion y promocion de nuestros objetivos.

Ademas, intenta manifestar el convencimiento de sus miembros de que las
telecomunicaciones constituyen un poderoso instrumento para la promocion e

integracion entre los pueblos de la region.

* ITSO ( Organizacion Internacional de Telecomunicaci  ones por Satélite )
El ITSO es una organizacion intergubernamental con la misién de velar por que
Intelsat Ltd., suministre servicios publicos de telecomunicaciones, incluidos los de
voz, datos y video, a escala mundial y en forma no discriminatoria. La ITSO tiene su

sede en Washington D.C. y actualmente cuenta con 148 paises miembros.

También es indispensable remarcar que en el Plan de Gobierno de Alianza Pais
2007 — 2011 cita lo siguiente : “El sector de las telecomunicaciones debe ser
considerado como un sector estratégico, por lo tanto debe ser una prioridad nacional
establecer politicas de estado que viabilicen su desarrollo, que permita la
introduccion de nuevas tecnologias, cuyo fin sea el disponer de servicios de calidad a
precios razonables; que sea atractivo para inversionistas tanto nacionales como
internacionales y que se enmarque dentro de una libre y leal competencia, sin
descuidar también el sentido social para llegar a los sectores mas vulnerables de la

sociedad.” 1
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2.2.1.3.5 Politicas publicas de tecnologia de lain  formacion y comunicacion

Para entender el marco juridico actual de Politicas publicas de TIC en el Ecuador se
ah revisado los textos “Diagnéstico de la Politicas de TIC en el Ecuador”, “Plan
Nacional de Desarrollo de las Telecomunicaciones 2007 — 2012”, y “Plan de
Gobierno Alianza Pais 2007 — 2011”, con el fin de conocer como las decisiones de
politicas publicas afectan directamente a las personas dentro del campo de las TICS,

los siguientes resumenes son:

» Diagnostico de la Politicas de TIC en el Ecuador

Capitulo 1ll: Marco Juridico de las Politicas Publi  cas de TIC

El propdsito de este capitulo es entender como opera el marco juridico en el Ecuador
respecto a politicas publicas de TIC, la orientacion politico — juridica no recoge un
andlisis pormenorizado de la legislacion debido a la gran cantidad de instrumentos
juridicos vigentes que de forma directa o indirecta condicionan las pautas de
conducta juridica para la formulacion e implementacion de politicas publicas de las
TICS, es necesario indicar que existen al menos 5 leyes, 10 instrumentos o acuerdos
internacionales, 31 reglamentos, y varios decretos ejecutivos y resoluciones del
CONATEL que al tener fuerza juridica afectan directa o indirectamente las

condiciones para formular politicas publicas de TIC.

Los principales instrumentos juridicos que regulan al sector de las

telecomunicaciones son:
Leyes:
1.- Constitucion Politica del Ecuador

2.- Ley Especial de Telecomunicaciones

3.- Ley de Radiodifusion y television

1 “Plan de Gobierno Alianza Pais 2007 - 2011"; P4g. 56
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4.- Ley de Comercio Electronico
5.- Ley de Creacion del Fondo de Solidaridad

Convenios Internacionales:

1.- Convenio Internacional de Telecomunicaciones ( Guinebra 1951 )

2.- Convenio Internacional de Telecomunicaciones ( Nairobi — Kenia 1998 )

3.- Constitucion de la Unidn Internacional de Telecomunicaciones ( 1995)

4.- Constitucion de la Organizacion Internacional de Telecomunicaciones por Satélite
“INTELSAT” (1972)

5.- Acuerdo Operativo de la Organizacién Internacional de Telecomunicaciones por
Satélite “INTELSAT” ( 1972)

6.- Convenio Constitutivo de Accién de Sistemas Informativos Nacionales ( 1990 )

7.- Acuerdo Relativo a la Organizacion Internacional de Telecomunicaciones por
Satélite (2002 )

8.- Acuerdo Constitutivo de la Organizaciéon Andina de Telecomunicaciones por
Satélite OATS (1990)

9.- Normas que regulan el proceso de integracion y liberacion del Comercio de
Servicios de Telecomunicaciones en la Comunidad Andina ( 1999 )

10.- Convenio Interamericano sobre Radiocomunicaciones ( 1951 )

Reglamentos:

1.- Reglamento General a la Ley Especial de Telecomunicaciones.

2.- Reglamento General a la Ley Especial de Radiodifusion y Television.

3.- Reglamento a la Ley de Creacion del Fondo de Solidaridad.

4.- Reglamento de Radiocomunicaciones.

5.- Reglamento para la acreditacion, registro y regulacion de entidades habilitadas
para prestar servicios de certificacion de informacion y servicios relacionados.

6.- Reglamento Especial para determinar la calidad de las empresas relacionadas

7.- Reglamento de interconexion.
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8.- Reglamento para la provision del segmento espacial de sistemas de satélites
geoestacionarios.

9.- Reglamento para la explotacion de servicios de telecomunicaciones fijo y movil
por satélites no geoestacionarios que se presentan directamente a usuarios finales a
través de sistemas globales.

10.- Reglamento para la Homologacion de equipos terminales de
telecomunicaciones.

11.- Reglamento de control se servicios de telecomunicaciones para el aflo 2000.

12.- Reglamento para la provision de servicios portadores.

13.- Reglamento del régimen de contrataciones de la Superintendencia de
Telecomunicaciones.

14.- Reglamento sustitutivo para el Ejercicio de la Jurisdiccion Coactiva de la
Superintendencia de Telecomunicaciones.

15.- Reglamento del FODETEL.

16.- Reglamento de la ejecucién de proyectos y contratacion de servicios de
FODETEL.

17.- Reglamento para otorgar concesiones de los servicios de telecomunicaciones
18.- Reglamento técnico para los abonados al servicio telefonico de PACIFICTEL
S.A.

19.- Reglamento del servicio de telefonia publica.

20.- Reglamento para clientes del servicio final de telefonia fija de PASIFICTEL S.A.
21.- Reglamento para el servicio de telefonia movil celular.

22.- Reglamento para la prestacion del Servicio mévil Avanzado.

23.- Reglamento para la instalacion, operacion y prestacion de servicios de sistemas
de buscapersonas.

24.- Reglamentos para la prestacion de servicios de valor agregado.

25.- Reglamento para el otorgamiento de titulos habilitantes para la operacion de
redes privadas.

26.- Reglamento relativo a la propiedad de los equipos y control de la inversion
extranjera en las concesiones para los servicios de radiodifusion y television.

27.- Reglamento para el servicio de banda ciudadana.
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28.- Reglamento de sistemas de audio y video por suscripcion.

29.- Reglamento de aplicacion para la incorporacion de los canales de television
abiertos al publico, en los sistemas de television por cable del pais.

30.- Reglamento para el servicio de radioaficionados.

31.- Reglamento de derechos por concesion y tarifas para uso de frecuencias del

espectro radioeléctrico.

Otros instrumentos juridicos:

1.- Resolucion que promulga el Plan Nacional de Frecuencias.

2.- Resolucion sobre el Registro Publico de Telecomunicaciones.

3.- Decreto Ejecutivo que establece el Sistema Integrado de Administracion
Financiera y Control de la Superintendencia de Telecomunicaciones.

4.- Decreto ejecutivo para la Conformacion de la Comision Nacional de Conectividad.
5.- Resolucién sobre las politicas para la subasta publica para el otorgamiento del
servicio final de telefonia fija local y el servicio de telefonia publica a través de su
propia infraestructura y servicios portadores.

6.- Resolucion que incluye el servicio de telefonia publica en la categoria de servicio
publico.

7.- Manual de procedimiento de notificacion de interrupciones aplicable a las
empresas operadoras de telefonia fija.

8.- Resolucion de inicio al proceso publico competitivo de adjudicacion de
frecuencias y titulos habilitantes para la prestacion de servicios de
telecomunicaciones moviles.

9.- Resolucion para aplicar el estdndar FCC, que regula las antenas de estaciones de
base de telefonia movil.

10.- Resolucion de los centros de acceso a internet y ciber cafés.

11.- Resolucion que suspende las autorizaciones para la concesion de frecuencias o
canales en las bandas AM, FM, VHF, UHF, para los servicios de radiodifusion sonora

o radiodifusion de television en todo el territorio nacional.
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12.- Resolucion de tarifa maxima para el uso del servicio telefonico que se origina en
una red de telefonia publica y tiene como destino un abonado a la red de telefonia
celular.

13.- Resolucion de tarifas maximas para los servicios empresariales locales y
nacionales, adicionales y suplementarios para las operadoras de telefonia fija que
tengan contrato de concesidén suscrito con el SENATEL, en moneda nacional
aplicando las tarifas propuestas por ANDINATEL S.A.

14.- Resolucion de tarifas maximas para los servicios de telefonia local, regional,
nacional e internacional, telefonia publica local, nacional, regional, internacional y a
celular.

15.- Resolucion que aprueba la operacion del Telepuerto de OTECEL S.A. y los
techos tarifarios para el servicio de telefonia maovil celular internacional para las
operadoras del sistema STMC.

16.- Resolucion sobre las tarifas maximas iniciales para los servicios suplementarios.
17.- Resolucién sobre la concesion de la frecuencia para sistemas y servicios
comunales.

18.- Resolucion sobre los derechos de registro de infraestructura principal para la red
de los concesionarios de servicios portadores.

19.- Resolucion para la actualizacion, aprobacion y expedicion de los valores de
tarifas por concesion y utilizacion de frecuencias, canales y otros servicios de
radiodifusion y television.

20.- Resolucion sobre la contribucion a favor de la Superintendencia de
Telecomunicaciones.

21.- Norma técnica de medicion y registro para operadores que cuenten con
centrales telefonicas y teléfonos publicos cuya tecnologia no permita la aplicacion
inmediata de la facturacion por tiempo efectivo de uso.

22.- Plan técnico fundamental de numeracion.

23.- Reglamento y norma técnica para los sistemas troncalizados.

24.- Resolucion para que los contratos de sistemas troncalizados puedan ser
renovados o readecuados para proveer servicios de despacho de voz Unicamente

posibilitando interconexion a otras redes publicas de telecomunicaciones.
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25.- Norma técnica para el servicio de television analdgica y plan de distribucion de
canales.

26.- Norma técnica reglamentaria para radiodifusion en frecuencia modulada
analogica.

27.- Reglamento y norma técnica para los sistemas comunales de explotacion.

28.- Norma para la implementacion y operacion de sistemas de espectro

ensanchado.

* Plan Nacional de Desarrollo de las Telecomunicacion  es 2007 — 2012
Lineamientos de politicas nacionales
La evolucion tecnoldgica en el sector de las telecomunicaciones y de las tecnologias
de informacion y comunicaciones ( TICS ) exigen a los organismos de regulacion y
control a adaptarse al mismo ritmo vertiginoso de cambios. El ente regulador debe
consolidarse como un regulador fuerte, que estableciendo politicas claras y
transparentes, viabilice el desarrollo de la sociedad y la evolucion del sector acorde

al desarrollo tecnologico y tendencias mundiales.

Las politicas establecidas en este plan para el desarrollo de las telecomunicaciones y
tecnologias de informacion y comunicacion ( TIC ), buscan fortalecer a los sectores
existentes, y desarrollar las areas marginadas y desatendidas, optimizando los
recursos del Estado aplicando nuevas tecnologias que aun no han sido explotadas, a
través de un marco legal y regulatorio que permita administrar al sector con principios
de eficiencia, responsabilidad, universalidad, accesibilidad, continuidad, calidad,

igualdad, transparencia y con un énfasis social, equitativo y no discriminatorio.

Politicas
Estas politicas fueron desarrolladas en las mesas del Sector de Telecomunicaciones
organizadas por SENPLADES en coordinacion con la Secretaria Nacional de

Telecomunicaciones y con la participacion de los diferentes actores de la sociedad.

1. Planificar el desarrollo de las telecomunicaciones en forma integrada con el uso
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de las Tecnologias de la Informacion y Comunicacion, de tal manera que se
constituyan en una herramienta efectiva para lograr el mejoramiento de la

calidad de vida de la sociedad ecuatoriana.

2. Garantizar a la sociedad ecuatoriana que los servicios de telecomunicaciones,
sean eficientes, efectivos, competitivos y orientados a lograr el bien comun, con

especial énfasis para los grupos sociales vulnerables.

3. Fomentar el desarrollo y uso eficiente de la infraestructura de
telecomunicaciones mediante la utilizacion del concepto de convergencia

tecnoldgica y de servicios como un mecanismo de optimizacion de recursos.

4. Incentivar la inversion privada y publica dirigida al desarrollo del servicio y
acceso universal para garantizar el derecho de la poblacién a disponer de

comunicaciones dentro de un marco justo, equitativo y solidario.

5. Fomentar la participacion del sector publico y privado en el desarrollo de las
telecomunicaciones de los sectores urbano marginal y rural como una

contribucion al servicio y acceso universales.

6. Dotar al sector de un marco legal y regulatorio, que coadyuve al logro de los

objetivos nacionales de desarrollo social, productivo y ambiental.

7. Ejercer las facultades de regulacion dentro de un esquema fuerte,
independiente, técnico, justo y solidario a través de politicas claras y
transparentes que permitan regular el mercado de las telecomunicaciones y las

tecnologias de informacién y comunicacion de manera eficaz y eficiente.

8. Promover la produccién, investigacion y aplicaciéon de las tecnologias de la
informacion y comunicacion, asi como fomentar el uso adecuado de estas, con

miras a potenciar la construccion de la Sociedad de la Informacion en funcion



del desarrollo integral del pais y garantizar que su uso respeten y contribuyan a

conseguir un ambiente sano, sostenible y equitativo.

9. Planificar, administrar y controlar el uso del espectro radioeléctrico bajo
principios de racionalidad, eficiencia, transparencia y equidad, en salvaguarda

de los intereses nacionales y la seguridad del pais.

10. Participar activamente dentro de los organismos nacionales, regionales e
internacionales para proponer politicas y ponencias que permitan el uso
adecuado de las tecnologias de informacion y comunicacion, respeten la
identidad y soberania nacional, fortalezcan la cooperacion reciproca y la

integracion nacional, regional e internacional.

11. Fomentar el uso de las telecomunicaciones y las tecnologias de la informacién
y la comunicacion, para el desarrollo prioritario de los sectores de la Educacion,
Salud y Seguridad, con el propdésito de incrementar su participacion en la

sociedad de la informacion y del conocimiento.

12. Considerar, al comercio y al gobierno electronico como mecanismos de
modernizacion, desconcentracion y descentralizacion para transformar
positivamente las relaciones entre los sectores publico y privado y la
ciudadania en general, promoviendo la transparencia y eficiencia en la

administracion publica y los procesos democraticos.

13. Coadyuvar para que la informacion y contenidos, generados y difundidos
mediante las Tecnologias de la Informaciéon y Comunicacion fortalezcan,

desarrollen y protejan la identidad y el patrimonio cultural de las ecuatorianos.

14. Rendir cuentas a la sociedad y a la autoridad, conforme a la Ley, cuidando la
informacion reservada por seguridad nacional y calificada como privilegiada y

confidencial. Controlar que el sector de las telecomunicaciones se desenvuelve
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en concordancia con las necesidades sociales y productivas del Pais.

15. Fortalecer la normativa, de manera que se permita a las entidades de
regulacion, administracion, ejecucion y control ejercer a cabalidad sus

funciones, consoliddndose como entes independientes en sus actividades.

* Plan de Gobierno Alianza Pais 2007 — 2011
El sector de telecomunicaciones como prioridad naci onal
En las dltimas décadas a pesar de que la tendencia mundial ha sido que las
telecomunicaciones sean el motor de desarrollo de los paises, en un mundo con
tendencias globalizantes, en el Ecuador todavia encontramos que muchos de los
importantes sectores de la sociedad tales como son: el productivo, educativo, salud,
carecen 0 no cuentan con un acceso adecuado a los servicios basicos de
telecomunicaciones como telefonia basica y peor adn a servicios de datos e
informacion, a través de la Internet.
Por lo tanto, el sector de las telecomunicaciones, incluidos los servicios de difusion y
las tecnologias de la informacion y comunicacion ( TIC ) deben constituirse en un
factor de desarrollo, que se desenvuelva dentro de un entorno transparente,
juridicamente seguro para la inversion, que estimule la masificacion del uso de las
tecnologias de la informacion, y que permita a la ciudadania, asegurando su derecho
a la informacién, en general llegar a una verdadera Sociedad de la Informacion.
Se debe expedir una nueva Ley Orgéanica de Telecomunicaciones y de
Tecnologias de la Informacion, acorde al desarrollo tecnoldgico y tendencias
convergentes, en la cual se contemple la estructuracion de un solo organismo de
regulacion y control eficientes, fortalecido en principios y valores, apoyado en lideres
con integridad y con ejes de vision de pais, que cumplan honesta y profesionalmente
sus responsabilidades, normando los servicios y vigilando que el marco regulatorio

gue se encuentre vigente, sea acatado permanentemente.

2.2.1.4 Entorno Tecnolégico
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El entorno tecnoldgico se define como: “Las fuerzas tecnoldgicas representan
oportunidades y amenazas importantes que se deben tomar en cuenta al formular las
estrategias. Los adelantos tecnologicos afectan en forma drastica los productos,
servicios, mercados, proveedores, distribuidores, competidores, clientes, procesos de
manufactura, practicas de mercadotecnia y la posicion competitiva de las
empresas.” 2

Actualmente la tecnologia es parte integral de la sociedad. Es un elemento con el
cual convivimos diariamente y que esta modificando nuestras costumbres, nuestros
gustos y las actividades que desarrollamos, laborales o personales. La Tecnologia en
los productos y servicios que compramos y usamos esta cambiando las reglas del
juego en los mercados. El tiempo entre ideas, invencion y comercializacion ha

decrecido.

La tecnologia es una fuerza impulsora que desarrolla continuamente nuevos
productos y servicios, nuevas formas de aplicacién, nuevos mercados demandantes.
También es la fuerza que hace que muchos bienes y servicios declinen en sus

preferencias y desaparezcan.

La tecnologia es una nueva frontera que nos permite obtener mas informacioén, mas
rapidamente y de mejor calidad. Nos educa constantemente sobre lo bueno, lo
deficiente y lo no satisfactorio y nos hace tomar decisiones con mayor rapidez pero

con mas precision.

Hightelecom es una compafila que satisface necesidades de comunicacion y
telecomunicaciones mediante la integracion de sistemas y tecnologias de la
informacion en el mercado tecnoldgico ecuatoriano, o que se pretende en este
entorno es conocer la tecnologia que aun no se la explota en nuestro pais o que por
razones politicas, econémicas, ambientales, o culturales impiden que estas nuevas

tecnologias se las pueda implementar en nuestro medio impidiendo que el mercado

12 “Conceptos de Administracion Estratégica”; 9 "* Edicion; Pearson Pretince Hall; David Fred R.; 200  3; Pag. 93
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tecnologico ecuatoriano actual se expanda de mejor manera y esto permita a

Hightelecom y deméas empresas conseguir crecimiento empresarial.

2.2.1.4.1 Tecnologia en el Ecuador
Para conocer la tecnologia de nuestro pais partimos del ente de control en este
sector que es la SUPERTEL que es un organismo gubernamental que tiene el control

técnico de las telecomunicaciones y de las tecnologias de informacion en el Ecuador:

» Telefonia fija ( aldmbrica e inalambrica )
La telefonia aldmbrica es un servicio de telecomunicaciones que permite el
intercambio bi-direccional de trafico de voz en tiempo real, entre diferentes usuarios a
través de una red de conmutacion de circuitos, mientas que la telefonia inalambrica
es un servicio de telecomunicaciones que permite el intercambio de trafico de voz a
base de una terminal telefénica conectada a una linea mediante una sefial de radio

de alcance relativamente pequefa.

Cerca del 13% de la poblacion del Ecuador utiliza la telefonia fija, o que significa que
la SUPERTEL tiene la obligacion de llevar a cabo las acciones de control para que
los usuarios reciban un servicio de calidad. La SUPERTEL verifica la correcta
facturacion de la telefonia fija, resuelve los reclamos contra los operadores, verifica el
cumplimiento de de los convenios y acuerdos de conexién e interconexion nacional e

internacional, y controla que se cumpla los planes de expansion e indices de calidad.

El mercado nacional de servicios de telefonia fija cuenta con operadores estatales
como: Andinatel, Pacifictel y Etapa. Entre estas tres empresas se reparte alrededor
del 96% del total de usuarios de telefonia fija. Ha sido de interés permanente de la
SUPERTEL buscar que aumente el nimero de competidores efectivos y conseguir
gue las barreras de ingreso al mercado sean las mejores posibles, aunque en el

futuro se espera eliminarlas por completo.
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» Telefonia movil
La telefonia movil celular es un servicio final por medio del cual se proporciona la
capacidad completa para la comunicaciébn entre suscriptores, asi como su

interconexion con los usuarios de la red telefonica publica y otras redes autorizadas.

El servicio se presta a través de un sistema o red de telefonia celular, que opera en
una banda de frecuencias especificamente adjudicadas, se integra por centrales de
comunicacion celular, estaciones radioeléctricas base y por enlaces entre centrales,
estaciones y demas instalaciones. Actualmente permiten proveer diferentes servicios,
entre ellos: telefonia movil, envios de mensajes cortos y servicios de datos a baja

velocidad.

En el Ecuador la telefonia movil se destaca de un crecimiento que superé
ampliamente las expectativas originales, incluso los estudios méas optimistas no
pudieron advertir el boom del sector, las estadisticas entregadas por las propias
operadoras a noviembre del 2007 sefialan que hay 9.814.071 abonados, con un

indice de penetracion del 71,32% mientras que 87,90% corresponde a usuarios de

prepago.

Sin embargo la presentacion de servicios de telefonia movil celular tiene problemas,
originados en la falta de actualizacion de leyes, reglamentos y normas. Esto no
impidié que se llegue a acuerdos para el mejoramiento de la calidad del servicio de
las operadoras Otecel S.A. ( Movistar ) y Conecel S.A. ( Porta ). Entre el Organo
Técnico de Control y las controladas se establecieron los parametros de calidad del
servicio de telefonia celular actualizados, que respondan al desarrollo tecnoldgico en
la prestacion del servicio y de conformidad con recomendaciones y estandares
internacionales del sector de las telecomunicaciones. Estos acuerdos superan los

limites impuestos en los contratos de concesion.

Se establecieron 7 parametros técnicos para determinar la calidad del servicio, entre
los que constan el porcentaje de llamadas establecidas, la tasa de establecimiento
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de llamadas, determinacion de sitios de llamadas caidas, cobertura en ciudades y

carreteras, y la continuidad de las llamadas.

* Valor agregado ( ISP )
El internet es un servicio en constante crecimiento dentro de parametros de exigir
altos niveles de calidad, en consideracion de que el acceso al internet es una
necesidad que debe ser atendida desde la perspectiva de disminuir la brecha
tecnolégica y de dar acceso a las tecnologias de informacién y comunicacion de

manera universal.

La dolorosa diferencia entre ciudades y provincias, un legado de la desigual
distribucion de la riqueza de la nacion, hace que millones de personas estén todavia
marginados de su uso, por lo cual es pertinente promover como una tarea estratégica

de primer orden, la ampliacién de su cobertura y la disminucién de sus costos.

Muchas operaciones de la banca, la seguridad social, los servicios publicos que
antes de ejecutaban manualmente, hoy se realizan directa e inmediatamente por una
terminal conectada a la internet, asi, los procesos de trabajo adquieren nuevas
cualidades: sus procedimientos se simplifican; adquieren una mayor eficacia y

transparencia; y, se ejecutan en menos tiempo.

El servicio de internet han tenido lugar progresos significativos, pero todavia
insuficientes en el Ecuador 320,467 usuarios conmutados estan registrados. Se
presume por los muestreos estadisticos, que cada uno de esos usuarios en realidad
implicaria el acceso a la autopista de cuatro personas, por lo cual se proyecta que
méas de 1'028.187 personas navegan en internet el 65% de los usuarios tienen

cuentas conmutadas y el 35% cuentas dedicadas.

» Servicios portadores
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Los servicios portadores segun la ley, se clasifican en servicios finales y servicios
portadores. Los primeros se definen como los que proporcionan la capacidad

compleja para la comunicacion entre usuarios ( telefonia fija y movil ).

Los servicios portadores son los que proporcionan la capacidad necesaria para la
transmisién de sefiales entre puntos de terminacion de red. Es decir, en la Ley no se
contemplan otro tipo de servicios que actualmente se presentan, como servidores
finales, portadores, telematicos y servicios de valor agregado ( conocidos también

como aplicaciones o de informacion ).

Los operadores de servicios portadores tienen la obligacion contractual de remitir a la
SUPERTEL informacién de usuarios, enlaces, fallas, indices de calidad, ingresos
facturados, quejas en el servicio y cualquier otra informacion que la SUPERTEL

requiera para el control adecuado del servicio.

Lo conseguido durante el afio 2007 fue verificaciones de las caracteristicas técnicas
de operacion del sistema, de infraestructura instalada, la supervision a telepuertos,
nodos y enlaces, inspecciones a los centros de gestion centralizados para verificar

parametros de calidad del servicio.

La SENATEL remite periédicamente reportes de redes alambricas de transporte y
acceso, redes inalambricas de acceso, sistemas satelitales y registro de enlaces de
modulacion digital de banda ancha, en los que se proporciona informacion referente
a enlaces nuevos, cambios, modificaciones y cancelaciones por los operadores de

servicio portador.

Esta actividad es importante para el Organo Técnico de Control porque se controla
gue se utilice el espectro radioeléctrico Unicamente por los operadores autorizados y
dentro de los niveles permitidos. Se ha sancionado a quienes hicieron uso del

espectro sin haber sido autorizados a este servicio portador.
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Se llevaron a cabo analisis para buscar los caminos que conduzcan a que los
servicios portadores que prestan el servicio de internet reduzcan los costos de
conexion, para apoyar la decision de universalizar el uso de las tecnologias de

informacion y comunicacion.

» Radiodifusion y Television
Las actividades y gestion cumplidas por la SUPERTEL durante el afio 2007 se
enmarcan en el mandato constitucional y legal que obliga a ejercer el control y
administracion del sector de las telecomunicaciones entre ellos el de Radiodifusion y

Television.

En relacién a los servicios de radiodifusion y television, al Organismo Técnico de
Control le corresponde: administrar las bandas del espectro radioeléctrico destinadas
por el Estado para radiodifusion y television; tramitar los asuntos relativos a las
funciones del Consejo Nacional de Radiodifusion y Television y someterlos a su
consideracion con el respectivo informe; ejecutar las resoluciones del Consejo
Nacional de Radiodifusion y Television; e, imponer las sanciones que le fabulan a la

Ley y sus reglamentos.

El desarrollo de estas actividades responde a las exigencias que implica el
cumplimiento de objetivos, metas y estrategias definidas en el Plan Estratégico de la
Suptel, derivadas del conocimiento de los elementos mas importantes que

caracterizan al sector de las telecomunicaciones.

Su desenvolvimiento se ve afectado por mercado de alto y acelerado crecimiento;
por la convergencia tecnolégica de los servicios, lo cual mejora la eficacia de los
sistemas y sus productos; mercados que exigen permanentemente mejorar la calidad
de los servicios, a precios cada vez mas accesibles; y, un sector que marca
abiertamente la brecha tecnolégica existente entre los sectores sociales y que

expresa la falta de dinamismo para actualizar su marco regulatorio.

74



A diciembre del 2007, en el pais se registran 1.194 estaciones de radiodifusion
sonora, de estas, 21 estaciones transmiten en onda corta, 275 en amplitud modulada
y 898 en frecuencia modulada, constituidas por 541 matrices y 357 repetidoras. Las
provincias con mayor desarrollo en este ambito son Guayas, Pichincha, Manabi,

Azuay, Loja, El Oro, Tungurahua, en este orden.

En television abierta existen 223 estaciones VHF y 129 en UHF. Actualmente en el
pais cuenta con 219 estaciones de television por cable y 27 estaciones de television

codificada terrestre.

En este campo las futuras tareas comprenden diversas dimensiones: la necesidad de
definir una estrategia para favorecer la innovacion tecnolégica, que persigue por el
momento el paso de la radio y television digital, situacion que diversificara sus

servicios con un efecto multiplicador muy importante en la economia y la cultura.

* Radiocomunicaciones
Las radiocomunicaciones son un servicio que tienen la ventaja del bajo costo,
pueden ser de gran utilidad en el funcionamiento del aparato productivo, la gestion

publica, la seguridad cuidadana y muchos otros usos.

Actualmente existen 6.349 concesionarios, 146.245 estaciones y 16.898 frecuencias.
Esta area requiere mayor atencion e impulso para que, efectivamente, pueda ser un
instrumento tecnoldgico que contribuya con mayor amplitud y eficacia al avance del

Ecuador.
La Direccién General de Radiocomunicaciones ha laborado en base a la filosofia de

trabajo en equipo, lo que ha permitido obtener excelentes notas en el cumplimiento

de las funciones, como es caracteristico de la SUPERTEL.
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Se inspira en un principio de productividad, en la generacién de proyectos para
realizar controles soberanos, transparentes y apegados a su esencia de organismo

eminentemente técnico.

Proyectos como la red de voz, la red inaldmbrica satelital, las estaciones portatiles de
comprobacion técnica, las estaciones remotas transportables y estaciones portatiles,
los convenios para compartir informacion con la SENATEL, aquellos para la
utilizacion de infraestructura con las Fuerzas Armadas, entre otros, han permitido que

se facilite y agilice el trabajo diario de los técnicos.

En particular, ha sido muy importante levantar la informacion de la ocupacion real del
espectro radioeléctrico en las zonas de frontera y las areas de influencia de la

Intendencia Regional Sur, gracias al Proyecto Promec — Conam.

Este proyecto ha permitido cubrir los servicios de radiodifusion, television, sistemas
convencionales fijos y mdviles terrestres, sistemas troncalizados y otros. Con esta
tecnologia se ha reforzado el control en los sectores apartados, que representaban

un problema para las verificaciones.

La implementacién de las estaciones, en esta primera etapa, se hizo en base al
convenio de cooperacién con Fuerzas Armadas, institucion que colaboré para
instalar dichos equipos en recintos militares, lo que garantiza un alto nivel de

seguridad.

Es importante anotar que se debe dotar a la SUPERTEL de estaciones autométicas
de control y de monitoreo del espectro radioeléctrico, que cumplan con los
estandares locales e internacionales para poder realizar un control minucioso y asi

velar por los interés general y contribuir al desarrollo del sector del pais.

Para ello, se ha supervisado todo el espectro, desde los Centros de Control de

hecho, en 2007 se solucionaron todas las interferencias que se reportaron, en lo
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nacional. A nivel internacional, se participa en la solucion de varias interferencias
producidas al servicio de radioaficionados en las bandas de frecuencias 3550-4000,
7000-7300 y 14000-14350 kHz originadas en la Isla Puna. También se ha participado
en la solucién de varias interferencias producidas al servicio de radioaficionados e

interferencias a satélites de la empresa mexicana Satmex.

De vuelta al ecuador, se solucionaron interferencias que afectan a los aeropuertos de
Manta y Puyo; se solucion6 un problema un problema detectado entre la Policia
Nacional acantonada en la provincia del Guayas y la empresa Racomdes; se resolvi
una interferencia co-canal producida entre el sistema troncalizado de la Policia
Nacional y la empresa Multicom Telemovil.

Otro problema co-canal surgié entre la Direccion Nacional de Defensa Civil y el
concesionario Olfer Bolivar Capelo. El Clirsen y Conecel se interfirieron y este, como

los otros problemas, en el juzgamiento técnico de la SUPERTEL.

2.2.1.4.2 Tecnologia en produccién

Segun el texto: “Libro Blanco Sociedad de Informacion”, el Ecuador es un pais en
donde la tecnologia se la importa del exterior porque en nuestro medio no existen los
recursos necesarios, ni se tiene la mano de obra calificada para fabricar tecnologia

en el siguiente resumen se evidencia esta situacion:

» Libro Blanco Sociedad de Informacién
Importaciones TIC.-
De acuerdo a cifras registradas por el Banco Central del Ecuador, durante el afio
2005 se realizaron importaciones de maquinas autométicas para tratamiento o
procesamiento de datos, maquinas para registro de datos, maquinas para
procesamiento de textos, Maquinas de calcular y maquinas de bolsillo registradoras,
reproductoras y visualizadoras de datos, con funcion de céalculo; y maquinas
similares, con dispositivo de calculo incorporado; asi como, sus partes y accesorios,

por un valor de 258216.520 USD.
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Asi también, para lo que se refiere a la importacion de aparatos de grabacion o
reproduccién de sonido, aparatos de grabacion o reproduccion de imagen y sonido
en television, y las partes y accesorios de estos aparatos, Aparatos eléctricos de
telefonia y los aparatos de telecomunicacién por corriente portadora o
telecomunicacion digital; vide6fonos. Microfonos y sus soportes y juegos, Giradiscos,
tocadiscos, reproductores de casetes ( tocacasetes ) y demas reproductores de
sonido, sin dispositivo de grabacion de sonido incorporado. Aparatos emisores de
radiotelefonia, radiotelegrafia, radiodifusion o television, incluso con aparato

receptor o de grabacion o reproduccion de sonido incorporado; camaras de
television; videocdmaras, incluidas las de imagen fija; camaras digitales; el total de

sus importaciones represent6 821'207.570 USD.

El total de las importaciones TIC, entre productos, equipos, partes y piezas, (PCs,
teléfonos moviles, equipos de transmision, televisores, etc.) identificadas en las
partidas 84 y 85, para el afio 2005 es de 1.079'424.090 USD. Este valor representa

el 9.56% del total de importaciones realizadas en el 2005.

2.2.1.4.3 Tendencias tecnologicas

» Cable submarino conecta al Ecuador con el mundo
Se promovié la instalacion del cable submarino en condiciones favorables para el
Ecuador, que inicio actividades el 2007, con el fin de incrementar la capacidad
cualitativa y cuantitativamente instalada de acceso al internet, la que debe incidir en
el mejoramiento del servicio, en una reduccion muy significativa de sus costos y
tarifas y en la ampliacion de su cobertura, con un importante efecto multiplicador de

beneficios econémicos y sociales.

La Superintendencia se opuso a que el estado cobre US $ 5.000 por la autorizacion
del cable submarino y obtuvo en su lugar que la empresa entregue al estado

ecuatoriano una capacidad de 200mbps para acceso a internet, lo que permitira al
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gobierno nacional a través de la SENATEL, entregar a las instituciones publicas,

escuelas y colegios de escasos recursos, acceso a internet de manera gratuita.

Se realizaron las inspecciones técnicas a las instalaciones de la estacion de amarre
de la companiia Telefonica International Wholesale Services Ecuador S.A. — TIWS,
para verificar la robustez de su infraestructura y la existencia de sistemas

redundantes necesarios para el funcionamiento del cable submarino.

El tendido de cable submarino ha creado ya las condiciones materiales para el
mejoramiento de los servicios de Internet en su calidad y cantidad disponible y
ademas la reduccién de sus costos, por lo que, la Superintendencia estara atenta a
la disminucion esperada de sus tarifas. El proposito estratégico es desarrollar el
control para garantizar la transformacion del internet en un servicio basico, en su
calidad de insumo fundamental para el desarrollo econdémico y cultural de la
sociedad.

» Defensa de la soberania espacial

La Superintendencia de Telecomunicaciones ha enfatizado la defensa de los
derechos del Ecuador al establecimiento de un satélite en Orbita geoestacionaria que
abra las puertas a que la nacion pueda ejercer su soberania espacial y usar
efectivamente su Orbita geoestacionaria. Basado en los avances del Derecho
Espacial, conceptua la Orbita geoestacionaria como una riqueza estratégica de la
nacion y de sus ciudadanos y cuidadanas, mas aun cuando por la posicién
geogréfica del Ecuador en la mitad del mundo, su riqgueza es particularmente
extraordinaria. En ese sentido ha empezado a plantear la necesidad de que la
Superintendencia asuma las competencias que le corresponden en el ambito

aéreo — espacial, puesto que sus incidencias en las telecomunicaciones tienen la

mayor relevancia.

» Television Digital ( TDT)
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Se ha iniciado los estudios técnicos para la implementacion de la television digital,
examinando las diversas tecnologias y estandares propuestos en el mundo. Al
respecto el Presidente Rafael Correa, mediante decreto ejecutivo reformoé el
Reglamento General de la Ley de Radiodifusion y Television, y le otorgd a la
SUPERTEL, la competencia y responsabilidad en la investigacion de desarrollo de
las nuevas tecnologias, para lo cual se establecié su facultad de disponer de las
frecuencias o canales necesarios de radio y television.

Como miembro del CONARTEL impulsa que en el pais se implante la television
digital y trabaja en la elaboracion de las normas técnicas para los servicios digitales

de radiodifusion y television, basada en los conceptos y tecnologias de convergencia.

* Primer Canal de Television Publica Ecuador TV
La SUPERTEL brindé la asistencia técnica necesaria para el establecimiento del
primer canal de televisién del Estado y de tipo publico, ECUADOR TV, que inicié sus
operaciones a la fecha de instalacion de la Asamblea Nacional Constituyente,

obteniendo su funcionamiento en un tiempo record.

De conformidad con la Constitucion y la Ley que garantizan el derecho preferente del
Estado a la utilizacion de las frecuencias radioeléctricas para emisiones de radio y
television, la SUPERTEL monitoreo las bandas de VHF y UHF y determind las
frecuencias que podria utilizar el primer canal del Estado, creado por iniciativa del
gobierno del Presidente Rafael Correa, de esta forma ha aportado al desarrollo y la

apertura de nuevas perspectivas en la television ecuatoriana.

» La estrategia es el acceso a alta tecnologia
El Plan Nacional de Desarrollo de las Telecomunicaciones, elaborado conjuntamente
con el CONATEL y la SENATEL, defina cambios sustanciales determinando como
objetivos estratégicos la introduccién masiva de las tecnologias de banda ancha, uso
del par de cobre, tecnologia DSL, tecnologias de radiocomunicaciones de servicios

inalambricos, WiFi — WIMAX, PLC, cables coaxial y cables de fibra dptica. El Plan
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establecio como una meta realista de operar con 256 Kbps para la banda ancha en

los préoximos afos buscar y llegar a 1Mbps por usuario.

» Gobierno electrénico y comercio electrénico
El Plan Nacional de Desarrollo de las Telecomunicaciones, impulso como una
politica del sector el favorecer el desarrollo del gobierno electronico para la
desconcentracion y descentralizacion de su gestion y el mejoramiento de su
productividad. Incluyo también la necesidad de contribuir al desarrollo de comercio

electronico, como un mecanismo eficaz para la dinamizacion de la economia.

* SACER: tecnologia de avanzada para el control
Se ha puesto en marcha el disefio del nuevo sistema automético de control del
espectro radioeléctrico SACER, para realizar observaciones auditivas y visuales de
sefales; mediciones de frecuencias; mediciones de intensidad de campo; mediciones
de anchura de banda, registro de ocupacién de espectro, verificacion de parametros
administrativos asignados, radiogoniometria, eliminacion de interferencias, cobertura

de estaciones radioeléctricas, identificacién de estaciones no autorizadas, etc.

Este proyecto de equipamiento técnico mas importantes de toda la historia de la
SUPERTEL le permitira caminar a la par con el desarrollo tecnoldgico y ubicarse a la
vanguardia de los organismos de control de las telecomunicaciones en Ameérica

Latina.

* Promocion de las tecnologias de la Informacion vy el Conocimiento
( TICs) para el mejoramiento de la calidad de vida
El Plan Nacional de Desarrollo de las Telecomunicaciones 2007 — 2012, promovio la
definicion de politicas que promuevan las tecnologias de informacién y el
conocimiento como una herramienta efectiva para el mejoramiento de la calidad de

vida en la sociedad ecuatoriana, con especial énfasis en los grupos vulnerables.
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» Avanzar en la conectividad: fomento a la aplicacion de la cobertura de la
telefonia fija y movil celular
La SUPERTEL fomenta y esta vigilante de la ampliacion universal de la cobertura de
los servicios de telefonia fija y celular y del internet, que constituyen insumos
indispensables del avance de la conectividad social y en la superacién del atraso

tecnoldgico, y en consecuencia econdmico, social y cultural.

» Convergencia en Telecomunicaciones
Es la prestacion de nuevos servicios con la infraestructura existente. La creacion de
nuevos tipos de infraestructura y al mejoramiento de servicios y tecnologias
existentes para ofrecer nuevas posibilidades.
La capacidad tecnoldgica, comercial, juridica y reglamentaria para integrar
estructuras industriales, mercados o tecnologias que anteriormente estaban

separados.

* Redes convergentes

Una red convergente no es Unicamente una red capaz de transmitir datos y voz sino
un entorno en el que ademas existen servicios avanzados que integran estas
capacidades, reforzando la utilidad de los mismos.

A través de la convergencia, una compafia puede reinventar tanto sus redes de
comunicaciones como toda su organizacion. Una red convergente apoya
aplicaciones vitales para estructurar el negocio - Telefonia IP, videoconferencia en
colaboracién, Capacitacion y Administracion de Relaciones con el Cliente (CRM) que

contribuyen a que la empresa sea mas eficiente, efectiva y agil con sus clientes.

Las tecnologias en la red de acceso Multiservicios o de redes convergentes tendran:
- Gigabit Ethernet (redes corporativas)

- XxDSL (par de cobre)

- CATV-HFC (cable coaxial)

- Tecnologias inalambricas (WLL, LMDS,
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VSAT, USAT, WiFi, WiMax, etc)
- Fibra Optica (PON, BPON)

Mientras que en la red de transmisién tendran tecnologias como:
- SDH (F.O. / Inalambrico)

-WDM (F.O.)

- DWDM (F.0.)

- Protocolos para incrementar capacidades

y servicios: ATM, MPLS, IP, olP, IP/ATM,

En tecnologias de multimedia movil 2,5G y 3G tendran:
CDMA One, GPRS, CDMA 1X, etc.

Mientras que la tendencia global se encamina a:
» Redes de Nueva Generacion (NGN’s), con caracteristicas orientadas a
multiservicios, manejo de voz, datos y video.
 Redes con capas de aplicacién, control y transporte separadas; interfaces
abiertas, ubicuidad de los servicios, acceso irrestricto por parte de los usuarios
a cualquier proveedor.
* Movilidad general y servicios convergentes.

* Movilidad de terminales multiservicios.

» Convergencia de Dispositivos
Se refiere a que en un solo terminal podra soportar telefonia, navegacion en Internet,
videoconferencia, mensajeria instantdnea, video en demanda, television, radio, otros

servicios.

Es decir los teléfonos, PCs, Camaras de video, Beepers, Televisores y radios estaran

en una sola terminal integrada.
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» Convergencia de Industrias
Se refiere a que diferentes tipos de informacion seran transportados sobre una
misma infraestructura de red, es decir que las telecomunicaciones, informatica,
medios de entretenimiento se convertiran en integracion empresarial y tecnologias de

informacion.

En un mercado e industria no convergente, el desarrollo de productos y servicios
tiene como fin satisfacer puntualmente una determinada necesidad. En convergencia
el desarrollo tecnolégico lleva a la utilizacion de terminales: de baja potencia,
moviles, de mayor ancho de banda, etc., que permitan acceder a multiples

servicios. Esta convergencia de mercados e industrias ha llevado al nacimiento de

alianzas y fusiones entre empresas preexistentes y nuevas.

2.2.1.4.4 Evolucion de las tecnologias

Para entender como evolucionan las tecnologias en el Ecuador partimos de los
siguientes textos: “Las Tecnologias de la Informacion y la Comunicaciones en la
Competitividad de Quito”; “Libro Blanco Sociedad de Informacion”; “Compendio

Historico de las Telecomunicaciones en Ecuador”, los resumenes son los siguientes:

 Las Tecnologias de la Informacion y la Comunicacion es en la
Competitividad de Quito
Importancia de las tecnologias de informacion y las comunicaciones ( TIC).-
En el siglo XIX y principios del XX tuvimos la revolucion industrial. Ahora estamos
asistiendo a la revolucion de las TIC y, como toda revolucion, las tecnologias de la
informacion y las comunicaciones estan modificando nuestra forma de relacionarnos
como seres humanos, la forma en que hacemos negocios, la forma como adquirimos

y transmitimos la cultura y nuestra forma de ver el mundo y la realidad.

A medida que nos interconectamos incluso los valores van cambiando, nuestras

identidades se van modificando. La pertenencia a comunidades mundiales con las
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gue nos comunicamos, NOS pone en contacto con otras visiones del mundo. Para
acceder a ellas no necesitamos exhibir un titulo, simplemente si es de nuestro interés
podemos participar. Asi las cosas, nosotros modificamos la tecnologia, la tecnologia

nos modifica.

Podemos tener acceso a las bibliotecas mas importantes del mundo. A literatura que
de otro modo estaria negada para nosotros. Podemos conocer de avances de la
ciencia y la tecnologia desde Ecuador, o de cualquier parte del mundo. Accedemos a
las dltimas noticias, avances cientificos, tecnologias, sin restricciones. Podemos
educarnos por la red Internet, podemos compartir con quienes tenemos intereses
comunes a través de comunidades virtuales. La Web 2.0 nos permite interactuar a
nuestro gusto con mucha gente e incluso personalizar sitios Web. No somos
consumidores pasivos de contenidos de publicidad, nuestras creaciones, aficiones e
intereses pueden ser compartidos con gente del otro lado del mundo, sin que haya

un controlador central.

Las TIC aceleran la globalizacion a la vez que traen nuevas exigencias en los
negocios. Las empresas no se pueden sustraer a la competitividad global, aunque no
estén orientados al mercado mundial. El entorno competitivo de una empresa ya no
es solamente local, sino mundial. Cualquier fabricante en el otro lado del mundo, no
importa su tamafio, puede colocar sus productos en nuestro territorio, en nuestro
mercado, sin mayores dificultades. Facilmente se puede contactar con nuestros
clientes para ofrecerle productos y servicios baratos y de mejor calidad. Los
consumidores finales, es posible que ni se enteren del cambio de proveedor. Las

empresas no tienen frontera.

El cambio tecnologico es finalmente un cambio cognitivo. No es posible hacer uso
eficiente de las nuevas tecnologias, sin modificar nuestro acercamiento cognitivo del
mundo. El cambio tecnoldgico, es doloroso porque significa descreer de lo que
tenemos aqui y ahora, porque significa renunciar a lo que tenemos como dado.

Porque significa desalojar las viejas formas de ver la vida, la educacion, los negocios,
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la sociedad, la politica. Cambiar las viejas calderas de vapor en las fabricas, por un
potente motor eléctrico no se hizo de la noche a la mafiana. Afios y hasta décadas
pasaron para adoptar lo inevitable. Cambiar por autos los coches tirados por caballos
fue en su oportunidad doloroso; dejo desempleados a los cocheros, a los herreros, a
los silleros. Con el automovil a parecieron las autopistas, las ciudades se alargaron y
se inauguraron nuevas profesiones y actividades. Hoy nadie defiende a los cocheros.
Cambian las telecomunicaciones con el arribo de la voz por Internet, llamada VolP.
En unos afios no nos dolera que ellos menoscabe los actuales monopolios naturales
de nuestras empresas de telefonia fija, si no innovan a tono con el nuevo signo de

los tiempos.

» Libro Blanco Sociedad de Informacion
Sector TIC en el Ecuador.-
La Sociedad de la Informacion se basa en la evolucion, difusion y apropiacion de las
Tecnologias de la Informacion y Comunicacion como herramientas de desarrollo de
los pueblos. Por tanto, es importante saber el estado del arte de éstas en el pais
para comprender su situacion actual y poder determinar con claridad cuél debe ser
su proyeccion. Las TIC comprenden tres sectores: Telecomunicaciones, Informatica
e Industria de Contenidos, estos han venido sufriendo un proceso de integracion o
convergencia que traslapan elementos comunes y los fusionan hasta convertirlas en

un solo gran sector.

Telecomunicaciones.-

En el Ecuador el sector de las telecomunicaciones se estructura con los elementos
de regulacion, ejecucién y control, separados en 4 entidades independientes: el
Consejo Nacional de Telecomunicaciones (CONATEL), el Consejo Nacional de
Radiodifusion 'y Television (CONARTEL), la Secretaria Nacional de

Telecomunicaciones (SNT) y la Superintendencia de Telecomunicaciones (SUPTEL).

La situacion del sector de telecomunicaciones se ha desarrollado de manera muy
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significativa en los Ultimos afos, sobre todo cuando se pas6é de un modelo
monopolico estatal a uno de libre mercado, lo que se evidencia un permanente
crecimiento en los servicios, tanto en la oferta como en la cantidad de usuarios,
donde existen varios proveedores de servicios y los usuarios pueden elegir el que

esté de acuerdo a su conveniencia.

La Ley de Telecomunicaciones establece y regula los siguientes servicios: finales
(telefonia fija y movil), portadores (transmisién de datos y troncalizados) y de valor

agregado (Internet).

La tasa de variacion de la industria de telecomunicaciones y correos en el afio 2000
fue del 11,2%. En el afio 2001 la variacion fue del 8,2%, en el 2002 del 6,0%, en el
2003 del 14,2% en el afio 2004 del 14,4% y en el afio 2005 la variacion del 22,7%,
apreciandose un importante crecimiento del sector en todo el periodo.

El monto del mercado de las telecomunicaciones en Ecuador en el 2005 fue de 1.383
millones de ddlares aproximadamente el 3,8% del PIB (Banco Central). De estos la
mayor participacion por servicios fue la telefonia movil, seguida por la telefonia fija

y finalmente por los servicios de Internet y transmision de datos.

La telefonia fija ha sido manejada mayoritariamente por el Estado, a partir de 1997 a
través de Andinatel y Pacifictel empresas escindidas de EMETEL. Producto de la
mala administracion y falta de inversion, el crecimiento de la oferta de servicios no ha
sido correspondiente a las necesidades de la poblacion. Actualmente, el indice de
penetracion de telefonia fija se encuentra alrededor del 13%, con un total de
1.761.718 lineas telefénicas. El problema principal se encuentra en la alta
concentracion de servicios en tres provincias del Ecuador: Guayas, Pichincha y
Azuay, de manera mas especifica en las ciudades de Guayaquil, Quito y Cuenca.

Adicionalmente, existe un desnivel en la atencion en areas urbanas y rurales. El nivel

de penetracidon en areas rurales es de 3.95%, mientras que para areas urbanas es de

87



9.19%. En cuanto al Tréfico internacional, se debe considerar tanto el de entrada
como el saliente, es decir las llamadas que se generan desde el Ecuador hacia el
extranjero asi como las llegan al pais. La relacion que existe es de 90% de trafico

entrante a 10% de trafico saliente.

Para el caso de la Telefonia Mdvil, este servicio se inicid en 1993 con la concesion a
las operadoras OTECEL y CONECEL. Hasta el afio 2000 su crecimiento fue
moderado, sin embargo a partir del anuncio y posterior concrecion del ingreso de un

nuevo operador (TELECSA) el crecimiento ha sido exponencial.

De acuerdo con los datos reportados por CONECEL ésta es la operadora que hasta
el momento capta mayor mercado es, seguida de OTECEL y finalmente TELECSA.
La distribucion de acuerdo al tipo de usuarios, hasta octubre del 2006, muestra que
el 87% de los clientes de estas empresas son prepago, mientras que el 13% de los

restantes tienen un contrato con las empresas.

Un factor importante para el desarrollo de la Sociedad de la Informacion es el acceso
y uso de Internet. En el Ecuador el acceso y uso esta determinado por la cantidad de
contratos que existen para este servicio y adicionalmente por la cantidad de usuarios

gue acceden a través de cada uno de estos contratos.

La cantidad de contratos que existen actualmente es de 160.000, divididos entre
acceso a traves de lineas telefonicas y lineas dedicadas (satelitales, inalambricas,
fibra Optica, etc.). Las lineas dedicadas son conexiones permanentes de alta
disponibilidad, que sirven principalmente a empresas y centros de acceso publico,

como cibercafés, centros comunitarios y establecimientos docentes.
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Las telecomunicaciones constituyen una de las areas mas dinamicas y esenciales de
la actividad humana, pues inciden directamente y se interrelacionan con la
educacion, la salud, la cultura, la produccion, la distribuciéon y el consumo, en todo el
mundo. En nuestro pais, las telecomunicaciones tienen ya una participacion
significativa y creciente dentro de la economia y en la vida cotidiana de los

ecuatorianos.

La innovacion tecnoldgica, nos proyecta a la convergencia hacia dispositivos en los
cuales un solo terminal podra soportar telefonia, internet, videoconferencia, audio y
video, television digital, radio y otros servicios.

Es indispensable que el sector de las telecomunicaciones cuente con un marco legal
dinamico acorde con la importancia, complejidad, tecnologia y servicios
especializados que proteja los legitimos intereses de la ciudadania y del Estado a
través de un control técnico y ético de los servicios de telecomunicaciones y del
espectro radioeléctrico del pais, funciones para las cuales fue creada la SUPERTEL

hace 15 afos en 1992.

Esta necesidad es aun mas relevante, si asumimos que el desafio es garantizar a

todos los ecuatorianos el acceso a las tecnologias de informacion y comunicacion,
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con el objeto de integrar al Ecuador a la Sociedad de la Informacion y del

Conocimiento, con costos y precios competitivos, alta calidad y seguridad.

* La Radiodifusion
Mucho se ha escrito sobre la radio desde su nacimiento, describiendo la potencia, el
alcance y demas atributos técnicos de tan impactante instrumento, que con su
descubrimiento llegaria a ser uno de los mayores logros para el ser humano, pero
esta genialidad no es fria, a invadido todos los hogares con los recuerdos y
anécdotas, ah reunido en su entorno a mas generaciones que ningun otro aparato de

las Telecomunicaciones.

Es un invento que ha cambiado el mundo, ha dado alegria, esperanza y ayuda
encaminada siempre a lograr acercar distancias. En un comienzo sus ondas
jercianas siempre algo rudimentarias fueron la fuente directa para la comunicacién,

instrumento decidor en las dos grandes guerras de relax y esperanza en la paz.

Los radio — canales Unico entretenimiento de épocas maravillosas y pasadas fueron
la luz de no todos los hogares pues no tenian radio, muchos fueron sus tamafos y

modelos, colores diversos.

Al pasar de los afios nace la television con mas tecnologia e imagen y luego el color,
pero nunca podra reemplazar a la cajita magica de la radiodifusion. La radio que
evolucionando su tecnologia logra la frecuencia modulada entablando una lucha muy
pareja con la decana la amplitud modulada, los gestos de la audiencia seran siempre

distintos pero la frecuencia siempre serd la radio.

La gran tecnologia que cuida las telecomunicaciones, tiene que estar a la par con lo
gque exige el siglo que vivimos y la competencia es ardua con empresas
especializadas que no escatiman esfuerzo por superarse, pero pese a toda la gran

gama de tamafios, colores y alcances de jerciomas y tecnologias digitales, sera la
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radio, la roméntica radio de nuestros abuelos jovenes, la que reine por siempre en el

tiempo y en el espacio.

» Sintesis de la evolucion historica de la television
La historia del nacimiento de la televisidbn en el Ecuador, estd ligada a algunos
personajes, pero los principales son los esposos Michael Roswembaum y Linda

Zambrano, él aleman, ella manabita.

Michael era hijo de inmigrantes judios alemanes que habian huido de los fragores de
la segunda guerra mundial y se habian radicado en el Ecuador. En Guayaquil

conociod a Linda Zambrano, manabita nacida en el cantdn Sucre, y se casaron.

En 1958 el matrimonio realiza un viaje a varios paises de Europa, y antes de retornar
a Ecuador adquiere equipos de television de la fabrica alemana Grunding y los traen

al ecuador. Llega al pais en abril de 1959.

Aca arman los equipos a través de un técnico y realizan exhibiciones de television en
1959, en quito, primero, y en Guayaquil después. En quito no logran apoyo para la
instalacion de un canal de television, lo que si encuentran de alguna manera en

Guayaquil.

El primer circuito cerrado realizado en Guayaquil se efectu6 el 29 de septiembre de
1959, a las 8:30 de la noche. Por esas cosas del destino, casi paralelamente sucedid
otra historia la HCJB mision evangélica radicada en el ecuador, a través de su mision
en EEUU habia recibido en donacion unos equipos General Electric que habian
pertenecido a una empresa de TV de EEUU y que habian sido reparados por el
misionero Gifford Hartwell los equipos llegaron a Quito en junio de 1959 ambos
grupos cada uno por su cuenta y aparentemente ignorandose uno y otro iniciaron las

gestiones para la instalacién de un canal de TV en el pais.
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Para ellos era necesario que se elaborara una reglamentaciéon sobre usos de
frecuencia de TV, que no existia en el pais esta se dio y fue en 1917 promulgado por
el entonces Presidente Camilo Ponce Enriquez publicado en el registro oficial con el
namero 985 el 5 de diciembre de 1959.

En esta pugna por llegar primero el Estado otorgd la primera frecuencia de television
a nombre de Linda Zambrano para el funcionamiento del Canal 4 primera television
ecuatoriana con sede en Guayaquil mediante decreto ejecutivo emitido con fecha 01
de julio de 1960 Dofia Linda recibi6 de manos del entonces Ministro de Obras
Pablicas Sixto Duran Ballén el documento historico que la convertia en la primera
concesionaria de un canal de TV e la historia del pais el canal fue inaugurado

oficialmente el 12 de diciembre de 1960.

En cuanto a la mision evangélica ésta hubo de esperar hasta 1961en que se otorga
el permiso de funcionamiento para HCJB TV que seria el segundo canal de TV en la
historia del Ecuador, con funcionamiento en Quito el decreto ejecutivo se publica en
el registro oficial el 12 de mayo de 1961 con el nimero 821 firmado por el Dr. José

Maria Velasco Ibarra Presidente del Ecuador.

Asi empez6 la historia de la television comercial en nuestro pais la antigua primera
television ecuatoriana es la actual red Telesistema canal 4, y la antigua HCJB canal
6TV es la actual Teleamazonas. Esta es la verdadera historia del nacimiento de la
television en el Ecuador probada con testimonios fehacientes de los protagonistas y

con los documentos histdricos.

* Television digital
En el ecuador actualmente todos los televisores son de recepcion analdgica en razén
de que las estaciones de television trasmiten sus sefiales en el sistema de
modulacion y transmision de television a color analégica NTSC con estandar de
trasmision M ( 525 lineas/60 Hz ).
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En contraste con la television tradicional, que envia sus ondas de manera analogica,
la television digital codifica las sefiales en uno de los estandares de television digital,
gue pueden ser ISDB — T, DVB — T 0 ATSC y la recepcién de las mismas para ser
mostradas en el televisor requiere un receptor que decodifique la sefal digital.

El receptor que le permite recibir la sefal de television digital en el hogar puede ser
un dispositivo externo conectado directamente al televisor o bien a través de un
televisor que disponga de un sintonizador integrado tanto el dispositivo externo como
el sintonizador de sefales digitales integrado decodifican solamente uno de los
estandares de transmision de television digital de tal manera que el sistema de

recepcion digital instalado en el hogar decodifica solamente un estandar.

Por lo expuesto la SUPERTEL ratifica su criterio emitido al publico en general
recomendando abstenerse de comprar televisores que integren uno de los
estandares de television digital fundamentalmente porque el Estado ecuatoriano aun
no ha adoptado el estandar de transmision de television digital y cuando esto ocurra
si no se adopta el estandar de los televisores que se estdn comercializando en el
mercado el televidente no podria disfrutar en su equipo los servicios que le ofrece la

television digital.

2.2.2 Microentorno

En el Microentorno se deben identificar situaciones que permiten un desempefio
optimo (fortalezas) y aquellas que impiden u obstaculizan el desempefio
(debilidades) de Hightelecom con los recursos que administra la empresa hacia el

mercado tecnoldgico ecuatoriano.

El microentorno es el ambiente mas proximo e inmediato de cada organizacion. Es el
segmento del ambiente general del cual una determinada organizacion extrae
insumos y en el que deposita sus productos. Es el ambiente de operaciones de cada
organizacion, el microentorno esta compuesto de: competencia, mercado, clientes, y

proveedores.
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2.2.2.1 Competencia

La competencia se la define como: “Situacién que surge cuando varios intervinientes
en un mismo ambito 0 area se encuentran con intereses contrapuestos de modo que
cada interviniente trata de alcanzar su propia meta en detrimento del resto. Se
produce una competencia de marketing cuando oferentes de productos similares en
un mismo mercado tratan de obtener la mayor cuota de mercado. Por lo general el
proceso competitivo tiene influencia positiva en la actuacion y desarrollo de los
intervinientes competidores, sin embargo puede influir negativamente en la
rentabilidad a largo plazo de algunos competidores e incluso provocar su
desaparicion.” 13

Sin embargo toda empresa al competir en el mercado se diferencian por la ventaja
competitiva que hace que las empresas deban proporcionar a los clientes mayor
satisfaccion y valor que de los competidores, la ventaja competitiva no es mas que:
“Habilidad especial de una organizacién que es relevante para sus actividades y con
la que los competidores cuentan en menor grado. Esto incluye los conocimientos
tecnologicos, control de costos o aspectos del servicio. Si la habilidad es relevante
para un periodo mas largo y no puede emularse por otras organizaciones, entonces
se llama ventaja competitiva sostenible. Para identificar las ventajas competitivas de
una organizacion, se pueden utilizar métodos tales como el andlisis de la cadena de
valor.” ™

Hightelecom tiene como uno de sus valores principales el respeto a la competencia.
En el medio existen muchas empresas muy respetables que compiten con
Hightelecom, porque proveen bienes y servicios similares. Esa competencia es
positiva porque le obliga a la empresa a mejorar de manera continua y sostenida. La
competencia sana siempre es buena. Existen empresas que sirven de referencia
para Hightelecom por su nivel de honestidad y productividad y su permanencia en el

tiempo. Sin embargo en el medio la mayoria de los competidores de Hightelecom

13,14 “Diccionario Profesional de Marketing”; Federacion Espafiola de Marketing; Editorial Ciss S.A.; 1999, P &g. 11, 23
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practican un esquema de competencia desleal, que se vale de procedimientos y
estrategias refiidos con la ética. En el medio tecnoldgico existen empresas que
responden a intereses econdémicos poderosos y no necesariamente sanos, con

mucha influencia en el mercado tecnolégico ecuatoriano.

Hightelecom debe competir con empresas que tienen varias decenas de existencia,
con un fuerte musculo financiero que les permite apalancar proyectos muy grandes, y

gue pueden marcar diferencias agregando el valor del financiamiento a sus clientes.

Un factor digno de mencionar en los competidores de Hightelecom que tienen mucha
experiencia y mayores recursos economicos es el nivel de especializacion que han
conseguido con ciertos fabricantes. Esto les habilita a manejar tecnologias
especiales a las que Hightelecom todavia no tiene acceso. Ciertos potenciales
clientes de Hightelecom prefieren empresas con niveles de especializacion

superiores a los de Hightelecom.

Como se podra comprobar en los siguientes cuadros, existen muchas empresas
cuya actividad es muy similar a la de Hightelecom, considerando el volumen mas
bien reducido del mercado tecnologico ecuatoriano. Esto ha provocado que los
margenes de utilidad en este negocio se vayan reduciendo y que sea realmente
complicado diferenciarse de los competidores. Las empresas deben ser mas

eficientes para ser rentables, sin dejar de lado la calidad del servicio al cliente.

Las empresas con las que Hightelecom tiene competencia en su actividad comercial

son las siguientes:
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EXPEDIENTE

1 93955 ABENTEL TELECOMUNICACIONES S.A. Quito LAS CASAS 850

2 13311 AGUIMALSA CIA LTDA Quito VENEZUELA 000712

3 150415 ALCANCE GLOBAL ALCAGLOB CIA. LTDA Quito FRA ANGELICO 118 B

4 48215 ALCATEL ESPANA S.A. Quito LA PINTA 000236

5 47415 ALCATEL-LUCENT FRANCE Quito LA PINTA 000236

6 151759 ALFASATCOM COMUNICACIONES CIA. LTDA. Quito CESAR BORJA 79-146

7 154520 ALIANZANET S.A. Quito AV. AMAZONAS N30-240

8 151510 ALLIANCELATIN S.A. Quito AV. NACIONES UNIDAS

9 151883 ALTRION DEL ECUADOR CIA. LTDA. Quito AV. SHYRIS N39281

10 93768 AMERITEL S.A. Quito AV. 6 DE DICIEMBRE N26-158

11 85843 ANDINATEL S.A. Quito VEINTIMILLA 001149

12 153408 ARINC INCORPORATED Quito AV. ELOY ALFARO N32-650

13 94446 ARJES CIA. LTDA Quito REPUBLICA 500

14 93301 ASINTEL ASESORES EN TELECOMUNICACIONES CIA. LTDA. Quito AV. AMAZONAS 3911

15 92999 ASISTENCIA Y SERVICIOS DE TELEFONIA DEL ECUADOR ASTE CIA. LTDA. Quito AV.DIEGO DE ALMAGRO 2033

16 88042 AT&T GLOBAL NETWORK SERVICES ECUADOR CIA. LTDA. Quito REPUBLICA DEL SALVADOR N34-211

17 92282 ATLAS COMMUNICATIONS ECUADOR CIA. LTDA Quito AV AMAZONAS 4545

18 94783 AUDOTEL SERVICIOS DE TELECOMUNICACIONES CIA. LTDA Quito HERNANDEZ DE GIRON 335

19 46338 AUTOPHON ECUADOR S.A. Quito AV. 6 DE DICIEMBRE 005272

20 150051 AVANCES EN COMUNICACIONES AVANCOM S.A Quito AV. 10 DE AGOSTO N67 - 456

21 156606 B.A.P. & SERVICES S.A. Quito FRANCISCO MONTALVO OE9-282

22 48362 BEEPERCOM COMUNICACIONES S.A. Quito PABLO ARTURO SUAREZ E6-121

23 150552 BETELCOM BYNARY ENGINEERING TELECOMUNICATIONS CIA. LTDA. Quito AV. 6 DE DICIEMBRE 159

24 154701 BSC COMUNICACIONES S.A. Quito ESTOCOLMO 360

25 94460 BT SOLUTIONS LIMITED Quito AV. AMAZONAS N21-252

26 150854 BUSINES PHONE S.A. NEGOCIOS DE TELEFONIA Quito FOCH E4-167

27 89476 BUSINESSPOWER CIA. LTDA Quito AMAZONAS

28 156491 BUSINESSWISE S.A. Quito AV. 12 DE OCTUBRE 24-584

29 154042 CABLEPACIFICO DEL ECUADOR S .A. Quito AV. 12 DE OCTUBRE N24-593

30 90180 CANADIAN INTERCONTINENTAL COMMUNICATIONS ECUADOR S.A. INTERCOMMUNICATIONS Quito AV. AMAZONAS 4080

31 155119 CARRERA INGENIERIA EN TELECOMUNICACION CARREINTEL S.A. Quito JESUS MARIA YEPEZ N16-36

32 92685 CATSC CALL CENTER S.A Quito AV. COLON 1468

33 88782 CELLSYSTEM S.A. Quito PANAMERICANA NORTE KM 5.5 115
FUENTE: SUPERINTENDENCIA DE COMPANIAS
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EXPEDIENTE

34 88230 CELLULAR COMPANY CELLCOM S.A. Quito JORGE WASHINGTON E7-23
35 85852 CELLULARNET S.A. Quito ISLA ISABELA 1038
36 90669 CELULARMART S.A Quito AV. SHYRIS 183
37 49938 CENTENNIAL ECUADOR S.A. Quito AV. AMAZONAS 4069
38 53690 CEVICENCOM COMUNICACIONES CIA. LTDA. Quito SAN IGNACIO E10-58
39 46491 CICLO COMUNICACIONES CICLOCOM S.A. Quito 25 DE MAYO N67-78
40 53629 COADITEL CIA. LTDA. Quito 6 DE DICIEMBRE 7443
41 47346 COASINTELECOM S.A. Quito AV. 12 DE OCTUBRE 002449
42 156272 COLOMBIANA DE TELECOMUNICACIONES COLDECON ECUADOR S.A. Quito AV. REPUBLICA DEL SALVADOR N34-211
43 92788 COMERCIAL MOLINEROS GUERRERO S.A Quito GUERRERO MARTINEZ 265
44 153287 COMPARIA ANONIMA DE SERVICIOS MIXTOS SERMIX Quito ANTONIO JOSE DE SUCRE 70-401
45 153099 COMPARIA ANONIMA ISMAEL Y EDGAR CELULARES IEDCELL Quito AMAZONAS 477
46 89370 COMPARIA BRIGHTCELL S.A Quito HERNANDO DE LA CRUZ N31-120
47 92045 COMPARIA DE SOLUCIONES CELULARES SOLUCELL S.A. Quito AV. DE LOS SHYRIS 183
48 88431 COMUNICACION BASE COMBASE CIA. LTDA. Quito ISLA FLOREANA 153
49 47755 COMUNICACIONES MARCONI S.A. Quito ALFONSO PREIRA 41-29
50 94205 COMUNICATION SETTING CIA. LTDA Quito RUMIPAMBA E2-64
51 88526 CONSTECOIN CIA. LTDA. Quito REPUBLICA 770
52 93203 CONVERGENCETECH S.A. Quito AV. AMAZONAS N21-147
53 68191 CORPTILOR S.A. Quito AV. AMAZONAS N44-124
54 152440 CORVITELEFON S.A. CORPORACION TELEFONICA ECUATORIANA Quito GENERAL VEINTIMILLA E7-48
55 88163 COSINETSA SERVICIO DE INTERNET S.A. Quito 6 DE DICIEMBRE N31-89
56 91498 COSMOSNET DEL ECUADOR C.A Quito AV. AMAZONAS
57 87436 CRISTALNOVENTA GRUPO C DEL ECUADOR S.A. Quito LA PULIDA 156
58 90509 CYBERFAST SYSTEMS ECUADOR (CSE) S.A Quito AV. 12 DE OCTUBRE 2139
59 92702 CYBERGUIA AMERICA S.A Quito CESAR FRANK E 7939
60 159761 DATOS MOVILIDAD Y VOZ DATMOVO ECUADOR S.A. Quito FRANCISCO SALAZAR S/N
61 48318 DATOS Y TELEFONIA DATOTEL S.A. Quito REPUBLICA 500
62 156163 DEBIFONE ECUADOR S.A. Quito RUMIPAMBA E2-209
63 156571 DELKTEL CIA. LTDA. Quito LAS FUCSIAS N12-117
64 158213 DEMORELSA S.A. Quito MANZANA 3 LOTE 40
65 92617 DIGICHROME CIA. LTDA. Quito AV. REPUBLICA 700
66 157381 DISTRIBUIDORA DE PRODUCTOS DE CELULARES DASCELL S.A. Quito BASE SUR OE8-188
FUENTE: SUPERINTENDENCIA DE COMPANIAS
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EXPEDIENTE

67 86279 DRAWSISTEM SERVICIOS Y COMUNICACIONES CIA. LTDA. Quito BRASIL 1006
68 93922 EASY DIALING CIA. LTDA. Quito ORELLANA E12-126
69 156895 EASYGTI ECUADOR S.A. Quito LA NINA N26-169
70 94519 ECUAORBITAL S.A. Quito ROBLES 653
71 86658 ECUATECHNOLOGIES S.A. Quito RUMIPAMBA 706
72 10790 ECUATORIANA DE COMUNICACIONES COMPARIA LIMITADA ECUACON Quito JORGE WASHINGTON E7-45
73 16102 ECUATORIANA DE TELECOMUNICACIONES ECUATEL C LTDA Quito TAMAYO 001321
74 159286 ECUWIRELESS S.A. Quito AV. REPUBLICA DEL SALVADOR 836
75 158406 ELECCONTROL CIA. LTDA. Quito AV DE LA PRENSA 5130
76 159364 ELECTRONIC TELECOMUNICATIONS ETELCOMIP CIA. LTDA. Quito AV. 12 DE OCTUBRE N21-229
7 159820 ELEKUNAK SOCIEDAD ANONIMA Quito DIEGO VACA DE LA VEGA 03
78 151162 EMPRESA DE TELECOMUNICACIONES NEY SALAZAR ESQUIVEL NEYSETEL S.A. Quito AMERICA 1726
79 150371 ENERGIA Y TELECOMUNICACIONES ANDINAS S.A. ENERTESA Quito AVDA. LOS SHYRIS 35-52
80 18889 ENLACE COMUNICACIONES ENLACECOM CIA. LTDA. Quito EDUARDO BATALLAS 175
81 157616 ENSATEF ENLACE SATELITAL EFECTIVO CIA. LTDA. Quito FRANCISCO DE LA PITA S21-13
82 151868 'ERICSSON WIRELESS COMMUNICATIONS INC* Quito AMAZONAS
83 92102 EUROMOVING FAST CIA. LTDA. Quito URUGUAY N17-101
84 86730 FAXCOM S.A. Quito AV. AMAZONAS 4080
85 154326 FEGMAN COMUNICACIONES CIA. LTDA. Quito AV. DE LA PRENSA N78 - 123
86 92616 FIBERDATA CIA. LTDA. Quito ALEMANIA N30-92
87 157774 FLASHTELECOM OPERADOR DE TELECOMUNICACIONES S.A. Quito JAVIER ARAUZ 111
88 93443 FLATEL COMUNICACIONES CIA. LTDA Quito NUNEZ DE VELA 903
89 93199 FONONEXO S.A. Quito AV. COLON 1001
90 152272 FULL COMMUNICATION FULLCOMMUNIC CIA. LTDA. Quito ATAHUALPA 981
91 87734 GIGANET S.A. Quito RUIZ DE CASTILLA 997
92 91880 GLOBAL COMMUNICATIONS INTERNATIONAL CORPORATION Quito LUIS CORDERO E10-55
93 47953 GLOBAL CROSSING COMUNICACIONES ECUADOR S.A. Quito JUAN DIAZ N37-111
94 151114 GLOBALCELL CIA. LTDA. Quito HIGUERAS N44-432
95 156855 GLOBALTECHINV ECUADOR S.A. Quito AV. 6 DE DICIEMBRE SN
96 92281 GLOBALWORKS CIA. LTDA Quito AV. GASPAR DE VILLARROEL 2109
97 15035 GRUPO BRAVCO S.A. Quito AV. AMAZONAS N39-61
98 53986 GRUPOCOMNET CIA. LTDA. Quito AV. MARIANA DE JESUS 000188
99 150820 HACERTEL S-A Quito AV. 6 DE DICIEMBRE
FUENTE: SUPERINTENDENCIA DE COMPANIAS
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100 91227 HIGH TELECOMMUNICATIONS SOCIEDAD DE TELECOMUNICACIONES CIA. LTDA. Quito AV AMAZONAS N36-12
101 159899 HIGHSYSTEK S.A. Quito AV. NACIONES UNIDAS 108
102 158249 HOMENET CIA. LTDA. Quito DIEGO DE MENDEZ OE-3135
103 94105 HORIZON SOFT DIGITAL BUSINESS & SYSTEMS CIA. LTDA. Quito AV. NACIONES UNIDAS 1014
104 93391 HUAWEI TECHNOLOGIES CO. LTD. Quito JOSE LUIS TAMAYO 1246
105 90573 ICELTEL CIA. LTDA. Quito JUAN MONTALVO 134 E4B
106 92019 ICOGLOBAL ECUADOR CIA. LTDA Quito AV. ELOY ALFARO 1770
107 150122 INCOMTEL S.A Quito URB. ARMENIACALLE 1-4 114
108 690 INGENIEROS ASOCIADOS SA IASA Quito AV COLON 000950
109 157235 INREDTEL CIA. LTDA. Quito FRANCISCO LIZARAZU N24-50
110 87807 INSATEL DEL ECUADOR S.A. Quito NACIONES UNIDAS 1084
111 150344 INTEGRA COMUNICACIONES CIA. LTDA. Quito JUAN DE VELASCO N26-172
112 92958 INTEGRA DISTRIBUCIONES CIA. LTDA Quito AV. DE LOS SHIRYS 34-412
113 93854 INTELFON.COM S.A Quito RIO DE JANEIRO 130
114 90774 INTERMEDIA C.A. INMOMEDIA Quito AV. ELOY ALFARO 46-69
115 88444 INTERNATIONAL ECOMMERCE DE ECUADOR S.A. Quito JORGE DRON 728
116 91100 JARAMILLO CAICEDO JC DISTRIBUIDORES CIA. LTDA. Quito EL TIEMPO N37-189
117 157341 LIDERCROY DEL ECUADOR S.A. Quito AV. 6 DE DICIEMBRE S1-147
118 90489 MAKROCEL CIA. LTDA Quito AV. AMAZONAS N26-81
119 87965 MAKROSECURITY ALARMAS ACTIVAS CIA. LTDA. Quito AV. AMAZONAS N36-177
120 52006 MASABANDA COMUNICACIONES CIA. LTDA. Quito N67 DE LOS CIRUELOS N66-200
121 87470 MAXIMA DE TELECOMUNICACIONES MAIMTEL S.A. Quito AV. 12 DE OCTUBRE 2697
122 48855 MEGADATOS S.A. Quito NUNEZ DE VELA E3-13
123 18200 MERCOMUN CIA. LTDA. Quito JUAN LEON MERA 000920
124 151412 MESSAGEPLUS S.A. Quito DIEGO DE ALMAGRO E7-172
125 90377 MIDIAM S.A Quito NACIONES UNIDAS 1084
126 48138 MTEL DEL ECUADOR S.A. Quito REPUBLICA DE EL SALVADOR 001082
127 45542 MULTILINEAS TELEFONICAS SA MULTITELSA Quito STA. ROSA Y EUSTORGIO SALGADO 000459
128 90934 MULTITELEFONICA TOTALTELL S.A. Quito HERNANDO DE LA CRUZ N32-41
129 94399 MUNDITEL S.A. Quito SAN GREGORIO N21-182
130 123561 MUNDOTEC CIA. LTDA. MUNDO TECNOLOGICO DE SOLUCIONES INALAMBRICAS Quito JUAN LEON MERA 1741
131 88608 NAVARROMA CIA. LTDA. Quito J. BATODANO N 57
132 13288 NEGOCIOS ULTRAMARINOS NULTRA CINEMATOGRAFICA CIA LTDA Quito BENALCAZAR 000765
FUENTE: SUPERINTENDENCIA DE COMPANIAS
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133 157828 NEOSOLCON CIA. LTDA. Quito AV. 10 DE AGOSTO N36-21
134 93796 NEW ACCESS S.A Quito NACIONES UNIDAS E6-99
135 91728 NEW ORBIT COMMUNICATIONS DEL ECUADOR S.A. Quito CHECOSLOVAQUIA 330
136 156125 NEWPHONE S.A. NUEVA TELEFONIA Quito RIO DE JANEIRO 130
137 52551 NEWTECHNOLOGY TELECOMUNICACIONES CIA. LTDA. Quito AV. AMAZONAS 003535
138 48992 NEXBEEP S.A. Quito LA PINTA 000236
139 49001 NEXDATA S.A. Quito LA PINTA 000236
140 49012 NEXSATEL S.A. Quito PINTA 236
141 52549 NEXTELECOM TELECOMUNICACIONES CIA. LTDA. Quito RAMIREZ DAVALOS 117
142 158184 NOVAPHONE CIA. LTDA. Quito PORTETE E13-49
143 159034 NUKANAL INTERNATIONAL, LLC Quito AV. 12 DE OCTUBRE N24-593
144 159548 OLDSTRATEGIC PLANNING, INTERNATIONAL ECUADOR S.A. Quito AV. OCCIDENTAL N48-188
145 86898 OMNES LTD. Quito AV. SHIRYS SN
146 156498 OMNIMEDIA MARKETING S.A. Quito C E14-111
147 94685 OMNITRONICA SEGURIDAD ELECTRONICA CIA. LTDA Quito NO HAY NOMBRE
148 153885 OPTIMA CONSULTING SERVICES, LLC., Quito SELVA ALEGRE OE8-206
149 87667 ORIONNET S.A. Quito GONZALO CORDERO OE6-642
150 47972 OTECEL S.A. Quito AV REPUBLICA E7-16
151 150729 OUTSOURCING PROVIDES S.A Quito DE LOS OLMOS 246
152 46914 PARTES Y ACCESORIOS DE DESARROLLO EN NEOCOMUNICACION ELECTRONICA PARADYNE S.A. Quito AV. 6 DE DICIEMBRE N3355
153 151166 PEAR ECUADOR COMUNICACIONES Y RELACIONES PUBLICAS S.A. Quito LOS CABILDOS 89
154 151731 PERTELSETTI DEL ECUADOR S.A. Quito LUIS CORDERO E10-55
155 90756 PHONE CENTER PHONECENTER S.A Quito AV. 12 DE COTUBRE N24-562
156 54111 PHONOTEAM CIA. LTDA. Quito AV. AMERICA 4661
157 93967 PLASME CIA. LTDA. Quito AV. 10 DE AGOSTO 1381
158 151218 PORTALANDINO TELECOMUNICACIONES S.A Quito NACIONES UNIDAS 1084
159 89390 PRESATEL S.A Quito WHYMPER 1105
160 91955 PRISMAVISION S.A. Quito AV. 6 DE DICIEMBRE S/N
161 150929 PROASETEL S.A. PROYECTOS, ASESORIA Y TELECOMUNICACIONES Quito CHARAPAS N40-71
162 91109 PROGETQUITO S.A. Quito AV. AMAZONAS 3837
163 156919 PUNTOACTIVO S.A. Quito PASAJE Y OE6-37
164 48928 PUNTONET S.A. Quito AMAZONAS 4545
165 156229 QRTELCOM QUISNANCELA ROMERO TELECOMUNICACIONES CIA. LTDA. Quito JORGE DROM 728
FUENTE: SUPERINTENDENCIA DE COMPANIAS
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166 154522 QUICKLYCELL S.A. Quito AV. 10 DE AGOSTO N36-21
167 48994 QUICKSAT S.A. Quito AV. AMAZONAS N35-43
168 157175 RADHECIMPORT CIA. LTDA. Quito ROCA 8-18
169 91738 RAMIRO DIEZ PRODUCCIONES RADIEZ CIA. LTDA. Quito FOCH 265
170 52012 RAMTELECOM TELECOMUNICACIONES S.A Quito NUNEZ DE VELA E3-13
171 87549 READYNET CIA. LTDA. Quito OBISPO DIAZ DE LA MADRID 445
172 156453 RECARGA PHONE & TAXI ALO, RECARGAPHONE S.A. Quito SANTA LUCIA SIN
173 155946 REDES DIGITALES DIGINET S.A. Quito AV. AMAZONAS 477
174 91499 RENTFAST CIA. LTDA. Quito BARTOLOME MURILLO OE 4-15
175 85825 REPRESENTACION DE TELEFONIA'Y COMUNICACION RETELCOM S.A. Quito WHIMPER N31-181
176 89740 REPRESENTACIONES SERVIPORTEX DEL ECUADOR CIA. LTDA. Quito BOUSSINGOULT 187
177 88394 RODANTAXI S.A. Quito FRANCISCO DE LA TORRE 342
178 156516 ROTESEL S.A. Quito ITALIA 420
179 48410 SANIZTELECOM S.A. Quito LA PINTA 236
180 85938 SATEFAR COMUNICACIONES S.A. Quito AV. 12 DE OCTUBRE 001492
181 8098 SATEL SOCIEDAD ANONIMA DE TELECOMUNICACIONES SA Quito LA PINTA 300 E6N26-
182 51257 SERTEM SERVICIOS TECNICOS EMPRESARIALES CIA. LTDA. Quito ULLOA 000611
183 92839 SERVICIO DE TELECOMUNICACIONES PARA ECUADOR SETECUADOR S.A Quito AV. REPUBLICA 476
184 94765 SERVICIOS AZZS.A Quito RUIZ DE CASTILLA 763
185 94779 SERVICIOS COMTEK S.A Quito RUIZ DE CASTILLA 763
186 90877 SERVICIOS COMUNICACIONALES INTEGRALES, INTRAKOMSA CIA. LTDA. Quito JUAN IGNACIO PAREJA N 32-50
187 49809 SERVICIOS CYBERWEB S.A. Quito RUIZ DE CASTILLA 000763
188 88752 SERVICIOS DE INFORMACION, SERVINFORMA S A. Quito BRACAMOROS N45-58
189 93431 SERVICIOS DE TELECOMUNICACIONES SETEL S.A Quito BOSMEDIANO 5
190 151242 SERVICIOS DE TELEFONIA JURADO VILLAGOMEZ CIA. LTDA. Quito AV. AMERICA 920
191 49743 SERVICIOS INTER/CLUB S.A. CLUBINTER Quito CARLOS TOBAR 000155
192 51681 SERVICIOS NEGRO Y BLANCO BLANE CIA. LTDA. Quito AV. COLON 001133
193 86496 SERVIFAST CIA. LTDA. Quito MARIANO PASTOR OE8-47
194 88870 SERVIPAGINAS.A Quito FRACISCO GUANONA OE2-100
195 54804 SIGNALCEL SISTEMAS Y TELECOMUNICACIONES CIA. LTDA. Quito AV. DE LOS GRANADOS E ISLA MARCHENA 385
196 91833 SILVERNET TELECOMUNICACIONES CIA. LTDA. Quito ERNESTO NOBOA CAANAMO 1065
197 48769 SISTEMA UNIVERSAL DE TELECOMUNICACIONES S.A. SIUXTEL Quito AV AMAZONAS
198 85619 SISTEMAS EUROPEOS DE TELECOMUNICACIONES SISETECUADOR S.A. Quito AV. AMAZONAS 3123
FUENTE: SUPERINTENDENCIA DE COMPANIAS

102




EXPEDIENTE

199 13649 SISTEMAS INTERNACIONALES HC CIA. LTDA. Quito AV DE LA PRENSA N54-60

200 155032 SISTEMAS REDES Y TELECOMUNICACIONES HARDCOM S.A. Quito DE LA CANELA E2-110

201 152511 SITA INFORMATION NETWORKING COMPUTING B.V. Quito ROBLES 653

202 157451 SKYCONTROL ECUADOR CIA. LTDA. Quito AV. AMAZONAS N39-185

203 90548 SKYTV ECUADOR S.A Quito AV. ELOY ALFARO 5400

204 151878 SMCTECHNOLOGY CIA. LTDA. Quito 18 DE SEPTIEMBRE 332

205 46144 SOCIETE INTERNATIONALE DE TELECOMMUNICATIONS AERONAUTIQUES SITA Quito ROBLES 000653

206 159253 SOLUCIONES TECNOLOGICAS SOTECNI S.A. Quito HIDALGO DE PINTO OE4141

207 153790 SOLUVIGOTEL S.A. Quito ANTONIO DE ULLOA N 31-264

208 90480 SPEED WAYS COMUNICACIONES CIA. LTDA. Quito SUIZA 169

209 90418 SPUTNIK S.A Quito CALLE 7 179

210 86834 STARBLUE S.A. Quito ALEMANIA 1040

211 153785 STARCELL ECUADOR S A. Quito AV. 6 DE DICIEMBRE 2816

212 18123 STEREOLIDER COMPANIA LIMITADA Quito LUIS CORDERO Y TAMAYO 000629

213 155545 SUMICOHLUB C.A. Quito PEDRO BOTTO OE3-110

214 156061 TABLEMETRIK S.A. Quito AV 6 DE DICIEMBRE N53285

215 105382 TECEMOVIL S.A. Quito AMAZONAS N21-147

216 156878 TECFENIX CIA. LTDA. Quito SEXTA TRANSVERSAL S/N

217 158577 TECNOCABLE S.A. Quito GUEPI 112

218 153112 TECNOLOGIA DE PROXIMA GENERACION NGT S.A. Quito ASUNCION 1006

219 150354 TECNOLOGIAS CONECTIVAS TECNOCONECT S.A Quito NACIONES UNIDAS 727

220 92056 TELEACTIVA CIA. LTDA Quito TAMAYO N 29335

221 90232 TELEANDES S.A Quito BOUSSINGAULT 130

222 89443 TELEAXXIS TELECOMUNICACIONES CIA. LTDA. Quito SUIZA 1694

223 150277 TELECABINAS S.A Quito AVDA AMAZONAS 2239

224 158560 TELECOMUNICACIONES DE LA SIERRA S.A. TELESIERRA Quito AV. AMAZONAS N22-131

225 54517 TELECOMUNICACIONES DE LAS AMERICAS AMETELSA CIA. LTDA. Quito AV. ELOY ALFARO 003107

226 156751 TELECOMUNICACIONES DEL ECUADOR S.A. COMUNIMPORT Quito AV. AMAZONAS N22-131

227 94434 TELECOMUNICACIONES MOVILES DEL ECUADOR, TELECSA S.A. Quito AV. AMAZONAS 3837

228 85883 TELECOMUNICACIONES REY MORENO ECUADOR S.A. Quito AV. DE LOS SHYRIS N40-90

229 54297 TELECOMUNICACIONES, COURIER Y REPRESENTACIONES ISONET INTERPRISES C.L. Quito CHILE 001383

230 89440 TELECOSMO S.A. Quito AV. DE LOS SHIRIS 2678

231 86382 TELEDESIC ECUADOR CIA. LTDA. Quito AV. ELOY ALFARO 1770
FUENTE: SUPERINTENDENCIA DE COMPANIAS
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232 92406 TELEDOMESTIC SERVICIO DE TELEFONIA CIA. LTDA. Quito JAVIER ARAUZ 111
233 47378 TELEFONIA CELULAR TELECEL S.A. Quito AV. EL PARQUE
234 49273 TELEHOLDING S.A. Quito PINTA 000236
235 89669 TELEMULATIN REPRESENTACIONES CIA. LTDA. Quito AV. LOS SHYRIS 2260
236 45777 TELEPRODUCTOS SOCIEDAD ANONIMA Quito ANTONIO GRANDA CENTENO 000529
237 92284 TELESERVICES S.A. Quito PONTEVEDRA N24-193
238 150723 TELHACER S.A Quito AV. AMERICA 1868
239 153166 TELINT COMUNICACIONES S.A. Quito JOAQUIN GUTIERREZ 753
240 94459 TELMERKA COMUNICACIONES TELMERKA S.A. Quito AV. ORELLANA 1810
241 160110 TELPROYEC CIA. LTDA. Quito CORURNA N-32-293
242 151572 TELTEAM TELECOMUNICACIONES CIA. LTDA. Quito AMBATO 11
243 53013 TELYDATA, TELECOMUNICACIONES Y DATOS CIA. LTDA. Quito AV. AMAZONAS E39-169
244 150496 TOTAL TEK S.A. Quito RUIZ DE CASTILLA 763
245 94049 TRANSNEXA S.A. EMA. Quito AV. 6 DE DICIEMBRE N26-235
246 151613 TRANSTELCO S.A. Quito AV. 10 DE AGOSTO 37-288
247 156029 TROYACORP S.A. Quito DIEGO DE VASQUEZ N75-136
248 156483 UNIPLUSA S A. Quito DIEGO DE ALMAGRO N30-118
249 87740 UNISOLUTIONS INFORMATICA S.A. Quito AV. GASPAR DE VILLARROEL E10-292
250 91047 UNIVERSONLINE CIA. LTDA Quito WHYMPER 31-128
251 54023 VEGA NAVARRO ESPECIALISTAS TECNOLOGICOS V.NET CIA. LTDA. Quito ISLA FLOREANA 152
252 122727 VIA ADVISORS ECUADOR S.A. VIADVI Quito AV 12 DE OCTUBRE N24-502
253 156188 VIA CELULAR COMUNICACIONES Y REPRESENTACIONES CELLULARWAY S.A. Quito JUAN RAMIREZ N35-44
254 91381 VIASERVICESCORP S.A Quito DE LAS FAMILIAS 99
255 85282 VIRTUCENTRO S.A. Quito AV. AMAZONAS 4080
256 159803 VISCARRA Y ESPINOSA VISEES MARKETING SOLUTIONS & TELECOMUNICACIONES CIA. LTDA. Quito BERMEJO N40-71
257 154850 VOICESOLUTION DEL ECUADOR S.A. Quito MORENO BELLIDO E6-167
FUENTE: SUPERINTENDENCIA DE COMPANIAS
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2.2.2.1.1 Fuerzas competitivas

Este andlisis sobre fuerzas competitivas se lo hace mediante el “Modelo de las Cinco
Fuerzas de Porter”, Porter dice que: “Una industria no es un sistema cerrado. Los
competidores salen y entran, y los proveedores y compradores tienen un efecto

sustancial sobre las perspectivas y rentabilidad de la industria.” *

Ademas Porter sefiala que la estructura de una industria es algo que,
independientemente del clima econémico general o de las fluctuaciones de la
demanda en el corto plazo, afecta la rentabilidad de la inversion. El cambio
estructural es lento y a menudo esta asociado con conflictos politicos y laborales. Se
citan a menudo los factores estructurales como desarrollo de bajo rendimiento, y en
algunos casos el gobierno permite el acceso a los fondos a fin de atenuar los

problemas sociales causados por el cambio estructural.

El siguiente grafico explica el Modelo de las Cinco Fuerzas de Porter:

I CEE

5 “Como Disefiar un Plan de Negocios”; Graham Friend y Stefan Zehle; The Economist; 2008; Pag. 11, 23
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+ Rivalidad entre firmas existentes

El objetivo del andlisis de la competitividad es estudiar el grado de interés que puede
tener el sector, mediante el analisis de los factores que la determinan. Sera mas
interesante un sector donde haya menos competidores ( consolidado ) que otro
donde existan muchos ( fragmentado ), o un sector donde nuestro producto tenga

una alta importancia para los clientes, que otro en el que sea marginal.

Hightelecom considera que el mercado tecnolégico ecuatoriano es fragmentado, sin
un competidor dominante. Sin embargo se trata de un mercado en crecimiento
debido a la falta de penetracion de la tecnologia de telecomunicaciones en la
sociedad ecuatoriana. Consideramos que la competencia en este mercado se
intensificara en los proximos afios, exigiendo una mejor calidad de servicio y

excelentes precios.

Hightelecom debe evitar que sus productos y servicios se conviertan en commodities
para sostener niveles aceptables de rentabilidad. Lamentablemente la rivalidad entre
los competidores del mercado tecnologico ecuatoriano es intensa y agresiva; muchas
empresas ofrecen soluciones similares y sin que lleguen al nivel de un commodity,
los méargenes de utilidad se van reduciendo. Esto provocara que en el mediano plazo

sobrevivan las empresas mas sanas y productivas.
» Competidores potenciales

Los nuevos participantes agregan capacidad instalada a la industria, y si la
capacidad que se agrega es mayor que el crecimiento de la demanda, reducira la
rentabilidad. Los nuevos participantes podran buscar no replicar la cadena de valor
de las empresas existentes, sino centrarse en ciertas actividades donde las barreras
al ingreso sean mas bajas. Las empresas pueden ingresar al mercado de cierto
producto subcontratando la fabricacion con un productor de bajo costo y asi

concentrarse en la investigacion y desarrollo, ventas, comercializacion, y la
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distribucion. Sin embargo el precio es un arma importante porque al convertirse en

desleal, a menudo entra para proteger a los nuevos participantes.

Hightelecom viene operando desde el 2001 y se lo puede considerar como un nuevo
participante en esta industria. Esta empresa empefiada en especializarse en
soluciones en las que puede marcar una diferencia, particularmente: Contact
Centers, Aplicaciones Avanzadas de Voz, Mensajeria Unificada y Seguridad en las
Comunicaciones. Hightelecom ha procurado que el servicio técnico represente cada
vez una proporcién mayor dentro de su volumen de facturacion, para que la relacion
con sus clientes sea de largo plazo y que los ingresos sean cada vez mas estables y

predecibles.

Los nuevos competidores potenciales podrian tener costos fijos de operacion
inferiores a los de Hightelecom, lo que les permitiria reducir sus precios. Este hecho
presiona a todas las empresas a reducir su margen de utilidad y a procurar

distinguirse ofreciendo servicio técnico de mayor calidad.

El argumento del financiamiento puede ser aprovechado por las empresas mas
grandes que Hightelecom, que pueden utilizar sus recursos econémicos para ofrecer

condiciones de pago mas flexibles a los clientes.

Hightelecom tiene su oficina matriz en Quito y el mayor volumen de ventas se realiza
en esta ciudad. En Quito residen todas las instituciones gubernamentales, que son
clientes potenciales muy atractivos para la empresa. Los negocios con la industria y
el comercio de la capital y de la sierra ecuatoriana han sido viables principalmente
por la identificacion cultural de los clientes con Hightelecom. Todos los socios de
Hightelecom son serranos y ha resultado muy complicado abrirse espacio en el
mercado tecnolégico de Guayaquil, puesto que existe una resistencia cultural muy
grande, y ha sido necesario generar una red de contactos que provoque la inercia
requerida para arrancar con los negocios. La corrupcion siempre ha sido una barrera
dificil de superar, puesto que Hightelecom no transige en sus principios y jamas hace
negocios de manera deshonesta.
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e Sustitutos

Los bienes sustitutos son productos que realizan la misma funcion o satisfacen la
misma necesidad que un producto ya existente. La amenaza que representan los
productos sustitutos es especialmente grave si el producto sustituto es mas barato o
tiene una buena relacién costo/beneficio. Una estrategia para enfrentar la
competencia que ofrecen los sustitutos es comenzar a fabricar o proveer suministros
al sustituto. Un sustituto podrd amenazar sélo a una parte de la cadena de valor y
esta es la fabricacidon del producto pero la logistica, la venta minorista y el desarrollo
de marca no se veran afectados. Esta estrategia es una opcién cuando se trata de

productos manufacturados, pero que también funciona en el sector de los servicios.

Hightelecom tiene la capacidad de adaptarse a la competencia que le ofrecen
productos sustitutos debido a que se tiene alianzas estratégicas con lideres
mundiales como CISCO y SIEMENS. Hightelecom también desarrolla soluciones de
cédigo abierto y ha encontrado competencia para aplicaciones de telefonia
precisamente en los desarrollos de codigo abierto que representan un desafio muy

grande a un mediano plazo.
» Poder de negociacion de los proveedores

El balance de poder entre los proveedores y la industria es una funcion de la
fragmentacion relativa esto es cuando las industrias tienen pequefios proveedores y
pocos grandes compradores el poder de negociacion de los proveedores sera deébil
en cambio cuando existen pocos grandes proveedores su poder de negociacion sera

fuerte.

Hightelecom tiene varios proveedores, siendo los mas importantes SIEMENS e
INGRAM MICRO. SIEMENS es el proveedor al que se le hace el mayor volumen de
compras y es perfectamente factible negociar con este proveedor a pesar de su gran
dimension, puesto que se trata de una empresa flexible con la que Hightelecom

mantiene la relacion comercial mas antigua. INGRAM MICRO es un distribuidor
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mayorista de tecnologia con alcance global, para el que Hightelecom es un cliente
muy pequefio, en consecuencia no ha sido facil negociar con esta empresa y de

hecho todavia no se consigue establecer una linea de crédito.

» Poder de negociacion de los compradores

Los precios que la empresa obtenga del mercado tendran el mayor impacto en la
rentabilidad de su negocio, en la mayoria de los casos, los compradores buscan los

mejores precios y de esta manera ejercen una presion hacia la baja de los precios.

Hightelecom considera que el mercado tecnoldégico ecuatoriano es muy sensible al
precio. La urgencia de empresas como Hightelecom por cumplir sus cuotas de venta
le presionan para hacer concesiones a sus clientes. Hightelecom acepta Unicamente
negocios saludables es decir jamas pierde dinero en los proyectos que ejecuta, pero
siempre es presionado por sus clientes que tienen un gran poder de negociacion;

debido a la naturaleza de este mercado.

El cliente, segun Hightelecom por experiencia profesional, es el ente que pone las
reglas del negocio. Si un integrador de Sistemas de Telecomunicaciones detecta
temprano una oportunidad de negocio, es decir, la identifica antes que sus
competidores, podra desarrollar un trabajo de preventa e ingenieria que le permitira
conseguir condiciones mas favorables del fabricante, y distinguirse de sus
competidores. Hightelecom normalmente no vende cajas ni hace negocios al detalle,
sino que usualmente trabaja en proyectos de integracion tecnolégica, y por eso es

vital encontrar en las etapas iniciales a esos proyectos.

2.2.2.2 Mercado

Kotler define al mercado como: “Un mercado esta formado por todos los clientes

potenciales que comparten una necesidad o deseo especifico y que podrian estar

dispuestos a participar en un intercambio que satisfaga esa necesidad o deseo." *°

16 “Direccion de Mercadotecnia”; Philip Kotler; Prenti ce Hall; 8 * Edicién, 1996, Pag. 56
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Entendemos por mercado el lugar en que asisten las fuerzas de la oferta y la

demanda para realizar las transaccion de bienes y servicios a un determinado precio.

Comprende todas las personas, hogares, empresas e instituciones que tiene
necesidades a ser satisfechas con los productos de los ofertantes. Son mercados
reales los que consumen estos productos y mercados potenciales los que no

consumiéndolos aun, podrian hacerlo en el presente inmediato o en el futuro.

Se pueden identificar y definir los mercados en funcién de los segmentos que los
conforman esto es, los grupos especificos compuestos por entes con caracteristicas
homogéneas. El mercado esta en todas partes donde quiera que las personas
cambien bienes o servicios por dinero. En un sentido econdmico general, mercado es
un grupo de compradores y vendedores que estan en un contacto lo suficientemente
préximo para las transacciones entre cualquier par de ellos, afecte las condiciones de

compra o de venta de los demas.

Hightelecom sostiene que el mercado tecnolégico ecuatoriano es un mercado
complicado, es sensible al precio y hay muchos competidores. De cualquier forma
este mercado todavia es inmaduro, porque la automatizacion de los procesos
industriales y comerciales esta en desarrollo y por eso precisamente sigue creciendo

dando lugar a nuevas oportunidades de negocio.

Hacer negocios en la sierra es muy distinto a hacer negocios en la costa, porque la
cultura es radicalmente diferente y la dinamica también. Hightelecom ha venido
adaptandose a esos ritmos y le ha costado mucho trabajo, pero estan empezando a
cosecharse los frutos de esos esfuerzos. Actualmente se ha conseguido implementar

proyectos a escala nacional y la oficina de Guayaquil empieza a ser rentable.

Hightelecom tiene un producto propio denominado NetCyclon, que es un Internet
Appliance basado en cédigo abierto, que sirve para dar servicios de comunicaciones
de datos relacionados con el Internet. Se aspira a poder proyectar la empresa
internacionalmente con este producto. Hightelecom no tiene experiencia abriendo

mercados en el extranjero.
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2.2.2.3 Clientes

Podemos definir el término cliente como una persona o grupo de personas quienes
acceden a un producto o servicio por medio de una transaccion financiera (dinero) u
otro medio de pago. Quien compra, es el comprador, y quien consume el
consumidor. Normalmente el cliente, el comprador y el consumidor son la misma

persona.

El éxito de una empresa depende fundamentalmente de la demanda de sus clientes,
ellos son los protagonistas principales y son el factor mas importante que interviene

en el juego de los negocios.

Si la empresa no satisface las necesidades y deseos de sus clientes tendra una
existencia muy corta. Todos los esfuerzos deben estar orientados hacia el cliente,
porque €l es el verdadero impulsor de todas las actividades de la empresa. De nada
sirve que el producto o el servicio sea de buena calidad, a precio competitivo o esté

bien presentado, si no existen compradores.

El principal objetivo de todo empresario es conocer y entender tan bien a los clientes,
qgue el producto o servicio pueda ser definido y ajustado a sus necesidades para

poder satisfacerlo.

Hightelecom es una empresa que se ha orientado por completo al cliente desde su
nacimiento. La empresa considera a sus clientes como verdaderos socios de
negocio, y puesto que vende soluciones tecnoldgicas, procura establecer relaciones
de largo plazo con sus clientes. Los principales clientes de Hightelecom mantienen
una relacion comercial de varios afios, y la empresa se estd esforzando por
promover la venta cruzada, comunicando todos los bienes y servicios que se ofrecen
en primer lugar a sus clientes tradicionales. El objetivo de toda venta de
infraestructura es llegar a establecer un contrato de mantenimiento con los clientes

para dar soporte técnico a largo plazo.
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La mayoria de clientes de Hightelecom esta en el sector privado, en la industria y el
comercio, sin embargo empieza a tener clientes importantes en el sector publico,

tales como instituciones de las Fuerzas Armadas, Ministerios, Municipios, etc.

Por ahora Hightelecom ofrece soluciones de comunicaciones empresariales que
pueden utilizarse en cualquier mercado vertical. No estd especializada en el

consumo masivo ni en los operadores de telecomunicaciones.

Actualmente para Hightelecom, las instituciones estatales son las que ofrecen mayor
cantidad de oportunidades de negocio, debido a la coyuntura politica y econémica
gue vive el pais. Las empresas privadas durante los ultimos dos afios han sido muy
cautelosas en sus inversiones y las han restringido, en cambio el gobierno tiene mas
proyectos y dinero que nunca. Aspiramos a que la incertidumbre se supere en la

economia y retorne la confianza para que se reactive la inversion privada.
2.2.2.4 Proveedores

Los proveedores son aquellos que abastecen a las empresas de materias primas,
componentes, productos semielaborados, terminados y servicios. El tranzar buenas
relaciones entre proveedores y empresas permite que ambos salgan beneficiados
ademas las empresas deben estar alerta de las presiones competitivas de los
proveedores para garantizar que las compras se las realicen de las mejores fuentes y
gue los productos no sufran obsolescencia debido a los constantes adelantos

tecnologicos logrados en otros lugares del planeta.

Por otra parte una empresa no puede vender un producto si no puede fabricarlo o
comprarlo, es por eso que las empresas necesitan de los proveedores ya que estos
proveen de bienes o0 servicios requeridos por las empresas para fabricar lo que
vende ya que son fundamentales para el éxito del marketing de la empresa dentro
del mercado, debido a que la tarea fundamental de los proveedores hacia las
empresas consiste en estar incluido en la mayor parte de los directorios

especializados, desarrollar un vigoroso programa de publicidad y promocion, y
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hacerse una buena reputacion en el mercado para que de esta manera las empresas

puedan crecer en el mercado por medio de los proveedores.

Hightelecom considera que sus proveedores son aliados estratégicos y verdaderos
socios de negocios. Los principales aliados estratégicos de Hightelecom son:
Siemens Enterprise Communications, Cisco Systems e Ingram Micro. La empresa
procura ser cumplida con sus proveedores y demanda de ellos el mismo nivel de
compromiso. Los proveedores de Hightelecom tienen valores similares a los de

Hightelecom y por eso los negocios son viables.

Hightelecom vende principalmente equipos de telecomunicaciones fabricados en el

extranjero y que son importados, y las configura e instala para sus clientes.

Ademas de la seriedad, Hightelecom busca en sus proveedores principalmente:
stock disponible y agilidad para reponerlo; y, crédito para facilitar el financiamiento de

los proyectos.

Hightelecom no considera adecuado ampliar en cantidad el nimero de alianzas
estratégicas, sino reforzarlas con el paso del tiempo. Se considera que los aliados
son realmente buenos y conviene enfocarse en la distribucion de sus soluciones. Si
la empresa buscara demasiadas alianzas estratégicas perderia la profundidad de su

especializacion, o resultaria mucho mas costoso especializarse.
2.3 Andlisis Interno

Este andlisis lo que permite es detectar fortalezas y amenazas para Hightelecom con
todos sus recursos que administra actualmente en calidad de empresa tanto es asi,
que el objetivo de analizar un negocio o empresa, es identificar sus recursos y
determinar de qué manera estos pueden aportar algo a sus ventajas competitivas.
Las empresas que asignan y reubican sus recursos de la manera mas eficaz
probablemente alcancen una rentabilidad mayor sobre el capital utilizado de aquellos

gue no lo hacen.
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El analisis de un negocio tiene siempre tres aspectos fundamentales que son: los
recursos en si mismos, la configuracion de los recursos, y la auditoria de los

recursos.

Los recursos en si mismos son aquellos recursos de la empresa que pueden
constituir una ventaja competitiva, ya que puede ocurrir que los rivales no tengan
acceso a los mismos recursos y que no sean capaces de imitar o sustituir los

recursos en uso para un negocio en particular.

La configuracion de los recursos son aquellos recursos de la empresa que también
pueden ser una fuente de ventaja competitiva esto es cuando una empresa configura

sus recursos de manera Optima tendran una ventaja competitiva sobre sus rivales.

Y por ultimo la auditoria de recursos se compone recursos operativos ( tangibles e
intangibles ), humanos ( capacidades ) y financieros, el objetivo de la auditoria de
recursos es identificar recursos y establecer que tan eficientemente se usan los

recursos y como se dispone de ellos efectivamente.

2.3.1 Plan estratégico

Quienes somos

High Telecommunications, es una Sociedad de Telecomunicaciones, Cia. Ltda. Cuyo
nombre comercial es HIGHTELECOM, es una compafiia ecuatoriana fundada en Julio
del afio 2001, con el objetivo principal de satisfacer necesidades de comunicaciones y
telecomunicaciones a sus clientes mediante la integracion de sistemas y tecnologias de

la informacion.

Sus oficinas principales estan ubicadas en la ciudad de Quito, capital del Ecuador, la
empresa tiene la posibilidad de brindar sus servicios y soluciones a nivel nacional e

internacional.

Misiéon
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“Somos una compafiia orientada por la honestidad, la responsabilidad y la eficiencia
cuya misién es entender las necesidades tecnoldgicas de sus clientes para
desarrollar e implementar soluciones de comunicaciones a la medida, que satisfaga

dichas necesidades y contribuyan al cumplimiento de sus objetivos y metas”.

Visién

“En el afio 2011 convertirnos en una empresa competitiva lider en el mercado
nacional en la prestacion de servicios informaticos y de soluciones de comunicacion
incorporando nueva tecnologia que nos facilite brindar un mejor servicio y mediante
nuestra ética profesional y principios organizacionales crear un ambiente de

confianza con nuestros clientes”.

Valores

Nuestra cultura organizacional basa su accionar en el constante cumplimiento de los

siguientes valores corporativos de Hightelecom:

a) Honestidad y transparencia:  Confiamos y promovemos la integridad de nuestro
capital humano, cuyos actos se rigen siempre por la ética y la honestidad. Combatimos
frontalmente y denunciamos cualquier acto de corrupcion porque pensamos que es la

Unica manera de lograr un pais mas humano y solidario.

b) Compromiso de Servicios: Tenemos el compromiso y la voluntad de servicio para
satisfacer los requerimientos de nuestros clientes con una actitud siempre positiva y

proactiva.

c) Calidad de Servicio: Trabajamos con firmeza y persistencia en la permanente
busqueda de la calidad en nuestros productos y servicios de manera que sean
reconocidos por nuestros clientes como ejemplo de calidad y eficiencia. De esta forma

cumplimos con la cultura de honestidad y transparencia de la compaiiia.

d) Perseverancia: Creemos firmemente que el principal capital de nuestra compafia es
el capital humano, por lo tanto Incentivamos su talento y tenacidad promoviendo y

apoyando las iniciativas de cada uno de los miembros de la compainiia.
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e) Respeto a la competencia: Creemos y apoyamos la competencia seria, transparente
y respetuosa, puesto que finalmente redunda en beneficio de nuestros clientes y nos

obliga a una constante superacion.

f) Innovacion: En HIGHTELECOM pensamos que los limites para la innovacion y la
creatividad simplemente no existen. Nos empefiamos en estimular y fortalecer la
capacidad creativa de nuestro capital humano, apoyando permanentemente las

habilidades y destrezas individuales y corporativas.

2.3.2 Analisis organizacional

Consiste en realizar una inspeccion interna de las areas funcionales que Hightelecom
maneja 0 administra, las areas funcionales se define como a las actividades mas
importantes en las que una empresa se destaca en el mercado que compite y que
por medio de las cuales se alcanzan las metas y objetivos que la empresa se
propone; las areas funcionales de una empresa conforman la base de su estructura u
organigrama. No todas las empresas tienen las mismas areas funcionales, y no todas

las empresas tienen la misma estructura.

Todas las empresas tienen areas funcionales, como por ejemplo: el area de finanzas
area que se encarga del optimo control y manejo de recursos econdmicos y
financieros de la empresa, el area de mercadotecnia area que se encarga de
canalizar los bienes y servicios desde el producto hasta el consumidor o usuario
final, el area de produccion area encargada de trasformar la materia prima en
productos y servicios terminados utilizando los recursos humanos, econdémicos y
materiales ( herramientas y maquinaria ) necesarios para su elaboracion, y el area de
personal area encargada de la direccion eficiente y efectiva del recurso humano de la
empresa pero, cada empresa decide en cual especializarse de acuerdo a sus
consideraciones y crear un area para que se ocupe de esas actividades dependiendo

de cuanto le afecte a sus fines.
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2.3.2.1 Estructura organizacional de Hightelecom

2.3.2.1.1 Organigrama de Hightelecom

Hightelecom tiene elaborado una organigrama de la empresa de tipo funcional que
se lo sigue manteniendo desde el surgimiento de la empresa ( Julio del afio 2001 ).
Un organigrama es la representacion grafica de la estructura organizativa de una
empresa u organizacion, representa las estructuras departamentales y, en algunos
casos las personas que las dirigen. El organigrama es un modelo abstracto y
sistematico, que permite obtener una idea uniforme acerca de la estructura formal de
una organizacion. Si no lo hace con toda la fidelidad del caso, se distorsiona la vision
general y el analisis particular de la empresa, pudiendo provocar decisiones erroneas
a que se lo utilice como instrumento de precision. El siguiente grafico es el

organigrama de Hightelecom:
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hightelecom

Junta de Socios

Presidente Ejecutivo

Fuente: Hightelecom Cia. Ltda.
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2.3.2.1.2 Forma de administracion y coordinacion

2.3.2.2 Planificacion

“La planificacibn es un proceso continuo que refleja los cambios del ambiente
entorno a cada organizacion y busca adaptarse a ellos, es el proceso de establecer
metas y elegir medios para alcanzar dichas metas, es el proceso que se sigue para
determinar en forma exacta lo que la organizacion hara para alcanzar sus objetivos,
es el proceso de evaluar toda la informacion relevante y los desarrollos futuros
probables dando como resultado un curso de accion recomendado denominado plan,
es el proceso de establecer objetivos y escoger el medio mas apropiado para el logro

de los mismos antes de emprender la accién.” *’

Hightelecom realiza una junta anual de socios para planificar las operaciones de la
compafia se define basicamente una meta de ventas y un presupuesto que se basa
en la meta de ventas y la utilidad que se prevee obtener, Hightelecom analiza las
ventas del afio anterior y los grandes proyectos en lo que se esta trabajando, para
definir cuanto se podria vender, Hightelecom se traza tres metas una cuota baja que
permite a la compafia cubrir sus costos operacionales, una cuota media que implica
un crecimiento moderado, una cuota alta que es la ideal porque se busca mayor

rentabilidad para la empresa.

Utilizando la cuota baja y la utilidad que se conseguiria en ese escenario se definen
los sueldos de los colaboradores y se definen potenciales contrataciones con
objetivos especificos. También se definen hitos comerciales y que en caso de

cumplirse permitiran hacer nuevas inversiones que la empresa tenga que incurrir.

Dentro de estas reuniones se analiza también el estado actual de la unidad del

servicio al cliente y se traza una estrategia de gestion asi como también el estado de

1 http://www.geocities.com/luibar.geo/Planification.h tml
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la unidad de investigacion y desarrollo en donde se definen sus objetivos.

2.3.2.3 Organizacion

“Es un sistema de actividades conscientemente coordinadas formado por dos o mas
personas; la cooperacion entre ellas es esencial para la existencia de la
organizacién. Una organizacién solo existe cuando hay personas capaces de
comunicarse y que estan dispuestas a actuar conjuntamente para obtener un objetivo
comun. Es un conjunto de cargos cuyas reglas y normas de comportamiento deben
sujetarse a todos sus miembros y asi valerse del medio que permite a una empresa.
La organizaciéon es el acto de disponer y coordinar los recursos disponibles
( materiales humanos y financieros ), funciona mediante normas y bases de datos
que han sido dispuestas para estos propésitos.” *®

Hightelecom tiene tres unidades de negocio la de ventas, la de servicio al cliente, y la
de investigacion y desarrollo cada unidad tiene su gerente, que es el responsable de
cumplir con los objetivos de esa unidad, cada gerente es autbnomo y debe regirse a
las politicas de la compafiia, la unidad de ventas es la mas importante en cumplir con
una cuota de ventas y el gerente debe asegurarse que los vendedores alcancen esa
cuota, la unidad de ventas es la unidad mas exitosa de la compaiiia porque cuanta
con el compromiso de cuatro socios. La unidad del servicio al cliente cuenta con un
jefe de postventa y técnicos, el gerente de la unidad es el responsable de definir los
procedimientos para garantizar que los proyectos se ejecuten con éxito y de resolver
a las solicitudes de postventa de los clientes ( procedimientos de garantias, soporte

técnico y gestionamiento de la unidad encargada ).

En la unidad de investigacion y desarrollo define los objetivos que los productos que
produce Hightelecom deben cumplir, define la estrategia con la que se conseguiria
es0s objetivos y asigna tareas a sus desarrolladores posteriormente debe encargase

de verificar el cumplimiento de las tareas asignadas a los desarrolladores.

18 http://es.wikipedia.org/wiki/Organizacién
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El presidente de la compafiia de Hightelecom es el responsable de la gestidon
administrativa y financiera de la empresa debido a que maneja los flujos financieros
de la compafiia, controlar los cobros y autorizar los pagos, cumplimiento de
obligaciones tributarias y de seguridad social. Ademas cada gerente de Hightelecom
como indica el organigrama de la empresa es también responsable de elaborar

planes de contingencia en sus areas para salvaguardar el bienestar de la empresa.

2.3.2.4 Direccion

“La direccion es aquel elemento de la administracion en el que se lograr la
realizacién efectiva de todo lo planeado por medio de la autoridad del administrador,
ejercida a base de decisiones, ya sea tomadas directamente o delegando dicha
autoridad, y se vigila de manera simultanea que se cumplan en la forma adecuada
todas las 6rdenes emitidas. Es el planteamiento, organizacion, direccion y control de
las operaciones de la empresa, a fin de lograr los objetivos que esta persigue y asi
mismo, los pueda alcanzar. Es la aplicacion de los conocimientos en la toma de
decisiones, incluye la tarea de fincar los objetivos, alcanzarlos, determinacion de la
mejor manera de llevar a cabo el liderazgo y ocuparse de la manera de planeamiento

e integracién de todos los sistemas, en un todo unificado.” *°

En Hightelecom no hay un jefe general pues existen seis socios que respetan sus
campos de accion dentro de la empresa, sin embargo los socios participan en las
soluciones de problemas criticos, tomando decisiones al estilo de un comite,
Hightelecom estd planeando que las decisiones de los gerentes sean mas
autonomas dentro de cada unidad asignada, sin embargo las decisiones financieras
del dia a dia de la empresa son analizadas cuidadosamente por el presidente

ejecutivo de la empresa.

19 http://www.monografias.com/trabajos15/direccion/di reccion.shtml

121



2.3.2.5 Control

“El control es una etapa primordial en la administracion, pues aunque una empresa
cuente con magnificos planes, una estructura organizacional adecuada y una
direccion eficiente, el ejecutivo no podra verificar cual es la situacién real de la
organizacion si no existe un mecanismo que se cerciore e informe si los hechos van

de acuerdo con los objetivos.” ?°

En Hightelecom cada gerente de unidad es responsable del cumplimiento de los
objetivos de su unidad, en consecuencia debe asegurarse de que su personal a su
cargo cumpla con sus tareas, cada gerente debe controlar los horarios, las funciones,

y debe evaluar el rendimiento de sus colaboradores.

Sin embargo Hightelecom es una empresa joven que se encuentra aprendiendo a
mejorar sus esquemas de control y de esta manera madurando como organizacion,
cada gerente de de Hightelecom debe asegurarse de que las ejecutorias de sus
colaboradores se rijan por los valores y politicas de la empresa, cualquier desvio

afecta a la imagen empresarial y debe evitarse.

2.3.3 Analisis Financiero

“El andlisis financiero es una técnica de evaluaciéon del comportamiento operativo de
una empresa, es el diagndstico de la situacion actual y prediccion de eventos futuros
y que, en consecuencia, se orienta hacia la obtencion de objetivos previamente
definidos. El analisis financiero es una herramienta financiera que permite interpretar
los hechos financieros en base a un conjunto de técnicas que conducen a la toma de
decisiones, ademas estudia la capacidad de financiacion e inversion de una empresa

a partir de los estados financieros.” %*

2 http://www.monografias.com/trabajos14/control/contr ol.shtml

2 http://www.gestiopolis.com/canales5/fin/anfinancier .htm
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No debe analizarse una compariia sobre la base de las cifras de un solo ejercicio.
Deben someterse a un analisis de al menos tres, e idealmente cinco afios para tener
una visién clara de los resultados de la compafiia y para destacar los movimientos en

los coeficientes que requieren explicacion o investigacion.

No se requiere una gran inteligencia para usar métodos contables creativos con el fin
de producir un nivel alto de rentabilidad por Unica vez. Una vez que se han
manipulado las cuentas, la compafiia camina sobre una cuerda floja y se generan
mas oscilaciones con cada ejercicio, causando asi que en algun momento del futuro

cercano vaya a tener que pedir ayuda o se caiga de la cuerda.

Para este andlisis financiero se parte de tres balances generales de los afios 2005,
2006, y 2007 con sus respectivos estados de ingresos y gastos, asi como también
las copias de la Declaracion del Impuesto a la Renta del Formulario 101 ante el
Servicio de Rentas Internas de los afios 2005 y 2006, aplicamos las férmulas
financieras de razones financieras con el fin de investigar la liquidez, el
endeudamiento, la rotacion o actividad, y la rentabilidad de Hightelecom; hay que
indicar que todas las empresas de la ciudad de Quito declaran el impuesto a la renta
ante el Servicio de Rentas Internas por medio del Formulario 101 de Declaracion del
Impuesto a la Renta Presentacion de Balances, que es un formulario en el que se
detalla la informacién financiera sobre los estados de situacion financiera o balance
general y del estado de pérdidas y ganancias, Hightelcom a partir del afio 2007 hizo
la declaracion del impuesto a la renta del formulario 101 a través del internet, la

informacion recopilada para hacer el analisis financiero es la siguiente:
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RAZONES FINANCIERAS SOBRE LA EMPRESA HIGHTELECOM CI A. LTDA.
HIGHTELECOM CIA LTDA

AL 31 DE DICIEMBRE DE 2005

RAZONES DE LIQUIDEZ

1. RAZON CIRCULANTE

_ ActivoCirculante
~ PasivoCirculante
_ $24113851

~ $6451151
RC=$3.737

RC

Hightelecom Cia Ltda; dispone de $3.74 en activos corrientes para cubrir sus deudas

de corto plazo en el periodo 2005.

2. RAZON DE EFECTIVO

_ Efectivo
" PasivoCirculante
_ $264035
~ $6451151
RE =$0.040

Hightelecom Cia Ltda; tiene $0.040 para cubrir cada délar de deuda.

3. RAZON DE CAPITAL DE TRABAJO NETO A ACTIVOS TOTAL ES

RN,/ AC = Capital QeTrabajo Neto
ActivosTotales
RN,/ AC = Act|v0C|rcuIa|T1te— PasivoCirculante
ActivosTotales
$24113851-64511.51
$25494238
RN,y / AC = $0.692

RN,y / AC =
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Hightelecom Cia Ltda; dispone de $0.69 ctvs en capital de operacion neto para

desarrollar sus activos.

4. MEDICION DE INTERVALO
_ ActivoCirculante
~ PromediaCostosDiarios Operacion
_ ActivoCirculante
" (CostodeVentad 365dias)
_ $24113851
" ($44365171/365dias)
Ml =19¢.38€Edias

Hightelecom Cia Ltda; puede sobrevivir al rededor de un afio.

RAZONES DE ENDEUDAMIENTO

1. RAZON DE DEUDA TOTAL

_ Déudarotal
ActivoTotal
_ PasivoTotal

~ ActivoTotal
_ $14143091
" $25494238
RDT = 0.554

RDT =55%

RDT

RDT

RDT

Hightelecom Cia Ltda; tiene un 55% en deudas totales en relacion a los

activos.
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2. RAZON DE DEUTA TOTAL A CAPITAL CONTABLE

DéudaTotal
Capital Contable
PasivoTotal
Capital Contable
$14143091
$4540000

RDTaCC=3.115
RDTaC( =312%

RDTaCC=

RDTaCC=

RDTaCC=

Hightelecom Cia Ltda; tiene un pasivo que representa 312% del patrimonio

total, midiendo asi su capacidad.

3. MUTIPLICADOR DE CAPITAL

MCC = Act.ivosTotaIes
Capital Contable

_ $25494238

" $4540000

MCC =5.615vece

MCC

Hightelecom Cia Ltda; tiene en activos totales un total de 5.62 veces su patrimonio.

RAZONES DE ROTACION O ACTIVIDAD

1. ROTACION DE CUENTAS POR COBRAR

RCXC = Ventas
CuentasPor Cobrar

_ $51679824

" $12426223

RCxC =4.15¢&vece

RCxC

Hightelecom Cia Ltda; cobré a sus clientes un promedio de 4.16 veces en el afio.

126



2. PERIODO MEDIO DE COBRANZA

PMC = _ 365dias
RotacionDeCuentadPor Cobrar
PMC = 365dias
416
PMC =87.74Cdias

Hightelecom Cia Ltda; necesita para cobrar a sus clientes alrededor de 87 dias.

3. ROTACION DE CUENTAS POR PAGAR

CostoDeVentas
CuentasPor Pagar
_ $44365171
~ $10592875
RCx P =4.18¢Evece

RCxP =

RCxP

Hightelecom Cia Ltda; tiene un promedio de 4.19 veces para pagar a sus acreedores.

4. PERIODO MEDIO DE PAGO

PMP = _ 365dias
RotacionDe CuentagPor Pagar
365dias

419
PMP =87.11zdias

PMP =

Hightelecom Cia Ltda; tiene un plazo de 87 dias para pagar sus obligaciones

comerciales.
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5. ROTACION DEL CAPITAL DE TRABAJO NETO

_ Ventas
- Capital TrabajoNeto
Ventas
ActivosCirculantes — PasivoCirculantes
RCTN= $51679824
$24113851-$6451151
RCTN =2.92tvece

CTN

RCTN=

Hightelecom Cia Ltda; utiliza 3 veces el trabajo de capital operativo para generar

ventas.

6. ROTACION DE ACTIVOS FIJOS NETOS

RAF = - Verztas
ActivosFijos Netos

_ $51679824

" $1380387

RAF =37.43€vece

RAF

Hightelecom Cia Ltda; utiliza 37 veces sus activos fijos para generar sus ventas.

7. ROTACION DE ACTIVOS TOTALES

RAT = .Ventas
ActivosTotales

_$51679824

~ $25494238

RAT =2.027vece

RAT

Hightelecom Cia Ltda; utiliza 2 veces el total de sus activos para generar ventas.
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RAZONES DE RENTABILIDAD

1. RENDIMIENTO SOBRE LOS ACTIVOS

RSA= Utl|.ldad Neta
ActivosTotales
Ae $7314653
$25494238
RSA=0.286
RSA=2%%

Hightelecom Cia Ltda; genero el 29% en la utilidad con la utilizacion total de activos.

2. MARGEN DE UTILIDAD NETA

_ Utilidad Neta
~ VentasNetas
_ $7314653
~ $51679824
MUN =0.141

MUN =14%

MUN

MUN

Hightelecom Cia Ltda; genero el 14% de ventas sobre la utilidad.

3. RENDIMIENTO SOBRE EL CAPIAL

Utilidad Neta
B Capital Contable
_ $7314653
~ $4540000
RSC=1611
RSC(=161%

RSC

Hightelecom Cia Ltda; gener6 161% en utilidad invertido en el capital contable.
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RAZONES FINANCIERAS SOBRE LA EMPRESA HIGHTELECOM CI A. LTDA.
HIGHTELECOM CIA LTDA

AL 31 DE DICIEMBRE DE 2006

RAZONES DE LIQUIDEZ

1. RAZON CIRCULANTE

RC= ActivoCirculante
PasivoCirculante
C= $53057891
$34381479
RC=$1543

Hightelecom Cia Ltda; dispone de $1.54 en activos corrientes para cubrir sus deudas

de corto plazo en el periodo 2006.

2. RAZON DE EFECTIVO

Efectivo

" PasivoCirculante
_ $5284.75

" $34381479
RE = $0.015

Hightelecom Cia Ltda; tiene $0.015 para cubrir cada délar de deuda.

3. RAZON DE CAPITAL DE TRABAJO NETO A ACTIVOS TOTAL ES

RN, / AC = Capital QeTrabajo Neto
ActivosTotales
_ ActivoCirculante— PasivoCirculante

RN,/ AC = -
ActivosTotales
$53057891-%$343814.79

$54844891

RN, / AC =
RNy / AC = $0.340
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Hightelecom Cia Ltda; dispone de $0.34 ctvs en capital de operacion neto para

desarrollar sus activos.

4. MEDICION DE INTERVALO
_ ActivoCirculante
~ PromediaCostosDiarios Operacion
_ ActivoCirculante
" (CostodeVentad 365dias)
_ $53057856
" ($93828273/365dias)
MI = 20¢€.39dias

Hightelecom Cia Ltda; puede sobrevivir al rededor de un afio.

RAZONES DE ENDEUDAMIENTO

1. RAZON DE DEUDA TOTAL

_ Déudarotal
" ActivoTotal
_ Pasivorlotal
" ActivoTotal
_ $37771852
~ $54844891
RDT = 0.688

RDT =6%%

RDT

RDT

RDT

Hightelecom Cia Ltda; tiene un 69% en deudas totales en relacion a los

activos.
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2. RAZON DE DEUTA TOTAL A CAPITAL CONTABLE

Déudarotal
Capital Contable
PasivoTotal
Capital Contable
$37771852
$4540000

RDTaCC=8.319
RDTaC( =832%

RDTaCC=

RDTaCC=

RDTaCC=

Hightelecom Cia Ltda; tiene un pasivo que representa 832% del patrimonio

total, midiendo asi su capacidad.

3. MUTIPLICADOR DE CAPITAL

_ ActivosTotales
B Capital Contable
_ $54844891

~ $4540000
MCC =12.08Cvece

MCC

Hightelecom Cia Ltda; tiene en activos totales un total de 12.08 veces su patrimonio.

RAZONES DE ROTACION O ACTIVIDAD

1. ROTACION DE CUENTAS POR COBRAR

RCXC = Ventas

CuentasPor Cobrar
_ $10435104
 $27051274
RCxC =3.857vece

RCxC

Hightelecom Cia Ltda; cobré a sus clientes un promedio de 3.86 veces en el afio.
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2. PERIODO MEDIO DE COBRANZA

PMC = _ 365dias
RotacionDeCuentadPor Cobrar
PMC = 365dias
386
PMC =94.55¢dias

Hightelecom Cia Ltda; necesita para cobrar a sus clientes alrededor de 95 dias.

3. ROTACION DE CUENTAS POR PAGAR

CostoDeVentas
CuentasPor Pagar
_$93828273

" $33206533
RCx P =2.82Evece

RCxP =

RCxP

Hightelecom Cia Ltda; tiene un promedio de 2.83 veces para pagar a sus acreedores.

4. PERIODO MEDIO DE PAGO

PMP = _ 365dias
RotacionDe CuentasPor Pagar
365dias

283
PMP =12€&97Edias

PMP =

Hightelecom Cia Ltda; tiene un plazo de 129 dias para pagar sus obligaciones

comerciales.
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5. ROTACION DEL CAPITAL DE TRABAJO NETO

_ Ventas
- Capital TrabajoNeto
Ventas
ActivosCirculantes — PasivoCirculantes
RCTN= $104351004
$53057891-$343814.79
RCTN =5.587vece

CTN

RCTN=

Hightelecom Cia Ltda; utiliza 6 veces el trabajo de capital operativo para generar

ventas.

6. ROTACION DE ACTIVOS FIJOS NETOS

RAF = - Verjtas
ActivosFijos Netos
RAFE = $10435104
$1787035
RAF =58.39:vece

Hightelecom Cia Ltda; utiliza 58 veces sus activos fijos para generar sus ventas.

7. ROTACION DE ACTIVOS TOTALES

RAT = .Ventas

ActivosTotales
_ $104351004
 $54844891
RAT =1.90Zzvece

RAT

Hightelecom Cia Ltda; utiliza 2 veces el total de sus activos para generar ventas.
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RAZONES DE RENTABILIDAD

1. RENDIMIENTO SOBRE LOS ACTIVOS

RSA= Utl|.ldad Neta
ActivosTotales
A= $10522731
$54844891
RSA=0.191
RSA=1%%

Hightelecom Cia Ltda; genero el 19% en la utilidad con la utilizacion total de activos.

2. MARGEN DE UTILIDAD NETA

_ Utilidad Neta

~ VentasNetas
_ $10522731
~ $104351004
MUN =0.100

MUN =10%

MUN

MUN

Hightelecom Cia Ltda; genero el 10% de ventas sobre la utilidad.

3. RENDIMIENTO SOBRE EL CAPIAL

_Utilidad Neta
- Capital Contable
_ $10522731

~ $4540000
RSC= 2317
RSC=232%

RSC

Hightelecom Cia Ltda; gener6 232% en utilidad invertido en el capital contable.
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RAZONES FINANCIERAS SOBRE LA EMPRESA HIGHTELECOM CI A. LTDA.
HIGHTELECOM CIA LTDA

AL 31 DE DICIEMBRE DE 2007

RAZONES DE LIQUIDEZ

1. RAZON CIRCULANTE

RC= ActivoCirculante
PasivoCirculante
C= $59230679
$19351093
RC=$3.060

Hightelecom Cia Ltda; dispone de $3.06 en activos corrientes para cubrir sus deudas

de corto plazo en el periodo 2007.

2. RAZON DE EFECTIVO

Efectivo

" PasivoCirculante
_ $427716

" $19351003
RE = $0.022

Hightelecom Cia Ltda; tiene $0.022 para cubrir cada délar de deuda.

3. RAZON DE CAPITAL DE TRABAJO NETO A ACTIVOS TOTAL ES

RN, / AC = CapltaIFieTrabajo Neto
ActivosTotales
RN,/ AC = Act|v0C|rcuIar.1te— PasivoCirculante
ActivosTotales
$59230679-193510.93
$61861033
RNCTN /| AC =$0.644

RN, / AC =
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Hightelecom Cia Ltda; dispone de $0.64 ctvs en capital de operacion neto para

desarrollar sus activos.

4. MEDICION DE INTERVALO

_ ActivoCirculante
" PromediaCostosDiarios Operacion
ActivoCirculante
( CostodeVentas 365dias)
_ $59230679
~ ($74920296/ 365dias)
MI = 28€.56zdias

MI =

Hightelecom Cia Ltda; puede sobrevivir al rededor de un afio.

RAZONES DE ENDEUDAMIENTO

1. RAZON DE DEUDA TOTAL

_ Déudarotal
" ActivoTotal
_ Pasivorlotal
" ActivoTotal
_ $34616481
~ $61861033
RDT =0.559

RDT =56%

RDT

RDT

RDT

Hightelecom Cia Ltda; tiene un 56% en deudas totales en relacién a los

activos.
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2. RAZON DE DEUTA TOTAL A CAPITAL CONTABLE

DéudaTotal
Capital Contable
PasivoTotal
Capital Contable
$346164381
$4540000

RDTaCC=7.624
RDTaC( =762%

RDTaCC=

RDTaCC=

RDTaCC=

Hightelecom Cia Ltda; tiene un pasivo que representa 762% del patrimonio

total, midiendo asi su capacidad.

3. MUTIPLICADOR DE CAPITAL

_ ActivosTotales
B Capital Contable
_ $61861033

~ $4540000
MCC =13.62Evece

MCC

Hightelecom Cia Ltda; tiene en activos totales un total de 13.63 veces su patrimonio.

RAZONES DE ROTACION O ACTIVIDAD

1. ROTACION DE CUENTAS POR COBRAR

RCXC = Ventas
CuentasPor Cobrar

_$114813M6

~ $17018111

RCxC =6.74€vece

RCxC
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Hightelecom Cia Ltda; cobro a sus clientes un promedio de 6.75 veces en el afo.

2. PERIODO MEDIO DE COBRANZA

PMC = _ 365dias
RotacionDeCuentadPor Cobrar
PMC = 365dias
6.75
PMC =54.074dias

Hightelecom Cia Ltda; necesita para cobrar a sus clientes alrededor de 54 dias.

3. ROTACION DE CUENTAS POR PAGAR

CostoDeVentas
CuentasPor Pagar
P $74920296
$19639957
RCx P =3.814vece

RCxP =

RCx

Hightelecom Cia Ltda; tiene un promedio de 3.81 veces para pagar a sus acreedores.

4. PERIODO MEDIO DE PAGO

PMP = _ 365dias
RotaciéonDe CuentasPor Pagar
365dias

381
PMF =95.80Cdias

PMP =

Hightelecom Cia Ltda; tiene un plazo de 96 dias para pagar sus obligaciones
comerciales.
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5. ROTACION DEL CAPITAL DE TRABAJO NETO

_ Ventas
- Capital TrabajoNeto
Ventas
ActivosCirculantes — PasivoCirculantes
RCTN= $114813M46
$59230679-$19351093
RCTN =2.87&vece

CTN

RCTN=

Hightelecom Cia Ltda; utiliza 3 veces el trabajo de capital operativo para generar

ventas.

6. ROTACION DE ACTIVOS FIJOS NETOS

RAF = - Verztas
ActivosFijos Netos
RAFE = $114813M46
$2586754
RAF = 44.384vece

Hightelecom Cia Ltda; utiliza 44 veces sus activos fijos para generar sus ventas.

7. ROTACION DE ACTIVOS TOTALES

RAT = .Ventas
ActivosTotales

_ $114813M6

~ $61861033

RAT =1.85tvece

RAT

Hightelecom Cia Ltda; utiliza 2 veces el total de sus activos para generar ventas.
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RAZONES DE RENTABILIDAD

1. RENDIMIENTO SOBRE LOS ACTIVOS

RSA= Utl|.ldad Neta
ActivosTotales
A= $16151393
$61861033
RSA=0.261
RSA=26%

Hightelecom Cia Ltda; genero el 26% en la utilidad con la utilizacion total de activos.

2. MARGEN DE UTILIDAD NETA

_ Utilidad Neta
~ VentasNetas
_ $16151393

" $114813M46
MUN =0.140

MUN =14%

MUN

MUN

Hightelecom Cia Ltda; genero el 14% de ventas sobre la utilidad.

3. RENDIMIENTO SOBRE EL CAPITAL

Utilidad Neta
B Capital Contable
_ $16151393
" $4540000
RSC= 3557
RSC=355%

RSC

Hightelecom Cia Ltda; gener6 355% en utilidad invertido en el capital contable.
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Que en definitiva se puede apreciar que desde el afio 2005 al 2007 la utilidad de la

empresa esta en crecimiento.

Sin embargo después de realizar este andlisis financiero a Hightelecom. podemos
decir que la empresa en los suficientemente liquida y fuerte financieramente, se
puede pensar que parte de esas utilidades se pueden destinar a otras areas
funcionales de la empresa que no son tomadas en cuenta con el fin de distribuir
dinero ocioso, para que la empresa optimice sus recursos financieros, y de esta
manera la empresa pueda incurrir en inversiones de efectivo mucho mas
significativas con el fin de que Hightelecom pueda expandirse de mejor manera en el
mercado tecnoldgico ecuatoriano.

2.3.4 Productos
Hightelecom tiene una gran variedad de productos y servicios que se comercializan
hacia el mercado tecnoldgico ecuatoriano y son:

* Productos propios:

Estos productos son el resultado de afos de investigacion y desarrollo. Se trata de

soluciones integrales de bajo costo y de alto rendimiento.

» Servidores de Comunicaciones y acceso a Internet NetCyclon (Internet
appliance servers)

» Firewalls sobre Linux. — NC Firewall

» WebServers, DNS Servers, File servers, etc.

» Servidores para Manejo de sistemas de correo electronico centralizado y
distribuido

» Desarrollo de Software a la medida

» Soluciones de Roaming de correo electronico
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Soluciones para Integracion de oficinas

Servidores Proxy que incluyen opciones para reportes de paginas web
visitadas y permiten implementar politicas de navegacion entre otras
opciones.

Sistemas de Monitoreo y Consumo de Ancho de Banda de enlaces WAN.

Limitadores de velocidad para enlaces Spread Spectrum.

* Servicios:

* Consultoria en Telecomunicaciones

YV V V V V

A\

Disefio de Sistemas de Comunicacion de Datos y Telecomunicaciones
Administracion de Proyectos de Comunicaciones y Telecomunicaciones
Estudios de Ingenieria en Telecomunicaciones.

Fiscalizacion técnico-legal de Sistemas de Telecomunicaciones.
Consultoria en Procesos de licenciamiento, autorizacion de frecuencias,
obtencion de Titulos Habilitantes para la prestacion de Servicios de Valor
Agregado (SVA) y para la operacion de Redes Privadas.

Estudio, disefio e implementacién de ISP’s.

Estudio, disefio e implementacion de proyectos corporativos de
telecomunicaciones, integrando voz, datos, Ultima milla y concentracion de
informacién.

Asesoria en proyectos de Interconexion de Redes Publicas

Asesoria 'y  Consultoria en  Seguridades informéticas, de
telecomunicaciones y establecimiento de politicas globales y puntuales de

seguridad.

» Diseflo, Instalacion y Soporte

» Sistemas de telecomunicaciones de alta, media y baja capacidad (ATM,

>

FRAME RELAY)
Lineas de transmision, sistemas de antena y cableado.
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>
>
>

Sistemas de multiplexion analégica y digital
Enlaces satelitales y su infraestructura

Sistemas privados de redes Spread Spectrum.

Disefio y construccion de redes voz / datos / Intern et

>

YV V V V V

Implementacion de Redes LAN / WAN / MAN fabricadas por CISCO
SYSTEMS

Redes canalizadas en cobre multipar

Redes canalizadas en fibra Optica

Soluciones de Cableado Estructurado

Integracion de Voz, Data, Fax, Video

Provision de equipamiento total, desde PCs pasando por Servidores de
alta disponibilidad y cualquier tipo de equipo activo necesario para
comunicaciones.

Provisidn de equipo activo de redes, switches, ruteadores, hubs, etc.

Investigacion, desarrollo e implementacion

>

>

>

>

Siete afios de experiencia en | & D de comunicaciones sobre plataforma
LINUX.

Servidores de comunicaciones de datos, seguridades e Internet sobre
plataforma LINUX.

Firewalling e implementacion de politicas de seguridades informéticas en
telecomunicaciones y comunicacion de datos e Internet.

Investigacion en nuevas tecnologias de informacion para generacion de

nuevos productos.

Soluciones para ISP’'S

>

Enlaces dedicados para Conexion a Internet, a traves de Satélite.
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» Soluciones para Estaciones Terrena gque incluye Antenas con diametros
variables, modems satelitales, tranceivers y toda la electrénica necesaria.

» Servidores de Comunicaciones para ISP’s, soluciones para DNS Servers,
Mail Servers, Proxy Cache Server.

» Telefonia

» Centrales Telefonicas Analdgicas: Linea HiPath 1000 de SIEMENS de baja
capacidad (menos de 50 puertos)

» Servidores de Comunicaciones de Voz, linea HiPath 3000 SIEMENS de
mediana y baja Capacidad (entre 12 y 1000 puertos)

» Soluciones de VolP SIEMENS

» Terminales Telefonicos analdgicos, digitales, IP Phones, PC Phones.

» Soluciones para telefonia Cordless.

» Soluciones de Valor Agregado para Centrales Telefonicas y Servidores de
Comunicaciones de Voz (Voice Mail, Mensajeria Unificada, Servidores de
Tarifacion)

» Soluciones integrales para Call Centers.

» Soporte técnico

>

Soporte In-situ para plataformas Microsoft (Servidores NT 4, 2000 Server,
Exchange Server, Proxy Server, Internet Information Server, RAS ).
Soporte In-situ y Remoto para Sistema Operativo Linux.

Monitoreo y mantenimiento preventivo y correctivo de Hardware y Software
(24x7)

Monitoreo y mantenimiento de redes de comunicaciones

Entrenamiento y capacitacion al cliente

Auditoria de redes LAN y WAN

» Desarrollo de Aplicaciones
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» Desarrollo de aplicaciones empresariales con optimizacion para enlaces
WAN

Sistemas de Administracion para ISP’s

E-Business

E-Marketing.

YV V V VY

Aplicativos personalizados y desarrollo particular de soluciones adaptables
al entorno empresarial privado y publico bajo especificaciones puntuales.

2.3.4.1 Soluciones de Telefonia Empresarial de Siem ens de la familia Hipath
3000

Es una central telefonica para uso empresarial, Hightelecom lo vende con mucha

frecuencia.

P . i, o (o e S o Vo S

Fuente: Hightelecom Cia. Ltda.

Objetivos:

* La nueva version V5.0 de HiPath 3000/5000 tiene como objetivos principales
la interconexién con HiPath 4000 y un concepto de servicio y mantenimiento
simplificado para las Pymes.

Puntos clave:

* HiPath 3800 — nuevo hardware de alto rendimiento.
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Interconexion [P para HiPath 3000/4000/5000, con nivel de prestaciones
ComScendo.

Mobilidad -Desk sharing, Hotelling, Teleworker- La clave para una mayor
eficiencia, orientacion al cliente y motivacion.

Reduccion de la complejidad en la instalacion, mantenimiento y resolucion de

problemas, especialmente orientada hacia el canal indirecto.

Especificaciones:

Sistema modular de baja capacidad.

De base: 2S0 /8U +4ab y 2 Slots

EVM; fuente con toma de baterias; puerto V24
méx. 16 lineas

max. 24 ext. digitales

méaximo 96 extensiones IP

HiPath Cordless, con 3EBy 16 DECT

Modularidad y capacidad:

extensiones: médulos de 4, 8 y 16 extensiones analdgicas y modulos de 8
extensiones digitales U

lineas (Méx.16) : médulos de 2 y 4 SO (accesos basicos) y modulos de 2, 4y
8 lineas analdgicas

hasta 44 extensiones: 2S0/8U + 36ab

muy tipica: 2S0 + 2Lab / 8U + 20ab

admite 1 HG1500 v3 y hasta 96 extensiones IP

Admite 3 estaciones base BS4 de cordless directo

hasta 16 terminales inalambricos

4 llamadas por Estacion Base

requiere médulo reloj CMA

No requiere repartidor externo

Hasta 96 extensiones en total, TDM + IP
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* Hasta 57 extensiones TDM

» Hasta 36 extensiones analdgicas
» Hasta 24 extensiones digitales

* Hasta 16 enlaces, TDM + IP

2.3.4.2 Netcyclon Internet Appliance

NetCyclon nace en respuesta a la necesidad de disponer de un Internet Appliance
de alta calidad para competir con soluciones similares de precios muy elevados.
Se escogi6 desarrollar la solucion en una plataforma libre, basandola en una de
las distribuciones mas conocidas y confiables del entorno informatico. El sistema
fue concebido para abarcar las necesidades basicas de comunicacion de datos
para empresas pequefias y medianas. El objetivo primordial del producto es dar
seguridad y confiabilidad al manejo de los servicios de comunicacion de la
empresa, y poner al alcance de un vasto universo de usuarios, tecnologia de
punta con calidad.

Fuente: Hightelecom Cia. Ltda.

Funciones:
* Solucion INNOVADORA basada en codigo abierto (Sistema Operativo:
Hightelecom Secure Linux for Appliances v1.2)
» Desarrollo ECUATORIANO
» Concentra en un mismo punto los servicios necesarios para garantizar acceso

a Internet y correo electronico seguros
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Relacion costo / beneficio del producto extremadamente conveniente.

Administracion sencilla, gréafica e intuitiva.

Habilidades:

Servidor de Internet y comunicaciones

Modular
Escalable
Seguro

Confiable

Capacidades:

Multiusuario

Multidominio

Hasta 6 interfaces fisicas*
Hasta 255 interfaces logicas
Hasta 25 Clientes VPN PPTP

Aplicaciones:

Servidor de Comunicaciones
Proveedor de SERVICIOS DE RED
Agente de control

Distribuidor de carga

Servidor de comunicaciones:

Brinda Seguridad
— Firewall
— Auditoria
Brinda Acceso
— Salida a Internet
— Interconexion de redes

Acceso Remoto
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- VPN

— Dial In

Proveedores de servicios de red:
» Servidor de Correo Electronico
» Servidor WEB
» Servidor de Dominios
» Servidor DHCP
» Servidor de Archivos
» Servidor FTP

» Servidor Proxy

Agente de control:
» Control de navegacion
— Por horario, por sitio, por usuario.
» Control de contenido
— En navegacion y correo electronico
— Antispam
* Antivirus

— En navegacion y correo electronico

Distribuidor de carga:
» Enrutador inteligente de correo electronico
* Proxy distribuido
*  WebMail distribuido

Herramientas administrativas:
* Administracion de las 7 capas del modelo OSI en 2 Herramientas
— HT Firewall
— NetCyclon Admin Tool
* Administracion de Red
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* Administracion de Usuarios
* Administracion de Servicios

» Auditoria, Reporteria y Andlisis

HT Firewall.-
* Administracion de las capas 3y 4 (OSI)
— Direcciones
— Puertos
— Proteccién tipo Statefull Firewall
» Seguridad perimetral
» Defensa contra ataques y redes maliciosas
* Manejo de redes internas y externas
» Capacidades de Subneting

2.3.4.3 Disefio y Construccion de Redes voz / Datos  / Internet

Telefonia
— Servidores de Comunicaciones de Voz
— Soluciones de Contact Center

— Soluciones de VoIP y telefonia IP

» Datos

— Soluciones de Seguridad, Routing y Switching

— Soluciones de Almacenamiento y Procesamiento
* Enlaces

— Soluciones Inalambricas WAN y LAN
— Fibra optica y cableado estructurado

— Soluciones Satelitales internacionales

Servicios Profesionales
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— Consultoria proyectos de comunicaciones de voz, datos o de seguridad
informéatica
— Tercerizacién de infraestructura y gestion técnica de Contact Centers

— Paquetes de servicios de comunicaciones y de seguridad informatica

2.3.4.4 Contact Center

Producto que permite la combinacién estratégica de diversos elementos ( personal,
procesos, tecnologia ) para optimizar la operacion de una empresa, buscando
siempre elevar la calidad de servicio al cliente.

Las ventajas que ofrece un Contact Center frente a un PBX normal o a un call center
tradicional son:

- Mayor libertad y posibilidad de contacto con los usuarios

- Mejor y una mas amplia gama de servicios.

- Mayor nivel de calidad en las comunicaciones

- Mejor integracion de los procesos de negocio a la compaiiia
- Vision global de la interaccién con los clientes.

Esquema del funcionamiento de un Contact Center seg  Un Hightelecom.-

Basesde
Datos de la empresa

= Servidores
P— de Comunicacion
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2.3.5 Cartera de negocio

“Una cartera de negocios es un portafolio o coleccion de unidades estratégicas de
negocios, que juntas crean una compafia. La cartera éptima del negocio es una que
se ajusta perfectamente a las fortalezas de la compafiia y ayuda a explotar las
industrias o los mercados mas atractivos, una unidad estratégica de negocios puede
ser una compafia entera de tamafio mediano o una divisibn de una corporacion
grande. Mientras formule su propia estrategia de negocio y tenga objetivos

separados de la de la casa matriz.” %2

Hightelecom procura que la relacion con sus clientes sea de largo plazo, esto implica
satisfacer las necesidades con el cliente desde que se ejecuta el primer proyecto con
el cliente, la mayoria de los clientes de Hightelecom son empresas, el objetivo de
Hightelecom es poner a consideracion de sus clientes su portafolio de productos y
servicios. Si al final de un proyecto se consigue venderle al cliente un contrato de
mantenimiento se asegura un ingreso permanente a la empresa y la oportunidad de
ofrecerle al cliente servicios de excelente calidad a un precio conveniente y conseguir
su fidelidad. Los clientes satisfechos son excelentes referencias comerciales y las

buenas experiencias tiene un efecto multiplicador en el mercado.

2.3.6 Precio

“El precio es el valor monetario asignado a un bien o servicio. Conceptualmente, se
define como la expresion del valor que se le asigna a un producto o servicio en

términos monetarios y de otros pardmetros como esfuerzo, atencion o tiempo, etc.” %

Hightelecom en sus ventas calcula el costo de ejecucién de un proyecto, ademas
procura estimar los precios a los que podria estimar la competencia, luego se fija un
margen de utilidad para la infraestructura y un precio de venta para los servicios y se

hace la oferta al cliente. Permanentemente se esta investigando si el nivel de precios

2 http://www.12manage.com/methods_ge_mckinsey_es.html

s http://es.wikipedia.org/wiki/Precio
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de Hightelecom es competitivo para hacer los ajustes necesarios, en oportunidades
estratégicas, Hightelecom define el margen minimo con el que puedan participar en
un Concurso y propone precios agresivos, si aun asi los precios son altos se busca
una solucion con los fabricantes, Hightelecom enfoca sus esfuerzos en el 20% de
sus clientes que generan el 80% de sus ingresos, se trata de clientes importantes a
los que se les hace un seguimiento constante, Hightelecom no es un compaiiia que

vende equipos de baja calidad y por eso debe buscar su nicho de mercado.

Hightelecom es flexible en sus politicas de pago con sus clientes, la flexibilidad en
condiciones comerciales ha permitido a que Hightelecom se posicione de mejor

manera en el mercado.

2.3.7 Distribucién

“Canal de distribucién es el circuito a través del cual los fabricantes ( 0 productores )
ponen a disposicion de los consumidores ( o usuarios finales ) los productos para
gue los adquieran. La separacion geografica entre compradores y vendedores y la
imposibilidad de situar la fabrica frente al consumidor hacen necesaria la distribucion
( transporte y comercializacion ) de bienes y servicios desde su lugar de produccion

hasta su lugar de utilizacién o consumo.” #*

Hightelecom es un canal de distribucién de dos proveedores de tecnologia de
Siemens y Cisco Systems, debido a las alianzas estratégicas que la empresa
mantiene y al modelo del negocio, Hightelecom ha procurado despertar el interés de
varias empresas en diferentes ciudades del Ecuador por vender su producto
Netcyclon, procurando capacitar al personal de sus potenciales aliados y potenciales
canales para posicionar Netcyclon como solucion, sin embargo los resultados han
sido débiles, pero se sigue intentando conseguir canales mas solidos para la
empresa y que permitan aumentar el volumen de ventas para Hightelecom y tener
mas rentabilidad.

2 http://es.wikipedia.org/wiki/Canal_de_distribucion
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2.3.8 Ventas

“La venta es el proceso personal o impersonal por el que el vendedor comprueba,
activa y satisface las necesidades del comprador para el mutuo y continuo beneficio
de ambos ( del vendedor y el comprador ), la venta también se la puede definir como
un contrato en el que el vendedor se obliga a transmitir un bien o servicio al
comprador, a cambio de una determinada cantidad de dinero ya que el vendedor

pretende influir en el comprador.” %

Hightelecom vende sus productos a empresas y no a personas porque sus productos
no son de consumo masivo, la rentabilidad de Hightelecom se basa en el valor que
puede agregar a las soluciones que vende. Hightelecom vende proyectos que
implican un trabajo de disefio e ingenieria previo, donde después viene una etapa de
negociacion y eventual reajuste de los disefios por eso los plazos para cerrar
negocios son mas bien prolongados y se complican a medida que el proyecto es mas
grande, cuando la oportunidad alcanza cierta dimension Hightelecom ofrece precios
agresivos y descuentos, pues procura conseguir igualmente mejores condiciones de
los fabricantes. Todos los vendedores de Hightelecom son ingenieros porque es
necesario que conozcan las especificaciones técnicas y funciones de los productos,
Hightelecom ha incrementado sus ventas porque ha procurado realizar ventas
cruzadas tratando de colocar todos sus productos en todos sus clientes, Hightelecom
es una compafiia muy honesta y procura ofrecer soluciones convenientes a las
necesidades de sus clientes y no vender por vender, Hightelecom para vender sus
productos lo hace por medio de bases de datos de empresas como la Camara de
Comercio de Quito, por referencias, recomendaciones y ubicando concursos publicos
en lo que le convenga a Hightelecom participar porque ha conseguido tener alguna

influencia debido a su trabajo de ingenieria.

25 . . -
http://www.promonegocios.net/mercadotecnia/definici on-concepto-venta.htm
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CAPITULO 3
3. INVESTIGACION DE MERCADO Y DIAGNOSTICO DE LA SIT UACION

3.1 PROCESO DE LA INVESTIGACION

La Investigacién de Mercados es: “La funcion que vincula al consumidor y al publico
con el comerciante a través de la informacion, ésta se utiliza para identificar y definir
las oportunidades y problemas de mercadotecnia, generar, refinar y evaluar las
acciones de mercadotecnia; vigilar su desarrollo y mejorar su comprension como un
proceso.” %

La Investigacion de Mercados se relaciona con todos los aspectos del mercado, ya

gue constituye un fenbmeno que acontece en el mercado.
3.1.1 Definicion del Problema

3.1.1.1 Antecedentes

3.1.1.1.1 Identificacion de la empresa

Hightelecom es una empresa con siete afios de funcionamiento en el mercado
tecnologico ecuatoriano, dedicada a satisfacer necesidades de comunicaciones y
telecomunicaciones mediante la integracion de sistemas y tecnologias de la
informacion, esta compafiia se encuentra ubicada en la Avenida Amazonas N36 — 12
y Japoén Edificio Unicentro Amazonas Oficina No. 4, que es un sector estratégico
comercial de la ciudad de Quito debido a la cercania de muchas otras empresas que
demanden necesidades de comunicaciones y telecomunicaciones, la mayoria de sus
clientes son empresas privadas y también del sector publico, Hightelecom no es una
empresa "que instala y olvida" a sus clientes sino que permanentemente presenta

2 “Investigacion de Mercados Texto y Casos”; Harper B oyd; 5 edicién; 1993; Grupo Noriega Editores; P4ag. 5

156



soluciones que mejoren el rendimiento de las empresas a nivel de

telecomunicaciones.

Hightelecom desde su surgimiento hasta nuestros dias ha experimentado un
crecimiento empresarial notable debido a que sus productos, servicios y soluciones
son de calidad y que han permitido con el paso de los afios ampliar su cartera de

clientes.
3.1.1.1.2 Antecedentes de la investigacion

Lo que se pretende con la Investigacibn de Mercados es recopilar informacién

orientada a:

» Ubicacion de clientes potenciales

* Marcas mas comercializadas

* Nuevas demandas

» Decision de compra de los clientes

» Preferencia y condiciones de crédito; y,

* Grado de satisfaccion del cliente
3.1.1.1.3 Oportunidad de la investigacion

La realizacion de este trabajo permitirh a Hightelecom conocer el perfil de nuevos
clientes potenciales asi como también conocer la naturaleza del mercado tecnologico
ecuatoriano actual con el fin de aumentar la cartera actual de clientes satisfechos y

de esta forma mejorar el posicionamiento actual de la empresa.
3.1.1.2 Andlisis de datos secundarios
3.1.1.2.1 Analisis de la oferta actual

El mercado tecnoldgico ecuatoriano es un mercado innovador debido a que las TICs

y nuevas formas de comunicacidén hacen que se reduzcan costos de operacion para
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las empresas de la ciudad de Quito, asi como también incurren en la minimizacién de
recursos, en la ciudad de Quito existe demanda de servicios de comunicacion y
telecomunicaciones mas eficientes para las empresas, debido a que la prestacion de
los servicios de telecomunicaciones han sido siempre gestionadas por monopolios
nacionales, bajo la titularidad y controles estatales. Sin embargo, la demanda de
servicios comerciales y residenciales mas eficaces y accesibles han generado una

transformacién mejorando dichos servicios.

3.1.1.2.2 Analisis del mercado potencial

La investigacion esté dirigida a clientes particulares como a empresas que buscan

nuevas necesidades de comunicacion de la ciudad de Quito.

3.1.1.3 Problema

El sector de las telecomunicaciones es un sector estratégico dentro del Ecuador
después del petréleo pero actualmente carece de politicas de estado que permitan
su desarrollo y que permitan la introduccion de nuevas tecnologias, cuyo fin sea el de
disponer de mejores servicios de comunicacion y telecomunicacion con calidad a
precios razonables; y que sea atractivo para inversionistas tanto nacionales como
internacionales permitiendo asi una libre y leal competencia. De esta manera lo que
se pretende con la Investigacion de Mercados para Hightelecom es la de que la
empresa conozca los factores o problemas que afectan al crecimiento empresarial de
Hightelecom dentro del mercado tecnoldgico ecuatoriano, asi como también el grado
de satisfaccion de los clientes al momento de adquirir sus productos y servicios

profesionales que la empresa brinda hacia el mercado.

Lo que ha ocasionado los siguientes problemas para Hightelecom:

* Hightelecom actualmente desconoce la forma de conseguir crecimiento
empresarial con su actual cartera de clientes dentro de la ciudad de Quito asi

como también la forma de incrementar la rentabilidad de la empresa.
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» Falta de capacitacion a todos los empleados que conforman Hightelecom en

areas y temas especificos orientados a la administracion de la empresa.

* Mejorar la cartera de productos de los que actualmente ofrece Hightelecom

hacia el mercado tecnoldgico ecuatoriano.

3.1.2 Planteamiento del problema

3.1.2.1 Formulacién de Objetivos

3.1.2.1.1 Objetivo general de la investigacion

Determinar el grado de satisfaccion de nuevos clientes que demanden necesidades

de comunicacion y telecomunicacion segun la actual cartera de productos, servicios y
soluciones que Hightelecom administra hacia el mercado tecnolégico ecuatoriano.

3.1.2.1.2 Objetivos especificos

» Conocer las necesidades de clientes nuevos ante los productos, servicios y
soluciones que Hightelecom comercializa.

» Determinar una mejor comunicacion entre Hightelecom y el mercado actual.

e Conocer el nivel de precio y descuesto que los clientes nuevos estarian
dispuestos en adquirir los productos, servicios y soluciones que Hightelecom
comercializa.

» Conocer el nivel de satisfaccion y aceptacion de los clientes nuevos ante los
productos, servicios y soluciones que Hightelecom comercializa.

» Conocer la demanda actual de servicios de comunicacion y telecomunicacion
del mercado.

3.1.3 Disefio de la investigacion

El Disefio de la investigacion es: “Plano o estructura detallada para guiar la

implantacién de un estudio de investigacion hacia la realizacion de sus objetivos

2 “Investigacion de Mercados”; David Aaker; 3 ™ edicion; 1989; Mc Graw Hill; Pag. 51
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pues especifica los detalles de los procedimientos necesarios para obtener la
” 27

informacion requerida y estructurar o resolver los interrogantes de la investigacion.
Haciendo que de esta manera se establezcan las bases para que el proyecto se
ejecute de manera efectiva y eficiente, el proceso de disefio de investigacion implica
muchas decisiones interrelacionadas, la decisibn mas importante es la eleccion del
enfoque de investigacidn debido a que ésta determina la forma de cémo la
informacion sera obtenida.

3.1.3.1 Métodos para la recopilacion de datos

“El analisis de datos secundarios es requisito previo para la recopilacion de datos

primarios.” %

Para ayudar a la determinacion de los problemas de la investigacion de mercado, se
debe analizar datos previos recopilados por fuentes previas, es decir ya existentes.
Por lo tanto se empieza con los datos secundarios; se continda con la obtencion de
los datos primarios cuando las fuentes secundarias se hayan agotado o solo tengan
una utilidad marginal, sean confusas, contradictorias, desactualizadas, o incompletas

( lo cual para el propésito de la investigacion es frecuente ).

Datos Secundarios

Datos secundarios se definen como:
“A todos aquellos datos que se han obtenido recopilado con propositos distintos al del

problema que se resuelve con la Investigacion.” %°

Estos datos a su vez se subdividen en datos internos y datos externos.

Los Datos Internos son aquellos datos disponibles a lo interno de la organizacion o
empresa cliente para la cual se realiza la Investigacion de Mercados, sean procesados 0

por procesar y se encuentran generalmente documentados ( escritos ).

28 . - L . .
“Marketing”; Kotler Philip; 4 ' edicién; 2002; Prentice Hall; Pag. 118
29 “Investigacion de Mercados”; Kinnar Thomas; 5 2 edicién; 2000; Mc Graw Hill; Pag. 124
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Mientras que los Datos externos son aquellos datos obtenidos de manera externa a la
organizacion o empresa cliente, sean de material publicado, en base de datos por

computadora y o en fuentes independientes contratadas ( sindicadas ).
Los datos secundarios son:

» La Superintendencia de Compariias: Dispone de listas de empresas que se
dedican a comunicaciones telefonicas, mantenimiento y reparacion de redes de

telecomunicacion.

* La Superintendencia de Telecomunicaciones: Dispone de estadisticas y
tendencias sobre el crecimiento del mercado tecnoldgico ecuatoriano referente a
telecomunicaciones y tecnologias de informacion esto es: Telefonia fija
( alambrica e inalambrica ), Telefonia movil, Valor agregado ( ISP ), Servicios

portadores, Radiodifusion y Television, Radiocomunicaciones.

» Hightelecom: La empresa dispone de informacién historica de la cartera de sus
clientes, volumenes de compra, y competidores que sustentan a la Investigacion

de Mercado.
Datos Primarios

Los Datos Primarios son todos aquellos datos que se obtiene fruto del trabajo
desarrollado por el investigador con el propésito especifico de dirigirlos al problema
de investigacion en particular. En esta Investigacion de Mercado las encuestas a los
clientes constituyen los datos primarios, que se los realizara a clientes nuevos para
determinar el grado de satisfaccion ante sus necesidades de comunicacion y
telecomunicacion segun la actual cartera de productos, servicios y soluciones que
Hightelecom administra hacia el mercado tecnolégico ecuatoriano, por medio de
preguntas de forma secuencial y que se realizard a empresas que demanden
servicios de telecomunicaciones asi como también a clientes particulares de

pequefios negocios relacionados a dar servicio de telecomunicaciones.
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Para la realizacion de esta Investigacion de Mercado se decidio emplear las

siguientes investigaciones:

Investigacion exploratoria : Este disefio de investigacion tiene como objetivo
primario, facilitar una mayor penetracion y comprension del problema que enfrenta el
investigador; se caracteriza por la flexibilidad y versatilidad de sus métodos, no
empleando procedimientos de la investigacion formal, jugando la creatividad y la
apertura un papel importante, siendo frecuente incluir métodos abiertos no
estructurados, grupales, etc por su objetivo indagatorio previo e informacion definida
“grosso modo”; la muestra es pequefia y no representativa y el andlisis es
fundamentalmente cualitativo empleando los métodos de expertos y estudios piloto,
por lo que sus descubrimientos son tentativos de tendencias; por o general preceden
a la concluyente, pues sirven con el objetivo de proporcionar ideas y mejorar la
comprension; se utilizan de base para las concluyentes y no las reemplazan
(Unicamente las complementan o aclaran). Se puede utilizar preguntas abiertas
disfrazadas, es decir que se oculte el verdadero propésito, cuando sean de temas
muy delicados, o donde se sabe que la gente usualmente sesga por “no quedar de

ignorante” o por “quedar bien”.

Investigacion descriptiva : Es un tipo de investigacion concluyente que tiene como
objetivo principal la descripcion de algo, generalmente de las caracteristicas/
atributos o funciones / beneficios percibidos del mercado; esta investigacion traza o
delinea las caracteristicas de las 4 P’s ( quién, qué, cuando, donde, por qué, cOmo y
con qué frecuencia ), del funcionamiento del mercado ( caracteristicas para la
segmentacion del mercado meta de los consumidores ) incluyendo especificaciones
detalladas utiles para predicciones més atinadas. Es de notar que la descriptiva a
diferencia de la exploratoria, se hace por medio de una definicién clara del problema,

de hipétesis especificas y de las centradas necesidades de informacion.

3.1.3.2 Definicién para la informacion de variables
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En esta investigacion sea podido determinar variables controlables como no

controlables por medio de la investigacion descriptiva debido a que permite llevar a

cabo los siguientes propésitos en esta Investigacion de Mercados para Hightelecom:

Describir las caracteristicas /perfiles importantes de grupos de consumidores
usuarios frecuentes, distribuidores, competidores, organizaciones y areas de
mercado; datos que tienen que ver con los factores de la segmentacién

( demograficos, Psicograficos, conductuales de compra, etc ), tamafio.

Estimar el porcentaje de personas que presentan cierto comportamiento
especifico o poder de compra, habitos y patrones de compra y consumo,

frecuencia, etc en una poblacion determinada.

Estimar la participacion en el mercado ( proporcion de ventas totales de una

empresa y de sus competidores ).

Determinar como se perciben las caracteristicas del relativas a las 4 P’s ( del
producto, del precio, de la plaza, de la promocion/ publicidad ) y de las

politicas correspondientes:

a. Describir el rango de precios, frecuencia y probable respuesta a
cambios en el precio; politicas de crédito y de cobranzas.

b. Describir los beneficios que perciben del producto y las caracteristicas
mas deseadas por los consumidores; para evaluar la percepcion de los
“valores percibidos” en los productos de los competidores ( criterios de

seleccion ).

c. Describir los habitos de consumo a través de los diferentes medios
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( publicidad/ promocién ), perfiles de audiencia de programas radiales,
televisivos, en revistas, etc; asi como determinar los modos y medios

como habitualmente conocen los compradores al producto.

d. Determinar los patrones de flujo de transito ( distribucién ), nimero y
distribucion de los distribuidores ( canales de distribucién ); para
determinar la distribucion y localizacion de los individuos del mercado

meta.

» Determinar la percepcion de la empresa ( imagen ) y de sus productos en la
mente del consumidor ( posicionamiento ).

e Para determinar el grado de asociacién de las variables de mercado ( por
ejemplo para relacionar ventas con habitos de entretenimiento/

esparcimiento, hobbies, gustos y preferencias ).

» Para hacer predicciones especificas ( por ejemplo para predecir el monto de
ventas en una region y local especificos, para un producto de una categoria

determinada ).
Variables Controlables
Producto

» Calidad del producto
» Marca del producto

» Garantias del producto
Precio

* Las condiciones de crédito

* Periodo de pago
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» El precio del producto
Promocién

* Promocion en ventas
* Venta personal
e Publicidad

Plaza

* Coberturas
* Localizaciéon

* Transporte
Variables No Controlables

* La competencia desleal entre empresas de similar actividad comercial que
tiene Hightelecom.

* La incidencia de proveedores tanto nacionales como internacionales que
suministran partes, equipos, y material electronico para Hightelecom.

* Los gustos y preferencias de los clientes ante la cartera de productos,
servicios y soluciones que Hightelecom comercializa.

* Factores que influyen en la intencion de compra de los clientes.

* La homologacion y aceptacién tardia de nuevas tecnologias de informacion y
de comunicacidon mas avanzadas en nuestro pais por parte de los entes de

control nacional ( Supertel, Conatel, Senatel, etc. )
3.1.3.3 Establecimiento de procedimientos de medici  6n y escalas

Es el aspecto mas importante en el proceso de la medicion en una investigacion de
mercados, es la especificacion de las reglas para asignar numeros a las

caracteristicas de acuerdo con el criterio de isomorfismo, es decir debe existir
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correspondencia logica de “uno a uno”, entre los nuameros asignarse y las

caracteristicas a medirse del objeto.

Las escalas en los procesos de medicion comprenden la generacion de una “linea
continua” sobre la que se localizan o colocan las graduaciones de las caracteristicas/

atributos/propiedades del fendbmeno mercadoldgico a medir.

Para este proceso de investigacion de mercados para Hightelecom hemos escogido

las escalas Likert y Nominal.

Escala Likert.- Es una escala muy utilizada para medir actitudes hacia objetos,
hechos o ideas. Se presenta al individuo una serie de declaraciones tanto positivas
como negativas y se le pide que muestre su grado de acuerdo o desacuerdo
respecto a cada una de ellas. Una vez asignados los valores a las distintas
declaraciones habra que sumar las puntuaciones que se han dado al total de todas
las declaraciones y se eliminaran aquellas que sean vagas o que no ayuden al
investigador a discriminar entre individuos con actitudes o puntuaciones mas altas
frente a los que han alcanzado actitudes o puntuaciones mas bajas. La ventaja de

esta escala es que es facil de construir.

Escala Nominal.- Es la escala cuyos numeros sirven Unicamente como etiquetas o
sefales para identificar o para clasificar ( agrupar ) los objetos. Usando una escala
nominal podemos decidir si un sujeto es igual o diferente a otro, pero no podemos
establecer relaciones de orden respecto a esa caracteristica, ni relaciones de

cantidad ni de diferencia.
3.1.3.4 Determinacioén del tamafno de la muestra

En esta investigacion de mercados para Hightelecom, el tamafio total del mercado de
compafias de similar actividad econdémica dentro de la ciudad de Quito para
Hightelecom, la Superintendencia de Compaiiias dispone de bases de datos que son
publicas, de uso comun y que constantemente son actualizadas, en donde se pudo

obtener de la Superintendencia de Compafias que el tamafio total del mercado de
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compafias de similar actividad econdémica que hacen competencia a Hightelecom
dentro de la ciudad de Quito son 418 empresas, se seleccioné 103 empresas de
similares caracteristicas para poner realizar la investigacion de mercados de manera

mas rapida y eficiente.
3.1.3.4.1 Calculo del tamafio de la muestra

Para la realizacion de esta investigacion de mercados se decidi6 emplear el
Muestreo Aleatorio Simple en donde la muestra es seleccionada al azar del conjunto
de la poblacion sin agrupaciones previas, es la extraccion de una muestra de una
poblacion finita, en el que el proceso de extraccion es tal que garantiza a cada uno
de los elementos de la poblacion la misma oportunidad de ser incluidos en dicha
muestra. Esta condicién garantiza la representatividad de la muestra porque si en la
poblacion un determinado porcentaje de individuos presenta cierta caracteristica, la
extraccion aleatoria garantiza matematicamente que por término medio se obtendra

el mismo porcentaje de datos muestrales con esa caracteristica.

Cuando se toma al azar una muestra de una poblacién dada para propésito de
inferencia estadistica; puesto que una muestra es tomada, el tamafio de la muestra
debe ser lo suficientemente grande y representativa para extraer una conclusion;
pero una muestra grande muchas veces cuesta demasiado dinero y usualmente

ocupa mucho tiempo.

Para el calculo del tamafio de la muestra cuando las poblaciones son finitas

( menores a 100 000 ) partimos de la siguiente férmula:

_ Npgz®
pgZ® + E*(N -1)
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En donde,
n : Tamarfio de la muestra

N : Tamano del mercado

p : Grado de aceptacion ( si no se conoce se asume 0,5)

g : Grado derechazo=(1-p)

Z : Valor de la curva de gauss normalizada para un cierto nivel de confianza

(' para un nivel de confianza del 95%, Z =1,96)

E : Porcentaje de error tolerado ( recomendado sea menor al 7%y

como maximo al 10% )

_ NpgZ?
pgZ® + E*(N -1)

_ 103* 05* 05 * (196)
05* 05 * (196)2 + (010)2* (103-1)

989212
19804

n =499501=50empresas

Deberan ser encuestadas 50 empresas dentro de la ciudad de Quito para llevar a
cabo todo el proceso de la investigacion de mercados, en donde el 10% fue

seleccionado como porcentaje de error tolerado debido a los recursos econdmicos,
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tiempo y a la voluntad de las empresas de dejarse encuestar para recopilar la

informacion.
3.1.3.5 Disefio de cuestionarios

El disefio de un cuestionario de encuesta se lo puede entender como el medio més
utilizado para la recolecciéon de datos e informacion a investigar, en la elaboracion del
formulario de encuesta de la empresa Hightelecom las preguntas del formulario de

encuesta se estructuraron de la siguiente manera:

* Preguntas Abiertas.- Agquellas que dejan opinar liboremente al entrevistado y
son por ello adecuadas para investigaciones exploratorias o en situaciones en
las que no se conoce bien el rumbo de las posibles respuestas, por lo que se
puede obtener una gama rica en contenidos, pero su inconveniente principal
es que son dificiles de tratar o de que el entrevistador influya en el

entrevistado.

* Preguntas Cerradas.- Aquellas que van acompafadas de una relacion
exhaustiva de las posibles respuestas, son adecuadas cuando se han
realizado estudios previos o exploratorios 0 se ha realizado un pretest de
dicha encuesta. Las principales ventajas son el minimo esfuerzo del
entrevistado y el tratamiento estadistico de los datos es sencillo; el

inconveniente es que son mas dificiles de elaborar.

* Preguntas Semiabiertas o Semicerradas.- Son aquellas en las que se
recoge una lista de posibles respuestas y se deja una opcion abierta como
“otros/otras”, por lo que este tipo de preguntas tiene una combinacion de las

ventajas y desventajas de las anteriores.

3.1.3.6 Formulario de la encuesta
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El siguiente formulario de encuesta fue desarrollado y elaborado en base a las

inquietudes de la empresa Hightelecom, es un formulario que consta de 10 preguntas

y fue elaborado de forma sencilla para la facil recopilacion de la informacién de las

empresas a ser encuestadas durante la ejecucion del trabajo campo.

FORMULARIO DE ENCUESTA DE LA EMPRESA HIGHTELECOM Cl A. LTDA.

Objetivo: Obtener informacién sobre las opiniones que tienen las empresas ante la

cartera de productos y servicios profesionales que la empresa Hightelecom ofrece al

mercado tecnologico ecuatoriano, la informacion que proporcione es CONFIDENCIAL vy

sera utilizada Unicamente para fines ACADEMICOS, por lo que le solicitamos responder

con total libertad.

FeCha:. .. No. De Encuesta |:|:|

ENErEVISTATO . .ot e e e

L0 o o PP

EMPresSa / NEQOCIO: . ...ttt e e e e e e e et et e e et
1. ¢En que sector de la ciudad de Quito se encuentr  a ubicado su empresa /

2.

negocio?

Norte Sur Centro Periferia

¢ Esta usted conforme con la calidad de los servi  cios y equipos de
comunicacion ( telefonia, internet, mail, etc. ) qu e utiliza con frecuencia en

su lugar de trabajo?



3. ¢Cuantas veces ha tenido usted que solicitar man

tenimiento técnico de los

servicios y equipos de comunicacion en su lugar de trabajo?

4. Sefiale su grado de satisfaccion cuando ha tenido
mantenimiento técnico de los servicios y equipos de

lugar de trabajo, poniendo una X en el siguiente cu

gue contratar servicio de

adro:

comunicacién en su

Nada
satisfecho

Poco
satisfecho

Muy
Satisfecho | satisfecho

Sobre la forma de pago

Sobre el
mantenimiento

Sobre la atencion al
cliente

Sobre la calidad del
servicio

5. ¢Cuales son a su criterio las expectativas y de

de un compafiia dedicada a satisfacer necesidades de comunicacion e

integradores de sistemas de comunicacion ( disefio d e sistemas de

comunicacion de datos y telecomunicaciones, instala

soporte, servicios de telefonia, etc. ) dentro de |

mandas que usted esperaria

cibn-mantenimiento y
a ciudad de Quito?

6. ¢Alguna vez ha contratado o ah oido de los servi

comparfia Hightelecom?

cios profesionales de la
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Si

No

Si su respuesta es Sl por favor especifique que ser

vicio:

7. ¢Alguna vez usted ha contratado los siguientes

comunicaciéon?

servicios de

Sl

NO

EMPRESA

Provision de infraestructura
de Networking

Instalacion - mantenimiento y
soporte

Soluciones de telefonia empresarial

Seguridad informatica

8. ¢Como le han parecido los precios de las solucio

nes de infraestructura de

telecomunicacién de las empresas que ha contratado en su lugar de

trabajo?

Explique su razon

Caros | |

Justos | |

Baratos | |

9. ¢Cbomo ha sido para usted la atencién que ha reci

bido de las empresas

integradoras de sistemas de telecomunicacion al mom ento de una venta?
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Explique su razon

Mala | |

Regular | |

Buena | |

Excelente | |

10. ¢De qué manera contrato usted las soluciones d e infraestructura de

telecomunicacion para su lugar de trabajo?

Por recomendacion de familiares / amigos
Por visita de un representante

Por anuncios en la TV

Por publicidad en la radio

Por la prensa

Por vallas publicitarias

HRNRNRIRNRNRR

Por compra en mayorista

GRACIAS POR SU COLABORACION...

3.1.4 Ejecucion del trabajo de campo
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Para la recopilacién de la informacion se lo hara visitando a cada empresa de la
ciudad de Quito por medio del muestreo aleatorio simple en donde una persona
llevara el formulario de encuesta de manera fisica para que la empresa seleccionada
llene el formulario de encuesta y de esta manera se pueda conocer por escrito sus
comentarios y sugerencias respecto a la informacion que contiene el formulario de

encuesta de la empresa Hightelecom que se hace en este proyecto.

3.1.5 Analisis de datos
1. ¢En qué sector de la ciudad de Quito se encuentr  a ubicado su empresa /

negocio?

Norte Sur Centro Periferia
143 | [o]| [ 7 | [0 |

Ubicacion Geografica de Empresas

Encuestadas
50 -
40 -
ks
3 30 -
S 20 -
O
10 A
O L) L) - L] L]
Norte Sur Centro Periferia
Sector

Come podemos apreciar en la gréfica la mayor cantidad de las encuestas fueron
realizadas en el norte de la ciudad de Quito debido a que se encuentran localizadas
en sectores estratégicos populares, donde fue de facil trato poder encuestar y
conocer que muchas de esas empresas tienen mucha demanda de soluciones de
infraestructura de telecomunicaciones debido a factores tales como cercania de la

empresa Hightelecom y cobertura, mientras que en el centro de la ciudad se pudo

174



constatar que las empresas no tienen demanda de soluciones de infraestructura

porque estas empresas son pequefias y tienen muchas limitaciones econémicas.

2. ¢Estd usted conforme con la calidad de los servi cios y equipos de
comunicacion ( telefonia, internet, mail, etc. ) qu e utiliza con frecuencia en

su lugar de trabajo?

Si Mas o Menos No
29 10 11

Conformidad de la Calidad de los
Servicios y Equipos de Comunicacion

35 1
30 A
25 A
20 A
15 A
10 -
5-
0-

Cantidad

Si Mas o Menos No

Grado de Conformidad

De la grafica de conformidad de la calidad de los servicios y equipos de
comunicacion se puede observar que el nivel o grado de conformidad mas
significativo es el Si, durante el trabajo de campo la mayoria de empresas supieron
expresar que su conformidad por el si, se debe a que a varios factores que entre los
mMAas comunes a citar son la responsabilidad y seriedad por parte de los proveedores
de telefonia y de internet, precios justos, tecnologia barata, mantenimiento
adecuado, calidad de los equipos, cobertura, etc.
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Mientras que pocas empresas durante la ejecucion del trabajo de campo supieron
manifestar que su inconformidad se debe a factores como mala atencion al cliente,
mantenimiento deficiente, y mala cobertura. Otras empresas supieron manifestar que
no se siente ni muy conformes o demasiado inconformes las razones que supieron
manifestar fueron que el servicio de internet y de telefonia son deficientes y que el

mantenimiento por parte de los proveedores es lenta e irresponsable.

3. ¢Cuantas veces ha tenido usted que solicitar man  tenimiento técnico de los
servicios y equipos de comunicacion en su lugar de trabajo?

De 1 a 3 veces 34
De 3 a5 veces 5
Mas de 5 veces 11

Frecuencia de Mantenimiento Técnico de
Servicios y Equipos de Comunicacion

40 1
35 A
30 A
25 A
20 A
15 -
10 -
5-
o-

Cantidad

Dela3 De3 a5 Mas de 5
veces veces veces

Niveles de Frecuencia

De la gréfica de frecuencia de mantenimiento técnico de servicios y equipos de
comunicacion el nivel mas significativo es el de 1 a 3 veces, durante la ejecucion del

trabajo de campo las razones mas comunes manifestadas de las empresas
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encuestadas fue de que los proveedores de soluciones de infraestructura de

telecomunicacion al momento de realizar una compra la garantia mas comdn que se

ofrece a los clientes es un mantenimiento sin costo de un tiempo minimo de 1 a 3

veces dependiendo del tipo de dafio o anomalia en los equipos lo cual muchas de la

empresas encuestadas manifestaron que esa politica de compra es la mas

presuadida o incurrida por proveedores de soluciones de infraestructura de

telecomunicacion actualmente.

4. Sefiale su grado de satisfaccion cuando ha tenido

de mantenimiento técnico de los servicios y equipos

su lugar de trabajo, poniendo una X en el siguiente cuadro:
Nada Poco Muy
satisfecho [ satisfecho [Satisfecho |satisfecho
Sobre la forma de
pago 2 6 28 14
Sobre el
mantenimiento 1 9 30 10
Sobre la atencion al
cliente 0 17 25 8
Sobre la calidad del
Servicio 0 11 29 10

gue contratar servicio

de comunicacién en
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Sobre la forma de pago

30 1
25 A
£ -
c
S 10 4
5 -
0 -___,_- . . .
Nada Poco Satisfecho Muy
satisfecho satisfecho satisfecho

Nivel de Satisfaccion

De la grafica sobre la forma de pago se puede apreciar que el nivel de satisfaccion
mas relevante es el de satisfecho debido a la forma de comercializar soluciones de
infraestructura estas pudieran ser como dar crédito, descuentos, garantias de las
soluciones, entre otros factores por lo que durante la ejecucion del trabajo de campo
muchas empresas encuestadas manifestaron que el dar crédito y garantia son los
factores mas relevantes que inducen a la compra o adquisicion de soluciones de

infraestructura de telecomunicacion.
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Sobre el mantenimiento

Cantidad

Nada Poco Satisfecho Muy
satisfecho satisfecho satisfecho

Nivel de Satisfaccion

De la grafica sobre el mantenimiento se puede notar que el nivel de satisfaccion mas
relevante es el de satisfecho, muchas empresas durante el trabajo de campo
manifestaron que su satisfaccion se debe a que cuando algin equipo presenta
alguna anomalia o que el servicio se cae, el mantenimiento ante estas circunstancias
es eficiente porque el personal técnico estd muy capacitado para resolver la
anomalia que afecta a los equipos de telecomunicacion, otro factor es la variedad de
las piezas, partes y repuestos electronicos que se puede encontrar en el mercado a
precios justos.
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Sobre la atencién al cliente

30 1
25 A
20 A
15 4
10 -

Cantidad

Nada Poco Satisfecho Muy
satisfecho satisfecho satisfecho

Nivel de Satisfaccion

De la gréfica sobre la atencion al cliente se puede notar que el nivel de satisfaccion el
mas relevante es el de satisfecho esto se debe a que la cultura que tienen muchos
representantes de empresas dedicadas a comercializar soluciones de infraestructura
de telecomunicaciones influye mucho la manera de negociar con el cliente, durante la
ejecucion del trabajo de campo algunas empresas manifestaron que la atencion del
servicio al cliente que han recibido es la mejor debido a factores como politica de

crédito, reclamos y cumplidos, calidad de la instalacion, trato amigable, etc.

Sobre la calidad del servicio

30 A
25 A
20 A
15 1

10- . l
O L] L] L]

Nada Poco Satisfecho Muy
satisfecho satisfecho satisfecho

Cantidad

al
1

Nivel de Satisfaccion
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De la grafica se sobre calidad del servicio se sigue apreciando que el nivel de
satisfaccion mas relevante es el de satisfecho los factores que influyen por parte de
la empresas encuestadas durante el trabajo de campo y que supieron manifestar son
la eficiencia de reparacién de equipos, la facilidad de adquirir las piezas y partes
electronicas en el mercado, el uso de garantias antes de caducar, la capacitacion

constante de los técnicos, y la rapidez para reparar los equipos defectuosos.

5. ¢Cuales son a su criterio las expectativas y dem  andas que usted esperaria
de un compafiia dedicada a satisfacer necesidades de comunicacion e
integradores de sistemas de comunicacion ( disefio d e sistemas de
comunicacion de datos y telecomunicaciones, instala cion-mantenimiento y
soporte, servicios de telefonia, etc. ) dentrode |  a ciudad de Quito?

Mantenimiento Atencion Facilidades
Calidad y Garantias al Cliente de Pago
34 27 22 25

Expectativas y Demandas para una comparfiia dedicada a
satisfacer necesidades de comunicacion

40 A

35 A+

25 4

Cantidad
N
o
1

15 A

10 -

O T T T

Calidad Mantenimiento y Atencion al Facilidades de
Garantias Cliente Pago

Niveles de expectativas y demanadas mas comunes
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De la grafica de expectativas y demandas para una compafiia dedicada a satisfacer
necesidades de comunicacion podemos observar que los niveles de expectativas y
demandas mas significativos son la calidad, el mantenimiento y garantias, y
facilidades de pago durante la ejecucion del trabajo de campo casi todas las
empresas encuestadas manifestaron que la calidad es uno de los factores mas
expectados debido a que la tecnologia esta siempre en constante adelanto asi como
también la automatizacion y optimizacién de recursos, mientras que el mantenimiento
y garantias es otro factor que las empresas encuestadas demandan de los
proveedores de soluciones de infraestructura de telecomunicaciones es decir que el
mantenimiento y la reparacion sea rapida y eficiente, que la cobertura de los equipos
sea optima y que el sistema no se caiga, mientras que las facilidades de pago que
fueron mas comunes recopilar durante la ejecucién del trabajo de campo de las
empresas encuestadas estd la que deberia haber una politica de crédito mas
accesible y negociable en la que empresas o negocios pequefios puedan tener
acceso y no esté Unicamente vinculado solamente para empresas grandes al
momento de tranzar una compra o instalacion de algun servicio de solucion de

infraestructura de telecomunicacion con un proveedor de estos servicios.

6. ¢Alguna vez ha contratado o ah oido de los servi  cios profesionales de la

compainia Hightelecom?

Si No
L 6 | [44]

Publicidad de la empresa en el mercado

50 -
40 -
30 -

20 -

Cantided

Si No

Grado de promocién de la empresa
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De la grafica sobre la publicidad de la empresa en el mercado se puede notar que el
grado de promocion de la empresa Hightelecom hacia el mercado es del No esto se
debe a que la empresa Hightelecom no es muy conocida en el mercado tecnoldgico
ecuatoriano, durante la ejecucion del trabajo de campo en casi todas las encuestas
las empresas encuestadas manifestaron que sus contratos de instalacion de
soluciones de infraestructura de telecomunicacion lo hacen con empresas grandes y
conocidas.

7. ¢Alguna vez usted ha contratado los siguientes s  ervicios de

comunicacion?

SI | NO
Provision de infraestructura
de Networking 10 40
Instalacion - mantenimiento y
soporte 22 28
Soluciones de telefonia
empresarial 18 32
Seguridad informatica 9 41

Provision de infraestructura de Networking

45 1
40 A
35 A
30 A
25 A
20 A
15 -

10 -
1
o-

SI NO

Cantidad

Grado de Disponibilidad del Servicio
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De la grafica de provision de infraestructura de Networking el grado de disponibilidad
de este servicio de las empresas encuestadas durante la ejecucion del trabajo de
campo la mayoria es del No debido a que las empresas encuestadas supieron
manifestar de que este servicio es muy caro, la politica de crédito es muy pobre y
gue el mantenimiento es delicado sin embargo son muy pocas empresas que
disponen de este servicio y esto se debe a que esas empresas son grandes lo cual

les lleva a incurrir en mejores servicios de comunicacion.

Instalacion - mantenimiento y soporte

30 1
25 A
20 A
15 4
10 -

Cantidad

Sl NO

Disponibilidad del Servicio

De la gréfica de provision de instalacion — mantenimiento y soporte el grado de
disponibilidad de este servicio de las empresas encuestadas durante la ejecucion del
trabajo de campo la mayoria es del No esto se debe a que la mayoria de la
empresas durante la ejecucion del trabajo de campo supieron manifestar que no
tienen contratos de mantenimiento formales con empresas serias dedicadas a este
servicio ya que en la mayoria de los casos la instalacion — mantenimiento y soporte
lo realizan con la contratacion de técnicos informales con el fin de ahorrar o

minimizar costos.
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Soluciones de telefonia empresarial

Cantidad

Sl NO

Disponibilidad del Servicio

De la grafica de soluciones de telefonia empresarial el grado de disponibilidad de
este servicio de las empresas encuestadas durante la ejecucion del trabajo de campo
la mayoria es del No, puesto que la mayoria de las empresas encuestadas
manifiesta que este servicio es necesario siempre y cuando la cantidad de
empleados que laboren en la empresa sea grande, cabe mencionar que durante la
ejecucion del trabajo de campo las empresas encuestadas que afirmaron que
disponen de este servicio manifestaron que el uso de las soluciones de telefonia
empresarial han ayudado a minimizar costos de llamadas de celulares y llamadas
locales pero que la instalacion de este servicio se justifica Unicamente cuando el
niamero de empleados que laboren en una empresa sea una cantidad muy
significativa pero que de todos modos la instalacién de soluciones de telefonia y el

mantenimiento de la misma en una empresa es cara y delicada.
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Seguridad informéatica

Cantidad

: J
0 -
S| NO

Disponibilidad del Servicio

De la grafica de seguridad informética el grado de disponibilidad de este servicio de
las empresas encuestadas durante la ejecucion del trabajo de campo la mayoria es
del No, y la razon fue de que la mayoria de empresas supieron manifestar que todo
depende de qué clase de informacién informatica ya sea esta publica o privada es la
gue se desea proteger o restringir de los empleados o de personas no autorizadas y

gue ese es el factor que influye en la decision de contratacion de esos servicios.

8. ¢Cbmo le han parecido los precios de las solucio  nes de infraestructura
de telecomunicacién de las empresas que ha contrata  do en su lugar de
trabajo?

Caros
Justos

Baratos
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Precios de Soluciones de
Infraestructura de Telecomunicacién

35 1
30 A
25 A
20 A
15 A
10 A
5-
0

Cantidad

Caros Justos Baratos

Nivel de Precios

De la gréfica sobre precios de soluciones de infraestructura de telecomunicacion se
puede apreciar que el nivel de precios mas significativo durante la ejecucion del
trabajo de campo es el de justos las razones que las empresas supieron manifestar
fue de que los precios estan acorde al mercado, de acuerdo a las necesidades de las
empresas, diversidad de marcas, politicas de crédito, calidad de los equipos,

garantia de repuestos y mantenimiento, etc.

9. ¢Como ha sido para usted la atencion que ha reci  bido de las empresas
integradoras de sistemas de telecomunicacidon al mom ento de una
venta?

Mala @

Regular
Buena
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Excelente

Calidad Durante una Venta

30 1
25 A
20 A
15 A

Cantidad

10 -

: o

Mala Regular Buena Excelente

Nivel de Atencién Durante una Venta

De la gréfica calidad durante una venta se puede apreciar que el nivel de atencién
durante una venta para las empresas es el de buena, durante la ejecucion del trabajo
de campo la mayoria de empresas manifestaron que la atencién es buena debido a
los siguientes factores que han percibido durante una venta tales como cumplimiento
de expectativas, dar solucion a cualquier inconveniente, excelente atencion, agilidad
de vender, garantia del servicio, politica de crédito, etc.
10. ¢,De qué manera contratdé usted las soluciones d e infraestructura de
telecomunicacion para su lugar de trabajo?

Por recomendacion de familiares / amigos 1
Por visita de un representante 20
Por anuncios en la TV

Por publicidad en la radio

EREREREEN

Por la prensa
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Cantidad

Por vallas publicitarias

Por compra en mayorista

[

Otros especifique 13

25 -

20 -

15 -

10 -

Niveles de Contratacién de Infraestructura de

Telecomunicacién en el Mercado

O I

Por recomendaciéon de familiares /

amigos

Por la prensa

Por visita de un representante
Por anuncios en la TV

Por publicidad en la radio

Por vallas publicitarias

Por compra en mayorista

Medios de Contratacion para Infraestructura de
Telecomunicacion

Otros
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De la grafica niveles de contratacion de infraestructura de telecomunicacion en el
mercado se puede apreciar que los medios de contratacion para infraestructura de
telecomunicacion mas comunes son por la visita de un representante, por
recomendacion de amigos y familiares, por compra en mayorista y otros, estos
medios segun las empresas que fueron encuestadas manifestaron que son las mas
comunes al momento de contratar un servicio de solucion de infraestructura de
telecomunicaciones en donde se da mas preferencia a la visita de un representante
quien hace de manera personal la publicidad de los productos y servicios

profesionales de telecomunicacion para empresas.
3.1.6 Conclusiones de la investigacion de mercado

Realizado el trabajo de campo y el andlisis de datos de las encuestas se ha cumplido
el proposito de conocer la naturaleza del mercado tecnoldgico ecuatoriano actual,
conocer la opinidon de nuevos clientes para Hightelecom asi como también haber
investigado la promocion o posicionamiento actual del la empresa Hightelecom hacia
el mercado actual, con la recopilacion de datos e informacién se establecen las

siguientes conclusiones de todo el proceso de la investigacion de mercados y son:

» EI mercado tecnoldgico ecuatoriano donde se desenvuelve actualmente la
empresa Hightelecom es un mercado innovador, novedoso y atractivo para
hacer negocios dentro del sector de la ingenieria de la electrénica y
telecomunicaciones pero que lamentablemente esta muy saturada y al mismo
tiempo demuestra una naturaleza de agresividad y de falta de poder de
negociacién para competir con empresas grandes y serias que afectan al
desenvolvimiento de Hightelecom.

» La demanda de nuevas soluciones de infraestructura de telecomunicacion
para Hightelecom dentro del mercado tecnolégico ecuatoriano, permite la
atraccion de nuevos clientes y de mas rublos para el desenvolvimiento de la
empresa Hightelecom que permitirian incurrir en mecanismos efectivos de
Marketing permitiendo asi que la empresa pueda alcanzar su suefio de

expansion.
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» Con el andlisis de datos que las encuestas arrojan se puede apreciar que
Hightelecom carece de publicidad dentro de la ciudad de Quito y que
demuestra que la empresa al estar constituida y de tener siete afios de
existencia dentro del mercado tecnologico ecuatoriano no es muy conocida
por parte ya sea de empresas grandes, empresas y negocios pequefios.

» Se evidencia también que la accesibilidad a los servicios de infraestructura de
telecomunicacion son limitados para empresas y negocios pequefios y que
solo tienen acceso a estos servicios profesionales empresas grandes
desconociendo que el nivel de competencia es muy agresivo para
Hightelecom y que estas circunstancias afectan al desenvolvimiento de la
empresa

» Se puede entender también con estas encuestas que Hightelecom esta
perdiendo oportunidades de negocio cuantiosas en las cuales la empresa
puede adsorber empresas y negocios pequefios derivados o que tengan
alguna relacion con actividades de comercializacion de
telecomunicaciones ( internet, telefonia, y mantenimiento de equipos ) y que
actualmente solo se concentrar por hacer negocio con empresas grandes.

» Dentro de lo que tiene que ver con facilidades de pago para la accesibilidad de
estos servicios tanto para empresas grandes como para empresas y negocios
pequefios el dar crédito en la comercializacién de alguno de esos servicios es
el mecanismo para generar oportunidades de negocio pero que
lamentablemente son solamente aplicables para empresas grandes
impidiendo de esta manera que Hightelecom pueda comprender que las
empresas y negocios pequefios generarian mas rublos y asi incurrir que
Hightelecom pueda posicionarse por medio de esas empresas y negocios
pequefios y no de empresas grandes que son dificiles de competir para
Hightelecom.

 Cuando se encuestdé a las empresas sobre qué es lo que esperarian y
demandarian de una empresa seria dedicada a satisfacer necesidades de

infraestructura de telecomunicaciones dentro de la ciudad de Quito muchas
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de las empresas encuestadas manifestaron que la calidad, mantenimiento y
garantias, y dar mejores facilidades de pago son los factores mas importantes
para cumplir con las expectativas y necesidades que las empresas tanto
como grandes y pequefias asi como también la de negocios pequefios que
comercialicen algun servicio de infraestructura de telecomunicaciones
esperarian de una novedosa y seria empresa dentro de la ciudad de Quito
gue sepa de mejor manera proveer de esos servicios de telecomunicacion de
los actuales proveedores de esos servicios.

» Se puede enfatizar que la cabecera norte de la ciudad de Quito es el lugar
MAs propicio para incurrir en la atraccion de nuevos y mejores clientes para la
empresa Hightelecom pero que lamentablemente esa zona de la ciudad de
Quito esta bajo el control de empresas grandes desconociendo que la zona
centro, sur y periferia de la ciudad de Quito son otras zonas estratégicas que
Hightelecom debe desenvolverse de mejor manera.

* La publicidad en este tipo de negocio es un factor clave para el
desenvolvimiento de cualquier empresa, pero que lamentablemente esta muy
saturada y la competencia es agresiva por lo que Hightelecom deberia
innovar sus servicios profesionales hacia otros sectores que tenga intima
relacion con las telecomunicaciones y que no son aprovechadas al maximo.

» Finalmente la capacitacion constante de los empleados de venta dentro de
este tipo de empresas como Hightelecom es otro factor clave que permitiria
de mejor manera a Hightelecom hacer mejores oportunidades de negocio
pero que lamentablemente este personal solo se desenvuelve eficientemente
en el campo de técnico de las telecomunicaciones dejando a un lado que la
atencion al cliente y el dar mejores facilidades de venta por parte de esos
empleados la empresa puede expandirse de mejor manera.
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CAPITULO 4
4. DISENO DEL PLAN ESTRATEGICO DE MARKETING
4.1 PROPUESTA DEL PLAN ESTRATEGICO DE MARKETING

Ejecutado el analisis de la situacion actual del entorno ( Macroentorno y
Microentorno ) asi como también el andlisis interno y el andlisis financiero actual
para Hightelecom del capitulo dos, y al haber realizado todo el proceso de la
investigacion de mercados con el fin de conocer la naturaleza actual del mercado
tecnologico ecuatoriano para Hightelecom en el capitulo tres, se cuenta este
momento con suficiente informacién clara para la elaboracion y construccién de las
matrices estratégicas, objetivos de marketing y estrategias de marketing para
Hightelecom, que en definitiva son un conjunto de etapas secuenciales tal como lo

muestra el siguiente grafico:
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1.1 ANALISIS DE LA 1.1 ANALISIS DE LA

SITUACION EXTERNA SITUACION INTERNA

2. DIAGNOSTICO DE
LA SITUACION

\ 4

DESICIONES ESTRATEGICAS (3Y 4)

3. SISTEMA DE OBJET IVOS 4. ESTRATEGIAS:
CORPORATIVOS: 4.1. CORPORATIVAS:
«  MISION, VISION Y « DEFINICION DEL
OBIETIVOS . ESTRATEGIAS DE
, CARTERA
ESTRATEGICOS ( DE NEGOCIOS )
. ESTRATEGIAS
COMPETITIVAS
. ESTRATEGIAS DE
CRECIMIENTO

5. DESICIONES OPERATIVAS:

5.1 PLANES DE ACCION
5.2 PRIORIZACION DE LOS PLANES Y DE LAS ACCIONES

5.3 PRESUPUESTO Y CUENTA DE EXPLOTACION
PROVISIONAL
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4.2 Procesos de formulacion de estrategias

Para formular las estrategias partimos de la informacion levantada en el capitulo dos
en donde se hizo un analisis actual del macroentorno, microentorno, analisis interno
y andlisis financiero de Hightelecom, de la misma manera tomamos la informacion
levantada en el capitulo tres sobre el proceso de investigacion de mercados de
Hightelecom, con toda esa informacion procedemos primeramente a realizar un
diagndstico de la situacion actual para Hightelecom esto es identificando fortalezas,
debilidades por medio de un analisis interno de las areas funcionales de la empresa,
la identificacion de las oportunidades y amenazas se lo realiz6 analizando el
macroentorno ( entorno demografico, econdmico, politico, tecnoldgico ) y el
microentorno de la empresa utilizando las cinco fuerzas de Porter con su respectiva
gréfica, con dicha informacion se construye primeramente las matrices EFE ( Matriz
de Evaluacion de Factores Externos ), EFI ( Matriz de Evaluacién de Factores
Internos ) y la matriz MPC ( Matriz de Perfil Competitivo ), aplicamos después el
criterio de la Matriz Relacional de Holmes para obtener las fortalezas, debilidades,
amenazas y oportunidades mas significativas y procedemos a elaborar la Matriz
FODA que con la informacion levantada en estas matrices estratégicas servirdn para

la construccion de las estrategias de marketing para la empresa Hightelecom.

4.2.1 Aplicacion de anélisis FODA

El andlisis FODA es una herramienta que consiste en realizar un listado de
fortalezas, oportunidades, debilidades, y amenazas de la situacion actual de la
empresa Hightelecom con el medio que lo rodea, que a través de la cuales permiten
establecer las estrategias de marketing que estén acordes con los objetivos de la

empresa.

Para el listado de las Fortalezas y Debilidades de Hightelecom se realizé un
diagnéstico de las areas funcionales de la empresa estas areas son: area funcional

administrativa, financiera, Marketing y Ventas, Produccion, Recursos Humanos y
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Sistemas de Informacion y para la lista de Oportunidades y Amenazas se analizo el
Macroentorno ( entorno demogréfico, econdmico, politico, y tecnolégico ) y el
Microentorno ( competencia, mercado, clientes y proveedores ) usando la

herramienta de las cinco fuerzas de Porter llegando a elaborarse su grafica
situacional.
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Analisis Interno
Fortalezas y Debilidades

9| 0
NI
Nl <
Areas Funcionales de Hightelecom Cia. Ltda. 2:' o
-
| @ RAZON
Ol w
Lla
No Area Funcional Administrativa S NO
¢Realiza la direcciéon de la empresa el control de todas las cuentas
pendientes de pago a proveedores, clientes morosos, propietarios,
empresas de arrendamiento, suministros de oficina y empresas de
1 servicios que tengan relacién con la empresa? X Bésico para el funcionamiento de la empresa.
;,Se realizan auditorias financieras internas dentro de la No estamos obligados a realizar auditorias internas,
2 empresa por parte de la direccion de la empresa? X |solo a llevar contabilidad.
.Se realiza estudios por parte de la direccion de la empresa
3 para definir segmentos y necesidades de clientes? X Para orientar los esfuerzos de ventas.
¢Realiza la direcciébn de la empresa estrategias de venta para
comercializar los servicios de empresa
4 hacia los consumidores? X Para orientar los esfuerzos de ventas.
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¢,Se maneja con mucha responsabilidad el manejo de contratos y
licitaciones tanto de clientes que solicitan los servicios de la empresa
asi como también de las empresas proveedoras que la empresa no

Basico para la operacién. La honestidad es un valor

5 puede proveer con sus recursos actuales? principal de la empresa.

¢La direccion de la empresa supervisa el control de la generacion de
6 ingresos? Siempre se tiene presente el flujo financiero.

¢Cuenta la direccion de la empresa con un plan de contingencia para Siempre hemos vivido en crisis. No hemos planificado
7 casos de recesion econémica o0 ventas rezagadas? desastres.

¢Realiza la direccion de la empresa alianzas estratégicas con La empresa es distribuidora de varios aliados
8 empresas vinculadas al negocio de la empresa? estratégicos.

¢ Trabaja la direccién de la empresa con un manual de procesos para

el correcto funcionamiento de la empresa ( Documento fisico de uso

interno que relne reglamento, las condiciones, normas, sanciones,

politicas y todo aquello en lo que se basa la gestion interna de la No se ha elaborado el manual de procedimientos. El
9 empresa )? reglamento esta en proceso de elaboracion.

¢Desarrolla modelos financieros la direccion de la empresa para la
10 |Jgeneracién de ingresos de la empresa? Carencia en la formacién profesional de los ejecutivos.

¢La direccion de la empresa es administrada por profesionales La empresa es administrada por Ingenieros
11 |graduados en el area de la administracion de empresas? Electronicos.
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12

¢La toma de decisiones financieras y administrativas para la empresa
es realizada por TODOS los miembros que conforman la direcciéon de
la empresa?

Los objetivos y estrategias se deciden en el equipo
directivo.

13

¢Es muy eficiente la direccion de la empresa en la gestion de
proyectos para organizar y administrar recursos de tal manera que se
pueda culminar todo el trabajo requerido en el proyecto dentro del
alcance, el tiempo, y costos definidos para la empresa?

Es la base de la generacion de utilidad.

14

¢La direccién de la empresa elabora los estados financieros de la
empresa eficientemente y responsablemente para conocimiento de
todos sus empleados?

Se deben tener claros los resultados y se debe cumplir
con la ley.

15

¢Es responsabilidad de la direccion de la empresa el dar solucién a
quejas de clientes satisfechos e insatisfechos a los servicios que la
empresa comercializa en el mercado?

Es vital para mantenerse en el mercado.

16

¢,Dispone la direccion de la empresa con un manual de calidad

( Documento fisico de uso publico o interno en donde se detalla el
alcance del sistema de gestion de la calidad 1SO 9001 incluyendo los
detalles y la justificacién de cualquier exclusion a la cual no se puede
asegurar calidad de algun proceso productivo de la empresa ) para el
aseguramiento de la calidad de TODOS sus productos y servicios de la
empresa?

No se ha elaborado un manual de calidad.
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Analisis Interno
Fortalezas y Debilidades

9| 0
NI
Nl <
Areas Funcionales de Hightelecom Cia. Ltda. 2:' o
-
| @ RAZON
Ol w
Llo
No Area Funcional Financiera b1 NO
17 |¢Se establece los controles de costos de la empresa? X La empresa requiere mantener sus costos controlados.
18 | ¢ Se establece letras de crédito para la empresa? X | No hemos solicitado ningun crédito.
.Se establecen calendarios de pago a las
19 |empresas vendedoras? X Siempre se generan de comun acuerdo.
¢, Se analiza todos los contratos para garantizar que se cumpla los
20 | objetivos financieros de la empresa? X Es vital para subsistir en el mercado.
¢ Se aprueban los acuerdos de compra y arrendamiento de equipos
entre la empresa y terceros, estos acuerdos relativos se refiere a
equipos que no son de telecomunicacién incluyen el alquiler de
edificios para oficinas o instalaciones de computacion, facturas de
21 |servicios e incluso Utiles de oficina? X Estos detalles siempre estan controlados.
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¢, Se trabaja con los inversores y con la direccién de la empresa para
establecer los referentes financieros frente a los que se medira la
empresa, estas referencias pueden ser la relacion precio/beneficio o
incluso el beneficio de explotacion ante intereses, impuestos,

La planificacién se fundamenta en la utilidad que se

22 | amortizaciones y depreciaciones? aspira tener.

¢ Se paga los impuestos de ley de la empresa a los entes de control Es necesario para poder operar. La honestidad es
23 | del gobierno? un valor basico.

¢, Se gestiona bien las cuentas por pagar y cuentas por cobrar de la
24 | empresa? Somos buenos clientes y tenemos una cartera sana.

¢ Se trabaja con los distintos ejecutivos de la empresa para establecer Los presupuestos se trabajan en equipo, con los
25 |los respectivos presupuestos departamentales? responsables de &rea.

¢ Se gestiona el plan de opciones de compra sobre las acciones de la
26 |empresa? Las acciones de la empresa no estan a la venta.

¢ Se gestiona bien las relaciones de la empresa con los analistas de
27 | mercados financieros? No conocemos analistas de mercados financieros.

¢ Se desarrolla modelos financieros para predecir cambios en la salud

financiera de la empresa con cualquier cambio en el modelo de
28 | negocio? No tenemos conocimientos de este tipo.

.Se hace seguimiento de la salud financiera del conjunto de la Es vital controlar los gastos y manejar adecuadamente
29 |empresa? los flujos financieros.

En funcion de los ingresos se planifican todos los

30 |]¢Se controla la generacion de ingresos de la empresa? gastos e inversiones.

¢ Se realiza adquisiciones de insumos, materiales y equipo, necesarios

para el logro de los objetivos de la empresa, los cuales deben

ajustarse a los siguientes lineamientos: precio, calidad, cantidad, Son imprescindibles para el funcionamiento de la
31 |]condiciones de entrega y condiciones de pago? empresa.
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¢ Se realiza la guarda, almacenaje, y provision a las demas areas de la
empresa en otras palabras realiza la empresa un proceso de
recepcion, clasificacion, inventario y control de las mercancias de

No tenemos inventario. No controlamos pesos y

32 |acuerdo a las dimensiones de las mismas ( peso y medidas )? X ]| medidas.
Andlisis Interno
Fortalezas y Debilidades
n
0
<3
Nl <
Areas Funcionales de Hightelecom Cia. Ltda. 3:1 %
x| o RAZON
Ol w
Lla
No Area Funcional Marketing y Ventas 9 NO
¢ Se realiza estudios de investigacion de mercados con el fin de
conocer quiénes son o pueden ser los consumidores o clientes
33 | potenciales; e identificar sus caracteristicas? X ]| No hemos considerado este tipo de tareas.
¢ Se toman decisiones acertadas sobre el producto y precio esto se
refiere al disefio del producto que satisfara las necesidades del grupo Se procura hacer evolucionar positivamente a los
34 | para el que fue creado? X productos y servicios para que se vendan mas.
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.Se hace promocion de los productos es decir se hace

35 | conocer el producto al consumidor? Es la Unica forma de vender.
¢, Se hace distribucion del producto es decir se establecen bases
previas para que el producto pueda llegar del fabricante al consumidor;
y estos intercambios se pueden dar ya sea a través de mayoristas,
36 | minoristas, comisionistas o empresas que venden al detalle? No fabricamos productos, los distribuimos.
37 | ¢Se hace venta del producto? La empresa vive de la venta de bienes y servicios.
¢, Se hace postventa del producto es decir se asegura la satisfaccién de
38 | necesidades a través del producto? Es el negocio mas importante de la empresa.
.Se hace desarrollo y manipulacion del producto es decir se
perfeccionan los productos ya existentes, introducir nuevos productos,
darles otro uso o aplicacion, hacerle modificaciones a sus estilos,
colores, modelos, eliminaciéon de los productos pasados de moda,
observacion del desarrollo de los productos elaborados por la Los productos y servicios se estdn revisando
competencia, su envase, accesorios del producto, de su eficiencia, sus permanentemente. Se procura innovar y mejorar
39 | caracteristicas distintivas y su nombre? siempre.
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40

¢Se elabora estrategias de venta es decir son practicas que regulan
las relaciones con los agentes distribuidores, minoristas y clientes.
Tiene que ver con las condiciones de ventas, reclamaciones y ajustes,
calidad del producto, método de distribucién, créditos y cobros, servicio
de mantenimiento, funcionamiento de las sucursales y entrega de los
pedidos?

Hightelecom normalmente es un canal de otras
empresas y siempre tiene claras las estrategias de
ventas. No son ventas al detalle.

41

¢, Se hace andlisis de costos y de presupuestos de ventas es decir se
controlan los gastos y se planea la ganancia, en donde el ejecutivo de
ventas consulta con el gerente, con el investigador de mercados, y con
el contador de la empresa, para calcular el volumen probable de
ventas y sus costos para todo el afio?

Siempre se controlan las ventas y sus costos.

42

¢ Se estudia o se elabora promociones de venta y publicidad con el fin
de ayudar y estimular la demanda de consumo, contribuir a que los
agentes de venta de la empresa, mayoristas y minoristas vendan los
productos es decir el agente de ventas de la empresa apruebe los
planes de promocion y publicidad, los horarios de trabajo, las
asignaciones presupuestarias, los medios de propaganda, las
promociones especiales y la publicidad en colaboracion
con los comerciantes?

Se trata de actividades en las que apenas
estamos empezando.
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43

¢ Se realiza planeacion de ventas es decir el gerente de ventas de la
empresa fija los objetivos de las mismas y determina las actividades
mercantiles necesarias para lograr las metas establecidas.
La planeacion de ventas debe coordinar las actividades de los agentes
comerciantes y personal anunciador, la distribucién fisica, el personal
de ventas, las fechas de los planes de produccion, los inventarios,
los presupuestos y el control de los agentes de ventas?

En funcibn de esta planificacibn se elabora
presupuesto.

el

44

¢, Se coordina servicios técnicos, mecanicos o de mantenimiento para
ciertos productos en los cuales la empresa no puede proveer con sus
propios recursos en donde la responsabilidad del gerente de ventas
esta en establecer normas al respecto, tener el equipo y los locales
destinados por la empresa vendedora para tal servicio?

Es vital para posicionarnos en el mercado.

45

¢ Se tienen buenas relaciones con distribuidores y minoristas en donde
estas relaciones requieran proporcionarles de asistencia de ventas,
servicios mecénicos de entrega y ajuste, informarles sobre los
productos, servicios, tacticas y normas de la empresa y contestar
pronta y detalladamente a sus preguntas?

Tenemos apenas un par de canales.
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¢ Es eficiente el personal de ventas al momento de una venta asi como
también de su compensacién econdmica, supervisién, motivaciéon y

46 | control? X El personal de ventas esta totalmente comprometido.
¢Es responsable el departamento de ventas en establecer
organizacién, determinar procedimientos, dirigir el personal
47 | administrativo, y llevar el registro de las ventas actualizado? X Es vital para controlar los ingresos y costos.
Se realiza estudios de mercado con el fin de conocer la naturaleza
del mercado, las preferencias del consumidor, habitos de compra, y su
48 |grado de aceptacion ante el producto? X | No hemos realizado estudios de mercado.
Andlisis Interno
Fortalezas y Debilidades
o8
Il a
. . ) . wl <
Areas Funcionales de Hightelecom Cia. Ltda. 2:' o
-
| o RAZON
Ol w
Lla
No Area Funcional Produccion N NO
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49

¢ Se realiza ingenieria del producto para el disefio del producto de la
empresa que se desea comercializar, tomando en cuenta todas las
especificaciones requeridas por los clientes?

Del producto que desarrollamos y de los
servicios que ofrecemos.

50

¢ Se realiza ingenieria de planta es decir si se realiza el disefio
pertinente de las instalaciones de la empresa tomando en cuenta las
especificaciones requeridas para el adecuado mantenimiento y control
de los equipos de la empresa?

No tenemos planta de produccion, porque Hightelecom
es una empresa de servicios.

51

¢Se realiza ingenieria industrial es decir si se realiza estudios de
mercado concerniente a métodos, técnicas, procedimientos vy
maquinaria de punta; investigacion de las medidas de trabajo
necesarias, asi como la distribucion fisica de la empresa?

No somos productores de bienes pero si de servicios.

52

¢ Se realiza planeacion y control de la produccion para establecer los
estandares necesarios para respetar las especificaciones requeridas
en cuanto a calidad, lotes de produccién, stocks ( Minimos y maximos
de materiales en almacén ), mermas, etc. Asi como también si se
realiza informes referentes a los avances de la produccién como una
medida necesaria para garantizar que se esta cumpliendo con la
programacion fijada?

No somos productores de bienes pero si de servicios

53

.Se realiza gestiones de abastecimiento de materiales para la
empresa que dependan de un adecuado trafico de mercancias,
embarques oportunos, un excelente control de inventarios, y verificar
que las compras locales e internacionales que se realicen sean las
mas apropiadas?

Es vital para entregar oportunamente soluciones
a los clientes.
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¢ Se realiza actividades de control de calidad de las caracteristicas del
producto y/o servicio en cuanto a mercadotecnia, ingenieria,
fabricacion y mantenimiento, que por medio de las cuales el producto o
servicio en uso es satisfactorio para las expectativas del cliente;
tomando en cuenta las normas y especificaciones requeridas,
realizando las pruebas pertinentes para verificar que el producto

54 ] cumpla con lo deseado? No ha sido posible realizar estas actividades.
.Se realiza actividades de fabricacion es decir procesos de
55 |]transformacién para la obtencién de un bien o servicio? No somos fabricantes.
¢, Se hace evaluacién del despliegue de la tecnologia existente y nueva Se procura invertir Unicamente en
56 |]durante los proximos dos afios para la empresa? tecnologia vigente.
¢Se realiza planificacién de todos los aspectos de la implementacion
tecnolégica, estableciendo calendarios para la instalaciéon y las
pruebas, estableciendo todos los procedimientos de implementacion y
estableciendo todos los procedimientos de prueba dentro de la
57 |empresa? Siempre se venden soluciones probadas.
¢, Se hace evaluacion y seleccion de todas las empresas vendedoras
58 | de equipos de telecomunicacién para la empresa? Solo nos aliamos con empresas serias.
¢ Se realiza actividades de planificaciéon actual y planificacion de la
59 |capacidad necesaria para los dos proximos afios de la empresa? La planificacién es anual.
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.Se realiza previsiones de uso en donde se requiera de las
aportaciones directas de los departamentos de ventas, servicio al

Los directivos  son los que realizan la

60 |cliente y de marketing de la empresa? planificacion anual.

¢, Se maneja mucha responsabilidad y transparencia para todos los

contratos de empresas vendedoras de equipos de telecomunicacion
61 |]que la empresa no puede proveer con sus recursos? Es vital contar con aliados confiables y serios.

El area de desarrollo es méas bien reactiva

62 | ¢Existe coordinacién estrecha con ventas y marketing de la empresa? y ho proactiva.

¢, Se realiza actividades de supervision y gestion del funcionamiento a

diario de todas las areas de red de la empresa excluyendo el soporte Siempre se supervisa y controla el funcionamiento
63 |al cliente? de todas las &reas.

¢ Se elaboran planes de recuperacion para la empresa en caso de
64 | desastre o0 quejas masivas de clientes? Nunca hemos previsto este tipo de eventos.
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Analisis Interno
Fortalezas y Debilidades

9| 0
Il a
Nl <
Areas Funcionales de Hightelecom Cia. Ltda. 2:' o
-
| @ RAZON
Ol w
Llo
No Area Funcional Recursos Humanos S NO
¢ Se hace contratacion y empleo partiendo de un procesamiento eficaz El reclutamiento y seleccion no se ha realizado
65 |]de reclutamiento y seleccion de personal dentro de la empresa? X | profesionalmente.
¢ Se realizan actividades de capacitacion y desarrollo con el fin de
capacitar a todo el personal, ya sea de nuevo o antiguo, con el objeto
de incrementar la experiencia y el desempefio del personal de la Todo el personal esta en permanente
66 |empresa? X capacitacion.
¢ Se estudia los montos de sueldos y salarios de los empleados de la
empresa con el Unico fin de elaborar un andlisis y evaluacién de
puestos dentro de la empresa ( Procedimientos sisteméticos para No se ha analizado el valor de cada trabajo
67 | determinar el valor de cada trabajo en la empresa )? X ]en la empresa.

210




68

¢Estan bien estructuradas las relaciones laborales actuales dentro de
la empresa es decir si toda relacion de trabajo actual dentro de la
empresa estan reguladas por un contrato ya sea colectivo o individual
con los empleados, en el que estén estipulados los derechos y
obligaciones de las partes que lo integran, con el objetivo de mantener
una buena relacion de trabajo y disciplina?

Todos los contratos son verbales.

69

¢Se realiza gestiones de servicios y prestaciones al actual personal de
la empresa con el fin de hacer mas atractivo su empleo y que sean
distintas a las marcadas y exigidas por el Cdodigo del Trabajo y la
actual Constitucion Politica del Ecuador tales como: actividades
recreativas, actividades culturales, prestaciones en especie,
reconocimientos, etc.?

Solo se cumple con las obligaciones legales.

70

¢Se realizan actividades de Higiene y Seguridad Industrial dentro de la
empresa esto es llevar un registro de las causas que originan
principalmente el ausentismo y los accidentes de trabajo, asi como de
proporcionar a sus empleados los servicios médicos necesarios, y las
medidas de higiene y seguridad requeridas para el buen desempefio
de sus labores?

No se han realizado actividades de
Seguridad Industrial.

71

¢ Se realiza planeacion de recursos humanos dentro de la empresa
con el fin de realizar periddicamente una auditoria de los mismos para
ver si estdn desempefiando satisfactoriamente sus labores, pudiendo
rotar a los que se considere inapropiados para dicho puesto dentro de
la empresa?

No se ha realizado una planificacion adecuada.

72

¢, Se dispone de planes de jubilacion para los empleados de la
empresa?

Ni siquiera hemos pensado en planes
de jubilacion.
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Permanentemente se monitorea su nivel de

73 | ¢Se evalta la conducta de los empleados dentro de la empresa? eficiencia y compromiso.

¢Disponen todos los empleados de la empresa tarjetas de
74 ]identificacién? Todos tienen tarjetas de identificacion.

¢, Se dispone de un area médica o de un botiquin de primeros auxilios

para accidentes de trabajo o enfermedad dentro de la empresa para
75 |los empleados? No hemos pensado en un area médica.

¢Dispone la empresa de algin manual de cargos ( Documento que

describe area o departamento, titulo del cargo o puesto, cédigo,

descripcion general, tareas principales, secundarias, ocasionales y

requisitos ) para situaciones en la que no se sepa manejar un puesto

de trabajo dentro de la empresa o simplemente se desee saber cémo

se maneja la empresa o recordar algunos conceptos que se olvidan Realmente la empresa es joven y su organigrama
76 | con el tiempo y no se aplican constantemente dentro de la empresa? no esta bien definido.

¢, Se dispone de presupuesto para situaciones de calamidad doméstica No se han considerado este tipo de eventos para
77 | paralos empleados de la empresa? el presupuesto.

¢Se infunde dentro de la empresa a los empleados que el trabajo en
78 | equipo ayuda a conseguir los objetivos de la empresa? Es importante para gue la empresa crezca.

¢Motiva el gerente general de la empresa todos los dias a sus
79 | empleados a que trabajen con gusto y con ganas? Es una de sus principales tareas.

¢Es constantemente el clima organizacional de la empresa es un La empresa esta integrada por gente buena
80 | entorno pacifico y amigable para los empleados de la empresa? y trabajadora.
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Analisis Interno

Fortalezas y Debilidades

Areas Funcionales de Hightelecom Cia. Ltda.

FORALEZAS
DEBILIDADES

RAZON

No Area Funcional Sistemas de Informacion S NO
Las decisiones empresariales de la empresa se realizan
¢Utilizan los empleados, jefes y gerentes de Hightelecom sistemas de por medio de juntas y reuniones internas dentro de la
81 |]informacion para tomar decisiones? X Jempresa con los jefes y gerentes de Hightelecom.
Todo el personal interno de Hightelecom dispone de
equipos computacionales asignados a cada empleado,
jefe y gerente de Hightelecom y todos tienen acceso a
¢ Existe dentro de Hightelecom el puesto de director de los sistemas de informacion informatica de la empresa para fines
82 |informacién? X | comerciales.
El gerente de servicio al cliente es la persona encarga
de actualizar constantemente las bases de datos de
clientes antiguos y nuevos de Hightelecom asi como
¢ Se actualizan con regularidad las bases de datos informativas de también actualizar la lista de proveedores de
83 | Hightelecom? X Hightelecom.
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84

¢ Participan todos los empleados, jefes y gerentes de Hightelecom en
la alimentacién del sistema de informacién?

El gerente de servicio al cliente de Hightelecom realiza
esta actividad constantemente para no interrumpir con
las tareas asignadas de los empleados de la empresa.

85

¢, Se conoce los sistemas y fuentes de informacion de las empresas
competidoras a Hightelecom?

Cada empresa en duefia de sus bases de datos porque
es una informacién confidencial y privada.

86

¢ Se potencia el acceso, el conocimiento y la capacitaciéon de los
empleados, jefes de Hightelecom para desarrollar tareas relacionadas
con el sistema de informacién?

Dentro de Hightelecom cada empleado es responsable
en la elaboracién de los disefios de infraestructura de
telecomunicaciones y de proyectos por medio del uso
diario de los equipos computacionales que Hightelecom
asigna a sus empleados para el cumplimiento de las
obligaciones laborables diarias dentro de la empresa.
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Andlisis del Macroentorno y del Microentorno

Este analisis sirve para la formulacion de Oportunidades y Amenazas que afectan o
benefician a Hightelecom para la obtencién de Oportunidades y Amenazas se analizd
el Macroentorno ( entorno demografico, econémico, politico, y tecnoldgico ) y el
Microentorno ( competencia, mercado, clientes y proveedores ) usando la
herramienta de las cinco fuerzas de Porter, las fuentes que se revisaron para

determinacion y seleccion de los factores clave del éxito fueron las siguientes:

* Constitucion Politica del Ecuador aprobada por la Asamblea Nacional
Constituyente.

* Ley Especial de Telecomunicaciones afio 2008.

* Agenda Nacional de Conectividad Junio del 2002 del CONATEL.

* Libro Blanco Sociedad de Informacién del CONATEL.

* Plan Nacional de Desarrollo de las Telecomunicaciones del 2007 al 2012 del
SENATEL.

» Diagnoéstico de las Politicas de TIC en el Ecuador de Romel Jurado Vargas.

* Las TICs en la Competitividad de Quito de la Alcaldia Metropolitana de Quito.

» Diagnéstico Critico sobre la Situacion Actual de la Gestion del Sector de las

Telecomunicaciones afio 2008 de Ivan Rossero Ramirez.
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Informe de Labores afio 2007 de la Superintendencia de Telecomunicaciones

del Ecuador; vy,

Memorias del Banco Central del Ecuador periodos 2001, 2002, 2003, 2004,
2005, y 2006.
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Analisis del Macroentorno

Entorno Demografico

Oportunidades

Amenazas

1. Mayor penetracion de avance tecnoldgico en
materia de telecomunicaciones
y ofrecer servicios de telecomunicacion para la
comunidad a precios mas baratos.

1. La sociedad ecuatoriana principalmente en areas urbanas marginales y
rurales no se encuentra debidamente comunicada, informada e integrada.

2. Factibilidad de implementacion de una norma que
regule mejor las radiaciones
ionizantes que protejan a los ciudadanos.

2. El usuario no tiene poder de negociacién en su relacion con el prestador
del servicio.

3. Crecimiento de la poblacion econémicamente
activa.

3. La calidad de servicios de la telefonia fija percibida por los usuarios
no es satisfactoria.

4. Incremento del promedio de vida productiva en el
Ecuador.

4. El usuario no tiene opcién de elegir el operador para los servicios de
larga distancia nacional e internacional.

5. La calidad de servicios de internet percibida por los usuarios no es
satisfactoria.

6. La conectividad en centros publicos de educacion y salud es muy limitada.

7. Una parte de la poblacion se siente intranquila por los efectos que
podrian ocasionar las radiaciones electromagnéticas no ionizantes.

8. Usuarios o0 potenciales usuarios no disponen de la suficiente

informacion del mercado.

9. Los usuarios no se benefician del uso de

servicios, redes y terminales.

la convergencia de

10. La calidad de recepcién de la sefial de estaciones de radiodifusion AM
percibida por los usuarios no es satisfactoria.

11. Insatisfaccion de publico por la calidad de programas de la TV abierta.

12. La calidad del servicio de TV por cable no satisfacen las expectativas de
algunos usuarios.

13. El usuario no tiene poder de negociacion en su relacidon con el prestador
de servicios de telecomunicacion.
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Analisis del Macroentorno

Entorno Econdmico

Oportunidades

Amenazas

1. La dolarizacién.

1. Las tarifas de los operadores de telefonia fija Andinatel, Pacifictel y
Etapa no han alcanzado los niveles propuestos en el rebalanceo
tarifario.

2. Comercio de bienes y la inversion extranjera. | 2. Inadecuado sistema de regulacion en tarifas y cargos de interconexion.

3. Incremento de la capacidad
endeudamiento.

de
3. Bajo nivel de competitividad en la region.

4. Lineas de crédito abiertas.

4. Limitado aporte a la economia y al aparato productivo del pais.

5. Pérdidas econémicas a operadoras y usuarios por fraude en sus
diferentes modalidades.

6. Bajo nivel de inversion en internet.

7. Las tarifas de acceso a internet todavia son altas: dial up < 64kbps
aprox. $40.00 y Banda Ancha = 64kbps aprox. $60.00 (Afio 2006,
Plan de desarrollo de las telecomunicaciones ).

8. Las tarifas todavia son altas principalmente para el servicio de
prepago de telefonia movil.

Analisis del Macroentorno

Entorno Politico

Oportunidades

Amenazas

1. La modernizacién de la legislacién de
telecomunicaciones.

1. Modelo de desarrollo establecido en la Constitucion actual vy
principios no proporcionan las condiciones para que los servicios de
telecomunicaciones y uso de las TIC se desarrollen en forma armonica y
equitativa en la sociedad Ecuatoriana.

2. La consolidaciéon de normas para la
interconexion.

2. Ley especial de telecomunicaciones reformada y
reglamento inadecuada, obsoleta, incoherente y rigida.
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3. La permanente actualizacién de la
regulacion a las nuevas tecnologias y
servicios.

3. Inestabilidad politica y econdémica.

4. Presencia de actos de corrupcion.

5. La falta de una ley de competencia ha ocasionado que no exista una real y leal
competencia en los diferentes servicios lo que no ha permitido que los usuarios
se beneficien en la reduccion de precios y la mejora de la calidad de los
Servicios.

6. Reglamentacién y normas complementarias inadecuadas para
prestacion de servicios en régimen de libre competencia.

7. No hay reglas claras para el sector privado, sector publico y el
consumidor en general.

8. La normativa sobre calidad para los diferentes servicios de
telecomunicaciones estd dispersa en diferentes disposiciones legales
como la Ley Especial de Telecomunicaciones, Reglamento a la Ley,
reglamentos de los diferentes servicios, en los contratos de concesion y
en varias Resoluciones.

9. Problemas de competencia entre CONATEL y CONARTEL sobre Ila
planificacion y administracion de un segmento del espectro radioeléctrico
asi como la regulacion de la convergencia.

10. Gobiernos de baja responsabilidad sin tener un sistema de
monitoreo y rendicion de cuentas.

Analisis del Macroentorno

Entorno Tecnoldgico

Oportunidades

Amenazas

1. Disponibilidad de personal especializado

radiodifusion estan concentradas en un gran porcentaje en
provincias de Pichincha, Guayas y Azuay.

1. Las frecuencias asignadas a los servicios de telecomunicaciones y
las
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2. Disponibilidad de entorno con servicios|2. Dificultades de obtenciébn de frecuencias para brindar los servicios de
tecnolégicos y logisticos necesarios. telecomunicaciones y TIC, incluidos los servicios de radiodifusion.

3. La facilidad de crear o adquirir conocimientos|3. Tiempo de espera para obtener un certificado de homologacion: 30
técnicos dias.

4. Existen en el mercado muchos equipos terminales de telecomunicaciones
gqgue no se homologan y que pueden causar dafio a las
4. Empleo de recursos en |1 & D personas y redes.

5. Falta infraestructura de acceso a internet y TIC a nivel nacional
principalmente en areas urbano marginales y rurales.

6. Limitado apoyo del estado a la capacitacion e investigacion y desarrollo
en el sector de telecomunicaciones y TIC.

7. Carencia de estudios sobre adopciéon de nuevas tecnologias e impacto
social y ambiental.

8. Falta infraestructura para el monitoreo y control del espectro
radioeléctrico, servicios de telecomunicaciones y fraude.

9. Carencia de estudios sobre adopcion de nuevas tecnologias e
impacto social y ambiental.

10. Carencia de un sistema eficiente de planificacion del espectro
radioeléctrico.

11. Falta de planificacibn de las nuevas tecnologias de la TV vy
Radiodifusion digitales.
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ANALISIS DEL MICROENTORNO

Primera Fuerza de Porter

Rivalidad Competencia

Atencidn al cliente
Competidores desleales
Especializacion del producto y servicio

Existencia de muchos competidores
Alta rentabilidad del
sector

Segunda Fuerza de Porter

Entrada Potencial de Nuevos Competidores

Barreras de Entrada

Escasa exigencia de la SUPERTEL
Magquinaria e infraestructura
Cumplimiento de normas de telecomunicaciones ( funcionamiento )

Barreras de Salida

Venta de bienes
muebles

Adecuacion del espacio fisico

Tercera Fuerza de Porter

Productos Sustitutos

Amplia creacidn de sustitutos pero sin contar con un buen
servicio de postventa

Cuarta Fuerza de Porter

Proveedores

No se requiere de muchos proveedores
Gran variedad de proveedores
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Quinta Fuerza de Porter

Clientes

Funcionamiento de los productos y servicios
Puntualidad en la

entrega

Dificultad de que el cliente realice nuestra actividad

Exigencia de experiencia

Distribuidores

Aceptar productos de sus competidores por medio de reduccion
de precios.

Aumento de méargenes

de utilidad.

Compartir costos de promocién.

Alcanzar mayores

esfuerzos promocionales

en el punto de venta.
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* Mo se requiere de muchos
proveedores
* Gran variedad de proveedores

BARRERAS DE ENTRADA

* Escaza exigencia de la Super de Telecomun.

* Maquinaria e infraestructura
* Cumplimiento de las normas
de telecomunicaciones (funcionamiento)

BARRERAS DE SALIDA

*Venta de bienes muebles

* Adecuacidn del Espacio Fisico

RIVALIDAD COMPETENCIA

* Atencidn al cliente

*Competidores desleales
*Especializacion en producto y servicio
*Existencia de muchos competidores
* Alta rentabilidad del sector

* Amplia creacion de sustitutos, pero sin
contar con un buen semwvicio post-venta

-
=)

* Funcionamiento de los productos
¥ SENcio

* Puntualidad en la entrega

* Dificultad de que el cliente
realice nuestra actividad

* Exigencia de experiencia
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4.2.2 Matriz EFE

Realizado la respectiva clasificacion de las oportunidades y amenazas por medio del
analisis del macroentorno asi como también el haber realizado el analisis del
microentrono utilizando la herramienta de las cinco fuerzas de Porter con la grafica
situacional, la construccion de esta matriz se presenta en un cuadro de doble
entrada, en donde se seleccion los factores criticos de éxito relacionados con el
entorno de Hightelecom ( oportunidades y amenazas ) con valores asignados a cada

uno de esos factores criticos de éxito de Hightelecom.

La primera columna refleja los factores del entrono de Hightelecom ( oportunidades y
amenazas ) para Hightelecom, esa lista se la obtuvo como resultado del analisis

global del macroentorno y del microentorno.

La segunda columna se reparte porcentualmente el peso adjudicado a cada factor en
funcion de la consideracion que su importancia merece de cara a la consecucién de

éxito o fracaso de Hightelecom y su suma totaliza el valor de 1.

La tercera columna recoge los valores de cada factor en relacion a Hightelecom que
fueron calificadas por el personal interno de la empresa de uno a cuatro en funcion
de la efectividad de la estrategia actual para responder a dicho factor siendo cuatro la
méaxima calificacion y uno la minima calificacion

Por ultimo la columna cuatro denominada valor ponderado es el resultado de la
multiplicacion de los pesos asignados a cada uno de los factores de la segunda
columna por las calificaciones asignadas en la tercera columna.

La Matriz de Evaluacion de Factores Externos ( EFE ) es la siguiente:

MATRIZ EFE
FACTORES CRITICOS - VALOR
DE EXITO PESO | CALIFICACION PONDERADO
OPORTUNIDADES

1. La modernizacion de la legislacién de
telecomunicaciones 0.009 4 0.035
2. La consolidacion de normas para la
interconexion 0.100 2 0.200
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3. La permanente actualizacién de la
regulacion de la regulacién a las nuevas

tecnologias y servicios. 0.100 0.400
4. La dolarizacion 0.003 0.010
5. Comercio de bienes y la inversion
extranjera. 0.004 0.014
6. Mayor penetracion de avance
tecnolégico en materia de
telecomunicaciones y ofrecer servicios de
telecomunicacién para la comunidad a
precios mas baratos. 0.004 0.018
7. Factibilidad de implementacién de una
norma que regule mejor las radiaciones
ionizantes que protejan a los ciudadanos 0.006 0.011
8. Disponibilidad de personal
especializado 0.001 0.001
9. Disponibilidad de entorno con servicios
tecnoldgicos y logisticos necesarios 0.005 0.021
10. La facilidad de crear o adquirir
conocimientos técnicos 0.100 0.400
11. Empleo de recursos en | & D 0.010 0.029
AMENAZAS
1. Modelo de desarrollo establecido en la
Constitucién actual y
principios no proporcionan las condiciones
para que los servicios de
telecomunicaciones y uso de las TIC se
desarrollen en forma arménica vy
equitativa en la sociedad Ecuatoriana. 0.002 0.009
2. Ley especial de telecomunicaciones
reformada y
reglamento inadecuada, obsoleta,
incoherente y rigida 0.007 0.027
3. Inestabilidad politica y econémica 0.009 0.009
4. Presencia de actos de corrupcion 0.001 0.002

225



5. La falta de una ley de competencia ha
ocasionado que no exista una real y
lealcompetencia en los diferentes servicios
lo que no ha permitido que los usuariosse
beneficien en la reduccién de precios y la
mejora de la calidad de losservicios.

0.005

0.005

6. Reglamentacion y normas
complementarias inadecuadas para
prestacion de servicios en régimen de libre
competencia.

0.001

0.002

7. No hay reglas claras para el sector
privado, sector publico y el
consumidor en general.

0.100

0.300

8. La normativa sobre calidad para los
diferentes servicios de
telecomunicaciones esta dispersa en
diferentes disposiciones legales
como la Ley Especial de
Telecomunicaciones, Reglamento a la Ley,
reglamentos de los diferentes servicios, en
los contratos de concesion y
en varias Resoluciones.

0.003

0.014

9. Problemas de competencia entre
CONATEL y CONARTEL sobre la
planificacion 'y administracibon de un
segmento del espectro radioeléctrico
asi como la regulacion de la convergencia.

0.010

0.019

10. Gobiernos de baja responsabilidad sin
tener un sistema de
monitoreo y rendicién de cuentas.

0.009

0.035

11. Las tarifas de los operadores de
telefonia fija Andinatel, Pacifictel vy
Etapa no han alcanzado los niveles
propuestos en el rebalanceo
tarifario.

0.003

0.009

12. Inadecuado sistema de regulaciéon
en tarifas y cargos de interconexién

0.100

0.300

13. Bajo nivel de competitividad en
la region

0.010

0.039
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14. Limitado aporte a la economia y

al aparato productivo del pais 0.066 0.264
15. Pérdidas econémicas a operadoras y

usuarios por fraude en sus

diferentes modalidades 0.006 0.012
16. Bajo nivel de inversion en internet 0.002 0.002
17. Las tarifas de acceso a internet todavia

son altas: dial up <  64kbps

aprox. $40.00 y Banda Ancha = 64kbps

aprox. $60.00 (Afo 2006,

Plan de desarrollo de las

telecomunicaciones ) 0.002 0.005
18. Las tarifas todavia son altas

principalmente para el servicio de

prepago de telefonia movil. 0.001 0.001
19. La sociedad ecuatoriana

principalmente en areas urbanas

marginales y

rurales no se encuentra debidamente

comunicada, informada e integrada 0.008 0.016
20. El wusuario no tiene poder de

negociacion en su relacibn con el

prestador

del servicio 0.007 0.028
21. La calidad de servicios de la telefonia

fija percibida por los usuarios

no es satisfactoria 0.009 0.027
22. El usuario no tiene opcion de elegir el

operador para los  servicios de

larga distancia nacional e internacional. 0.005 0.005
23. La calidad de servicios de internet

percibida por los wusuarios no es

satisfactoria. 0.003 0.012
24. La conectividad en centros publicos de

educacion y salud es muy limitada. 0.002 0.002
25. Insatisfaccion de publico por la calidad

de programas de la TV abierta 0.006 0.012
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26. Usuarios o0 potenciales usuarios no
disponen de la suficiente

informacion del mercado. 0.004 0.013
27. Los usuarios no se benefician del uso
de la convergencia de
servicios, redes y terminales. 0.009 0.009
28. La calidad de recepcién de la sefial de
estaciones de radiodifusion AM percibida
por los usuarios no es satisfactoria 0.002 0.007
29. Una parte de la poblacion se siente
intranquila  por los efectos que
podrian  ocasionar las radiaciones
electromagnéticas no ionizantes. 0.007 0.027
30. La calidad del servicio de TV por cable
no satisfacen las expectativas de algunos
usuarios 0.009 0.009
31. El wusuario no tiene poder de
negociacion en su relacion con el
prestador de servicios de
telecomunicacion 0.003 0.014
32. Las frecuencias asignadas a los
servicios de telecomunicaciones vy
radiodifusion estan concentradas en un
gran porcentaje en las
provincias de Pichincha, Guayas y Azuay | 0.003 0.013
33. Dificultades de obtencibn de
frecuencias para brindar los servicios de
telecomunicaciones y TIC, incluidos los
servicios de radiodifusion 0.009 0.028
34. Tiempo de espera para obtener un
certificado de homologacion: 30
dias 0.003 0.003
35. Existen en el mercado muchos equipos
terminales de telecomunicaciones
que no se homologan y que pueden
causar dafo a las
personas y redes 0.004 0.013
36. Falta infraestructura de acceso a
internet 'y TIC a nivel nacional
principalmente en areas urbano
marginales y rurales 0.003 0.003
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37. Limitado apoyo del estado a la
capacitacion e investigacion y desarrollo
en el sector de telecomunicaciones y TIC | 0.100 2 0.200

38. Carencia de estudios sobre adopcion
de nuevas tecnologias e impacto

social y ambiental. 0.004 2 0.009

39. Falta infraestructura para el monitoreo

y control del espectro

radioeléctrico, servicios de

telecomunicaciones y fraude. 0.007 4 0.027

40. Carencia de estudios sobre adopcion

de nuevas tecnologias e

impacto social y ambiental. 0.008 4 0.033

41. Carencia de un sistema eficiente de

planificacién del espectro

radioeléctrico. 0.100 3 0.300

42. Falta de planificacién de las nuevas

tecnologias de la TV y

Radiodifusion digitales. 0.005 4 0.019
TOTAL 1.000 3.020

Como se puede apreciar el resultado obtenido de la columna de valor ponderado de
la Matriz EFE para Hightelecom es de 3.020 el cual indica que Hightelecom esta
justo por encima de la media ( 2.50 del valor ponderado ) y significa que Hightelecom
hace esfuerzo por seguir estrategias que capitalicen las oportunidades externas y
eviten las amenazas para la empresa, lo que representa que Hightelecom tiene
buenas relaciones con su entorno y puede aprovechar las oportunidades que tiene, y
gue en definitiva el andlisis de los factores externos refleja una conclusion positiva

para la organizacion.

Aplicando el criterio de la Matriz Relacional de Holmes las oportunidades y

amenazas mas relevantes son las siguientes:
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MATRIZ RELACIONAL DE HOLMES
OPORTUNIDADES

01]02]|03[06(|07)09]| 010 | Ol1 TOTAL

01 1 5 4 3 4 3 5
02 2 2 4 4 1 5
03 1 4 1 5 3 3 1 18
06 1 3 2 2 1 1 1 11
o7 1 4 2 1 2 3 4 17
09 1 3 4 2 4 5

010 5 1 1 3 5 2 4

Ol1 | 4 3 1 1 5 3 2 19

1. O1: La modernizacién de la legislacién de telecomunicaciones.
2. 02: La consolidacion de normas para la interconexion.
3. 010: La facilidad de crear o adquirir conocimientos técnicos.
4. 09: Disponibilidad de entorno con servicios tecnoldgicos y logisticos
necesarios.

MATRIZ RELACIONAL DE HOLMES AMENAZAS

A2 |A7 | A10 | A12 | A13 | A14 | A20 | A21 | A29 [ A33 | A37 | A39 | A41 | TOTAL
A2 2| 4 4 1 2 2 5 4 3 3 3 1 34
A7 | 2 4 1 5 3 3 5 2 1 2 4 5 37
AL0[3 ][5 5 |4 a5 [ a]1]1]a]a [N
A2 (4 [4] 2 1 4 1 4 1 4 1 5 2 33
A3 [1([1 ] 2 4 2 2 5 5 4 1 3 1 31
MBI EERE 5 |45 3] 1] 4] 2 [N
A0 [ 1[4] 2 4 4 3 5 2 4 5 2 4 40
A21 [ 4|3 ] 2 5 3 2 3 1 5 2 4 5 39
A9 s[5 a]als5 |3 ][5s5]02 s |4 | 3 [ 1 [N
A33[5[1] 3 3 2 3 3 4 4 5 4 5 42
A37[3([2] 3 2 5 5 1 4 4 3 1 5 38
A9 [3[4] 4 1 5 3 1 5 5 2 3 1 37
AdL[4[3] 5 4 5 5 4 4 5 2 5 1 -
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1. A41: Carencia de un sistema eficiente de planificacion del espectro

radioeléctrico.

2. A10: Gobiernos de baja responsabilidad sin tener un sistema de

monitoreo y rendicion de cuentas.

3. A29: Una parte de la poblacion se siente intranquila por los efectos que

podrian ocasionar las radiaciones electromagnéticas no ionizantes.

4. Al4: Limitado aporte a la economia y al aparato productivo del pais.

4.2.3 Matriz EFI

Realizado el analisis interno de é&reas funcionales de Hightelecom se obtuvo el
listado de fortalezas y debilidades, esta matriz se construye en un cuadro de doble
entrada con los factores criticos de éxito relacionados con los recursos y
capacidades de Hightelecom ( fortalezas y debilidades ) asi como también los

valores asignados a cada uno de los factores criticos de éxito de Hightelecom

La primera columna refleja los factores internos criticos tanto positivos como
negativos de Hightelecom como resultado del analisis global interno de las areas

funcionales de la empresa.

La segunda columna se reparte porcentualmente el peso adjudicadazo a cada factor
en funcion de la consideracién que su importancia merece a la consecucion del éxito

o fracaso ( fortalezas y debilidades ) su suma totaliza 1.

La tercera columna recoge los valores de cada factor en relacion a Hightelecom que
fueron calificadas por el personal interno de la empresa de 1 a 4 en donde 1 es una

debilidad importante y 4 es una fortaleza significativa para Hightelecom.

Por dltimo la columna cuatro denominada valor ponderado es el resultado de la
multiplicacion de los pesos asignados a cada uno de los factores de la segunda

columna por las calificaciones asignadas en la tercera columna.

La Matriz de Evaluacion de Factores Internos ( EFIl) es la siguiente:
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MATRIZ EFI

FACTORES CRITICOS
DE EXITO

PESO CALIFICACION

VALOR
PONDERADO

FORTALEZAS

1. Realiza la direccion de Ia
empresa el control de todas las
cuentas pendientes de pago a
proveedores, clientes morosos,
propietarios, empresas de
arrendamiento,  suministros  de
oficina y empresas de servicios que
tengan relacion con la empresa

0.003 4

0.012

2. Se realiza estudios por parte de
la direccion
de la empresa para definir
segmentos 'y necesidades de
clientes

0.002 3

0.007

3. Realiza la direccion de la
empresa estrategias de venta para
comercializar los servicios de
empresa hacia los consumidores

0.008 3

0.023

4, Se maneja con mucha
responsabilidad el manejo de
contratos y licitaciones tanto de
clientes que solicitan los servicios
de la empresa asi como también
de las empresas proveedoras que
la empresa no puede proveer con
SuUS recursos actuales

0.008 4

0.031

5. La direccion de la empresa
supervisa el control de la
generacion de ingresos

0.005 4

0.019

6. Realiza la direccion de la
empresa alianzas estratégicas con
empresas vinculadas al negocio de
la empresa

0.100 4

0.400

7. La toma de decisiones
financieras y administrativas para
la empresa es realizada por
TODOS los miembros que
conforman la direccion de la
empresa

0.100 4

0.400

232



8. Es muy eficiente la direccién de
la empresa en la gestion de
proyectos para organizar |y
administrar recursos de tal manera
que se pueda culminar todo el
trabajo requerido en el proyecto
dentro del alcance, el tiempo, y
costos definidos para la empresa

0.009

0.037

9. La direccion de la empresa
elabora los estados financieros de
la empresa eficientemente vy
responsablemente para
conocimiento de todos  sus
empleados

0.003

0.014

10. Es responsabilidad de la
direccion de la empresa el dar
solucibn a quejas de clientes
satisfechos e insatisfechos a los
servicios que la empresa
comercializa en el mercado

0.008

0.032

11. Se establece los controles de
costos de la empresa

0.009

0.037

12. Se establecen calendarios de
pago a las empresas vendedoras

0.003

0.012

13. Se analiza todos los contratos
para garantizar que se cumpla los
objetivos financieros de la empresa

0.007

0.029

14. Se aprueban los acuerdos de
compra Yy arrendamiento de
equipos entre la empresa Yy
terceros, estos
acuerdos relativos se refiere a
equipos que no son de
telecomunicacién incluyen el
alquiler de edificios
para oficinas o instalaciones de
computacién, facturas de servicios
e incluso utiles de oficina

0.006

0.017
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15. Se trabaja con los inversores y
con la direccion de la empresa para
establecer los referentes
financierosfrente a los que se
medira la  empresa, estas
referencias pueden ser la relacion

precio/beneficio o} inclusoel

beneficio de explotacion ante

intereses, impuestos,

amortizaciones y depreciaciones 0.006 0.026
16. Se paga los impuestos de ley

de la empresa a los entes de

control del gobierno 0.009 0.037
17. Se gestiona bien las cuentas

por pagar y cuentas por cobrar de

la empresa 0.004 0.011
18. Se trabaja con los distintos

ejecutivos de la empresa para

establecer los respectivos

presupuestos

departamentales 0.002 0.006
19. Se hace seguimiento de la

salud financiera del conjunto de la

empresa 0.003 0.012
20. Se controla la generacién de

ingresos de la empresa 0.006 0.025
21. Se realiza adquisiciones de

insumos, materiales y equipo,

necesarios para el logro de los

objetivos de la empresa, los cuales

deben ajustarse a los siguientes

lineamientos: precio, calidad,

cantidad,

condiciones de entrega y

condiciones de pago 0.004 0.012
22. Se toman decisiones acertadas

sobre el producto y precio esto se

refiere al disefio

del producto que satisfard las

necesidades del grupo para el que

fue creado. 0.003 0.010
23. Se hace promocion de los

productos es decir se

hace conocer el producto al

consumidor. 0.007 0.020
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24. Se hace venta del producto

0.100

0.400

25. Se hace postventa del producto
es decir se asegura la satisfaccién
de necesidades
a través del producto

0.006

0.026

26. Se hace desarrollo vy
manipulacién del producto es decir
se perfeccionan los productos ya
existentes, introducir nuevos
productos, darles otro uso o
aplicacién, hacerle modificaciones
a sus estilos, colores, modelos,
eliminacién de los productos
pasados de moda, observacion del
desarrollo de los productos
elaborados por la competencia, su
envase, accesorios del producto,
de su eficiencia, sus caracteristicas
distintivas y su nombre.

0.007

0.022

27. Se elabora estrategias de venta
es decir son practicas que regulan
las relaciones
con los agentes distribuidores,
minoristas y clientes. Tiene que ver
con las condiciones
de ventas, reclamaciones y ajustes,
calidad del producto, método de
distribucion,

créditos y cobros, servicio de
mantenimiento, funcionamiento de
las sucursales
y entrega de los pedidos.

0.100

0.300

28. Se hace analisis de costos y de
presupuestos de ventas es decir se
controlan los gastos
y se planea la ganancia, en donde
el ejecutivo de ventas consulta con
el gerente, con el
investigador de mercados, y con el
contador de la empresa, para
calcular el volumen probable
de ventas y sus costos para todo el
ano.

0.009

0.036
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29. Se estudia o se elabora
promociones de venta y publicidad
con el fin de ayudar y estimular la
demanda de consumo, contribuir a
que los agentes de venta de la
empresa, mayoristasy minoristas
vendan los productos es decir el
agente de ventas de la empresa
apruebe los planes de promocion y
publicidad, los horarios de trabajo,
las asignaciones presupuestarias,
los medios de propaganda, las
promociones especiales y la
publicidad en colaboracién con los
comerciantes.

0.008

0.024

30. Se realiza planeacién de ventas
es decir el gerente de ventas de la
empresa fija los objetivos
de las mismas y determina las
actividades mercantiles necesarias
para lograr las metas establecidas.
La planeacién de ventas debe
coordinar las actividades de los
agentes comerciantes y personal
anunciador,

la distribucién fisica, el personal de
ventas, las fechas de los planes de
produccion, los inventarios,
los presupuestos y el control de los
agentes de ventas.

0.005

0.014
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31. Se coordina servicios técnicos,
mecéanicos o de mantenimiento
para ciertos productos en los
cuales la empresa no puede
proveer con sSus propios recursos
en donde la responsabilidad del
gerente de ventas esta en
establecer normas al respecto,
tener el equipo y los locales
destinados por la empresa
vendedora para tal servicio.

0.004

0.017

32. Se tienen buenas relaciones
con distribuidores y minoristas en
donde estas relaciones requieran
proporcionarles de asistencia de
ventas, servicios mecénicos de
entrega y ajuste, informarles sobre
los productos, servicios, tacticas y
normas de la empresa y contestar
pronta y detalladamente a sus
preguntas.

0.001

0.003

33. Es eficiente el personal de
ventas al momento de una venta
asi como también de su
compensacion economica,
supervision, motivacion y control.

0.002

0.006

34. Es responsable el
departamento de ventas en
establecer organizacion,

determinar procedimientos, dirigir
el personal administrativo, y llevar
el registro de las ventas
actualizado.

0.001

0.003

35. Se realiza ingenieria del
producto para el disefio del
producto de la empresa que se
desea comercializar,
tomando en cuenta todas las
especificaciones requeridas por los
clientes.

0.005

0.015
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36. Se realiza gestiones de
abastecimiento de materiales para
la empresa que dependan de un
adecuado tréfico
de mercancias, embarques
oportunos, un excelente control de
inventarios, y verificar que las
compras locales e
internacionales que se realicen
sean las mas apropiadas.

0.004

0.016

37. Se hace evaluacion del
despliegue de la tecnologia
existente y nueva durante los
préximos dos afios para la
empresa

0.007

0.020

38. Se realiza planificacion de
todos los aspectos de la
implementacion tecnoldgica,
estableciendo calendariospara la
instalacion y las pruebas,

estableciendo todos los
procedimientos de implementacion
y estableciendotodos los

procedimientos de prueba dentro
de la empresa

0.002

0.007

39. Se hace evaluacion y seleccion
de todas las empresas vendedoras
de equipos de telecomunicacién
para la empresa

0.001

0.002

40. Se maneja mucha
responsabilidad y transparencia
para todos los contratos de
empresas vendedoras de
equipos de telecomunicacién que
la empresa no puede proveer con
SUS recursos

0.100

0.400

41. Se realiza actividades de
supervision y gestion del
funcionamiento a diario de todas
las areas de red de la empresa
excluyendo el soporte al cliente

0.007

0.020
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42. Se realizan actividades de
capacitacion y desarrollo con el fin
de capacitar a todo el personal,
ya sea de nuevo o antiguo, con el

objeto de incrementar la
experiencia y el desempefio del
personal

de la empresa.

0.006

0.018

43. Se evalla la conducta de los
empleados dentro de la empresa

0.007

0.021

44. Disponen todos los empleados
de la empresa tarjetas de
identificacién

0.004

0.013

45. Se infunde dentro de la
empresa a los empleados que el
trabajo en equipo ayuda a
conseguir los objetivos de la
empresa

0.001

0.005

46. Motiva el gerente general de la
empresa todos los dias a sus
empleados a que trabajen con
gusto y con ganas

0.006

0.025

47. Es constantemente el clima
organizacional de la empresa es un
entorno pacifico y amigable para
los empleados de la empresa

0.005

0.022

DEBILIDADES

1. Se realizan auditorias financieras
internas dentro de la empresa por
parte de la direccién de la empresa

0.003

0.006

2. Cuenta la direccibn de la
empresa con un plan de
contingencia para casos de
recesion econdmica o0 ventas
rezagadas

0.009

0.019
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3. Trabaja la direccién de Ia
empresa con un manual de
procesos para el correcto
funcionamiento de la empresa
( documento fisico de uso interno
que relne reglamento, las
condiciones, normas, sanciones,
politicas y todo aquello en lo que
se basa la gestién interna de la
empresa )

0.004

0.004

4. Desarrolla modelos financieros
la direccion de la empresa para la
generacion de ingresos de la
empresa

0.008

0.016

5. La direccién de la empresa es
administrada por profesionales
graduados en el area de Ila
administracion de empresas

0.007

0.013

6. Se hace distribucién del
producto es decir se establecen
bases previas para que el producto
pueda llegar del fabricante al
consumidor; y estos intercambios
se pueden dar ya sea a través
de mayoristas, minoristas,
comisionistas o0 empresas que
venden al detalle.

0.007

0.007

7. Se establece letras de crédito
para la empresa

0.005

0.005

8. Se gestiona el plan de opciones
de compra sobre las acciones de la
empresa

0.003

0.005

9. Se gestiona bien las relaciones
de la empresa con los analistas de
mercados financieros

0.002

0.004

10. Se desarrolla  modelos
financieros para predecir cambios
en la salud financiera de la
empresa con cualquier
cambio en el modelo de negocio

0.006

0.012
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11. Se realiza la guarda,
almacenaje, y provision a las
demas areas de la empresa en
otras palabras realiza la empresa
un proceso de recepcion,
clasificacién, inventario y control de
las mercancias de acuerdo a las
dimensiones de las mismas
( peso y medidas ).

0.006

0.012

12. Se realiza estudios de
investigacion de mercados con el
fin de conocer quiénes
son o pueden ser los consumidores
o clientes potenciales; e identificar
Sus caracteristicas.

0.003

0.003

13. Dispone la direccién de la
empresa con un manual de calidad
( documento fisico de uso publico o
interno en donde se detalla el
alcance del sistema de gestion de
la calidad ISO 9001 incluyendo los
detalles y la |justificacion de
cualquier exclusién a la cual no se
puede asegurar calidad de algin
proceso productivo
de la empresa ) para el
aseguramiento de la calidad de
TODOS sus productos y servicios
de la empresa.

0.008

0.017

14. Se realiza estudios de mercado
con el fin de conocer la naturaleza
del mercado, las preferencias del
consumidor, habitos de compra, y
su grado de aceptacién ante el
producto.

0.007

0.014

15. Se realiza ingenieria de planta
es decir si se realiza el disefio
pertinente de las instalaciones de
la empresa tomando en cuenta las
especificaciones requeridas para el
adecuado mantenimiento y control
de los equipos de la empresa.

0.008

0.008
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16. Se realiza ingenieria industrial
es decir si se realiza estudios de
mercado concerniente a métodos,
técnicas, procedimientos y
magquinaria de punta; investigacion
de las medidas de trabajo
necesarias, asi como la distribucion
fisica de la empresa.

0.006

0.012

17. Se realiza planeacién y control
de la produccién para establecer
los estdndares necesarios para
respetar las especificaciones
requeridas en cuanto a calidad,
lotes de produccion, stocks

( Minimos y maximos de
materiales en almacén ), mermas,
etc. Asi como también si se realiza
informes referentes a los avances
de la produccién como una medida
necesaria para garantizar que se
esta cumpliendo con la
programacion fijada.

0.003

0.006

18. Se realiza actividades de
control de calidad de |las
caracteristicas del producto y/o
servicio en cuanto
a mercadotecnia, ingenieria,
fabricacion y mantenimiento, que
por medio de las cuales el producto
0 servicio en uso es satisfactorio
para las expectativas del cliente;
tomando en cuenta las normas y
especificaciones requeridas,
realizando las pruebas pertinentes
para verificar que el producto
cumpla

con lo deseado

0.006

0.006
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19. Se realiza actividades de
fabricacion es decir procesos de
transformacion para la obtencion
de un bien o]
servicio

0.006

0.012

20. Se realiza actividades de
planificacién actual y planificacion
de la capacidad necesaria para los
dos

préximos afios de la empresa

0.007

0.007

21. Se realiza previsiones de uso
en donde se requiera de las
aportaciones directas de los
departamentos deventas, servicio
al cliente y de marketing de la
empresa

0.010

0.010

22. Existe coordinacion estrecha
con ventas y marketing de la
empresa

0.005

0.005

23. Se elaboran planes de
recuperacion para la empresa en
caso de desastre 0 quejas masivas
de clientes

0.008

0.008

24. Se hace contratacién y empleo
partiendo de un procesamiento
eficaz de reclutamiento y seleccion
de personal dentro de la empresa

0.002

0.002

25. Se estudia los montos de
sueldos y salarios de los
empleados de la empresa con el

Unico fin de elaborar
un andlisis y evaluacion de puestos
dentro de la empresa

( procedimientos sisteméticos para
determinar
el valor de cada trabajo en la
empresa )

0.006

0.012
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26. Estén bien estructuradas las
relaciones laborales actuales
dentro de la empresa es decir si
toda relacion de trabajo actual
dentro de la empresa estan
reguladas por un contrato ya sea
colectivo o individual con los
empleados, en el que estén
estipulados los  derechos vy
obligaciones de las partes que lo
integran, con el objetivo de
mantener una buena relacién de
trabajo y disciplina.

0.008

0.008

27. Se realiza gestiones de
servicios y prestaciones al actual
personal de la empresa con el fin
de hacer mas atractivo su empleo y
que sean distintas a las marcadas
y exigidas por el Cddigo del
Trabajo y la actual Constitucion
Politica del Ecuador tales como:
actividades recreativas, actividades
culturales, prestaciones en
especie, reconocimientos, etc.

0.005

0.010

28. Se realizan actividades de
Higiene y Seguridad Industrial
dentro de la empresa esto es llevar
un registro de las causas que
originan principalmente el
ausentismo y los accidentes de
trabajo, asi como de proporcionar a
sus empleados los servicios
médicos necesarios, y las medidas
de higiene y seguridad requeridas
para el buen desempefio de sus
labores.

0.008

0.008
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29. Se realiza planeacion de
recursos humanos dentro de la
empresa con el fin de realizar
periédicamente una auditoria de los
mismos para ver si estan
desempefiando satisfactoriamente
sus labores, pudiendo rotar a los
que se considere inapropiados
para dicho puesto dentro de la
empresa.

0.091

0.091

30. Se dispone de planes de
jubilacién para los empleados de la
empresa

0.004

0.009

31. Se dispone de un &rea médica
0 de un botiquin de primeros
auxilios para accidentes de trabajo
o enfermedad dentro de la
empresa para los empleados

0.007

0.015

32. Dispone la empresa de algun
manual de cargos ( Documento
que describe area o departamento,
titulo del cargo o puesto, cédigo,
descripcion general, tareas
principales, secundarias,
ocasionales y requisitos ) para
situaciones en la que no se sepa
manejar un puesto de trabajo
dentro de la empresa o
simplemente se desee saber como
se maneja la empresa o recordar
algunos conceptos que se olvidan
con el tiempo y no se aplican
constantemente dentro de la
empresa.

0.006

0.006

33. Se dispone de presupuesto
para situaciones de calamidad
doméstica para los empleados de
la empresa

0.011

0.011

TOTAL

1.000

3.046
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Como se puede apreciar el resultado obtenido de la columna de valor ponderado de
la Matriz EFI para Hightelecom es de 3.046, y significa que la posicién estratégica
interna general de Hightelecom esta arriba de la media ( 2.50 del valor ponderado )
es decir Hightelecom tiene una posicion interna muy fuerte en otras palabras
Hightelecom comercializa de mejor manera las fortalezas de la empresa y neutraliza
las debilidades de la empresa, mientras que cuando los totales ponderados por muy
debajo de 2.50 de una Matriz EFI caracterizan a las organizaciones 0 empresas que
son débiles en lo interno y que por ende deben incurrir inmediatamente en planes de
contingencia y de capacitacién para todo el personal para que la empresa no se
desintegre.

Aplicando el criterio de la Matriz Relacional de Holmes las fortalezas y debilidades

mas relevantes son las siguientes:

MATRIZ RELACIONAL DE HOLMES
FORTALEZAS
Fa]F6 | F7|F8| F10 | F11 | F16 | F24 | F27 | F28 | F40 | TOTAL

F4 s 2|1 3 | 2 | 2|2 1]|3]a 25

F6 | 2 als| 3123|532 30

7 |53 5| 3 [ 1[5 5 2] 4a] 4 G
B [1]4]s3 3 | 1 | a | a3 | 1]a 28
Fio[5]2]5]4 1 |2 [ 21|11 24
Fi1s[s5]|a]3] 1 5 | 5 | 3|5 | 1 [N
Fi6|1]1]|1]|4] 5 | 4 4 [ 2 1] a 27
Fal1]2]2]2] a1 |1 1 | 1 | 2 17
F7|1]s]|s|2] 3| 4| 3|3 2 | 5
F8|3]3]|al2] 5 |2 4a]|2]s 2
Fa0|3]3]als]| 1| a2 1] a]o2 29

1. F7: La toma de decisiones financieras y administrativas para la empresa es
realizada por TODOS los miembros que conforman la direccion de la
empresa.

2. F11: Se establece los controles de costos de la empresa.

246



3. F27: Se elabora estrategias de venta es decir son practicas que regulan las
relaciones con los agentes distribuidores, minoristas y clientes. Tiene que ver
con las condiciones de ventas, reclamaciones y ajustes, calidad del producto,
método de distribucidn, créditos y cobros, servicio de mantenimiento,

funcionamiento de las sucursales y entrega de los pedidos.

4. F28: Se hace andlisis de costos y de presupuestos de ventas es decir se
controlan los gastos y se planea la ganancia, en donde el ejecutivo de ventas
consulta con el gerente, con el investigador de mercados, y con el contador de
la empresa, para calcular el volumen probable de ventas y sus costos para
todo el afo.

MATRIZ RELACIONAL DE HOLMES DEBILIDADES

D2 | D4 D5| D10 [ D11 | D13 [ D15 | D16 | D19 [ D25 | D29 [ D31 | TOTAL
D2 1{al 2 a]l s s a3 a]al]s

D4 | 4 4]l 3| s 21213 ]2]1 28
D5 | 2 | 4 4 | 1 | 3]s 1| a]a]1]o2 31
po|s|2]4 3| s | 21 2]2]51]a4
pit|1[a]3] 2 4 | 23] 2]4a]1] 2
pi3|4|1]s5] 5 | 1 3 | s a3 1]cs
pia|a|la|3] 3] 4] 3 2 | s | 5[ 2|1

pi6|s |12 4] 2] 1]s 3 | 2] 5 [ 4 34
po|2fa4fl1] s | 2]1]2]1 1 | 4 [ 2 25
ps| 2|31 3] 4| 5[5 |2 4 | 3 33
p2o| 1|12l 2] 4]l 3] a]s ] s ]33 1 31
par| 1|43 2] 2] 1] a]s]|5s5]5 ]2 34

1. D2: La direccion de la empresa no cuenta con un plan de contingencia para

casos de recesion econdémica o ventas rezagadas.
2. D13: La direccion de la empresa no cuenta con un manual de calidad

( Documento fisico de uso publico o interno en donde se detalla el alcance del
sistema de gestion de la calidad ISO 9001 incluyendo los detalles y la

justificacion de cualquier exclusion a la cual no se puede asegurar calidad de
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algun proceso productivo de la empresa ) para el aseguramiento de la calidad

de TODOS sus productos y servicios de la empresa.

3. D14: No se realiza estudios de mercado con el fin de conocer la naturaleza del
mercado, las preferencias del consumidor, habitos de compra, y su grado de

aceptacion ante el producto.

4. D10: No se desarrolla modelos financieros para predecir cambios en la salud

financiera de la empresa con cualquier cambio en el modelo de negocio.

4.2.4 Matriz Perfil Competitivo

La funcion principal de esta matriz es la de identificar los principales competidores
para Hightelecom, segun los comentarios del presidente ejecutivo de Hightelecom,
actualmente la empresa tiene muchos competidores desleales dentro del mercado
tecnologico ecuatoriano para la construccion de esta matriz se tomaron como
referencia a las empresas Sertelvag Cia. Ltda. y ComWare S.A. de la ciudad de
Quito, que son empresas rivales para Hightelecom y que tiene a diario Hightelecom
gue luchar con estas empresas que son considerados los competidores mas
cercanos para Hightelecom, para la construccion de esta matriz en la primera
columna se tomaron los factores internos de éxito mas sobresalientes de
Hightelecom ( fortalezas ), en la segunda columna se reparte porcentualmente el
peso adjudicadazo a cada factor en funcién de la consideracion que su importancia
merece a la consecucion del éxito o fracaso de Hightelecom ( fortalezas y

debilidades ) su suma totaliza 1 o si se prefiere 100 en términos porcentuales.

La tercera columna recoge los valores de cada factor en relacion a Hightelecom con
sus competidores mas cercanos y que son Sertelvag Cia. Ltda. y ComWare S.A., que
fueron calificadas de 1 a 4 en donde 1 es una debilidad importante y 4 es una

fortaleza significativa para Hightelecom frente a sus competidores.

Por dltimo la columna cuatro recoge el resultado de la multiplicacion de los pesos
asignados a cada uno de los factores de la segunda columna por las calificaciones
asignadas en la tercera columna de Hightelecom frente a sus competidores Sertelvag

y ComWare.
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La Matriz de Perfil Competitivo ( MPC ) es la siguiente:

MATRIZ MPC

FACTORES CRITICOS DE EXITO

HIGHTELECOM CIA. LTDA.

SERTELVAG CIA. LTDA.

COMWARE S.A.

PESO | CALIF. PESO POND. | CALIF. PESO POND. | CALIF. PESO POND.

1. Precio 0.30 3 0.90 4 1.20 2 0.60
2. Calidad/Tecnologia producto 0.20 4 0.80 3 0.60 4 0.80
3. Soporte técnico "Calidad Servicio" 0.25 4 1.00 1 0.25 1 0.25
4. Tiempo de Respuesta 0.05 3 0.15 1 0.05 4 0.20
5. Estabilidad Financiera 0.05 4 0.20 4 0.20 4 0.20
6. Experiencia 0.15 2 0.30 3 0.45 4 0.60

TOTAL 1.00 3.35 2.75 2.65
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Como podemos observar en la matriz MPC el Soporte técnico "Calidad Servicio" es
el factor critico de mayor importancia para el éxito de Hightelecom que sefala un
peso ponderado de 1.00 frente a las empresas competidoras de Hightelecom, pero
se puede apreciar que "Calidad/Tecnologia producto” y “Estabilidad Financiera” a
pesar de tener la calificacion mas alta ( 4 — mayor fuerza ) frente a Sertelvag y
ComWare, Hightelecom tiene el mismo grado de competencia por lo que deberia
buscar una estrategia de marketing para poder persuadir a sus competidores y de
esta manera posicionarse de mejor manera en el mercado tecnologico ecuatoriano.

4.2.5 Matriz FODA

Realizado la construccion de las matrices estrategicas EFE y EFI y de haber utilizado
el criterio de la Matriz Relacional de Holmes para la seleccion de fortalezas,
oportunidades, debilidades, y amenazas mas significativas de la empresa
Hightelecom se procede a levantar la matriz FODA ( Fortalezas, oportunidades,
debilidades, y amenazas ) con el fin de buscar a través de ella las diferentes
combinaciones entre los factores internos, es decir los recursos y capacidades para
generar fortalezas o de presentar debilidades asi como también la de buscar
aspectos externos que generen oportunidades y amenzas del negocio de la
empresa, la combinacion de los cuatro aspectos ( Fortalezas, oportunidades,
debilidades, y amenazas ) se recogen en un cuadro 0 matriz que agrupa las

estrategias en:

* FO ( Fortalezas/oportunidades )
* DO ( Debilidades/oportunidades )
* FA ( Fortalezas/amenazas )

* DA ( Debilidades/amenazas )

Las estrategias del tipo FO son las méas obvias, ya que tratan de combinar las
fortalezas de la empresa para aprovechar las oportunidades externas del mercado
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para la empresa Hightelecom. Presentan la situacion ideal, puesto que un mercado
con oportunidades y una organizacion deseosa de aprovecharlas y con recursos y

capacidades para lograrlo avalan una estrategia exitosa.

El resto de las estrategias suelen estar encaminadas a conseguir posiciones que
permitan desarrollar estrategias FO. Las debilidades tratan de superarse y
convertirse en fortalezas y las amenazas intentan evitarse buscando nichos
estratégicos que presentan oportunidades.

Las estrategias del tipo DO intentan superar las debilidades internas de Hightelecom
actuando en campos en los que las oportunidades son amplias. No siempre es
posible explotar las oportunidades del entorno cuando la situacidén interna es de
debilidad en cuanto a recursos y capacidades se refiere, pero a veces la busqueda
de apoyos a través de alianzas o la superacion de algunas de las limitaciones

internas permiten aprovechar las oportunidades de mercado.

Las estrategias del tipo FA aprovechan las fortalezas internas para contrarrestar o
evitar las amenazas externas aunque las amenazas no pueden evitarse pero si se

puede en muchas ocasiones minimizar su impacto.

Las estrategias del tipo DA son meras tacticas defensivas que intentan disminuir la

debilidad interna y atrincherarse frente a las amenazas de entorno.

La Matriz FODA se construyo de la siguiente manera:

1. Se realizé una lista de las oportunidades externas de Hightelecom y por medio
de la Matriz EFE se utilizé la Matriz Relacional de Holmes como segundo filtro
de seleccion y se obtuvo las oportunidades mas significativas para
Hightelecom.
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2. Se realiz6 una lista de las amenazas externas de Hightelecom y por medio de

la Matriz EFE se utiliz6 la Matriz Relacional de Holmes como segundo filtro de

seleccion y se obtuvo las amenazas mas significativas para Hightelecom.

3. Serealiz6 una lista de las fortalezas internas de Hightelecom y por medio de la

Matriz EFI se utilizé la Matriz Relacional de Holmes como segundo filtro de

seleccion y se obtuvo las fortalezas mas significativas para Hightelecom.

4. Se realiz6 una lista de las debilidades internas de Hightelecom y por medio de

la Matriz EFI se utiliz6 la Matriz Relacional de Holmes como segundo filtro de

seleccion y se obtuvo las debilidades més significativas para Hightelecom.

CUADRO RESUMEN DE LA
MATRIZ RELACIONAL DE HOLMES

Analisis
FODA

FORTALEZAS

DEBILIDADES

Analisis
Interno

1. F7: La toma de decisiones financieras y
administrativas para la empresa es realizada
por TODOS los miembros que conforman la
direccion de la empresa.

2. F11: Se establece los controles de costos de
la empresa.

3. F27: Se elabora estrategias de venta es decir
son précticas que regulan las relaciones con los
agentes distribuidores, minoristas y clientes.
Tiene que ver con las condiciones de ventas,
reclamaciones y ajustes, calidad del producto,
método de distribucién, créditos y cobros,
servicio de mantenimiento, funcionamiento de
las sucursales y entrega de los pedidos.

4, F28: Se hace andlisis de costos y de
presupuestos de ventas es decir se controlan
los gastos y se planea la ganancia, en donde el
ejecutivo de ventas consulta con el gerente, con
el investigador de mercados, y con el contador
de la empresa, para calcular el volumen
probable de ventas y sus costos para todo el
afio.

1. D2: La direccion de la empresa no cuenta
con un plan de contingencia para casos de
recesion econdémica o ventas rezagadas.

2. D13: La direccién de la empresa no cuenta
con un manual de calidad ( Documento fisico
de uso publico o interno en donde se detalla
el alcance del sistema de gestion de la
calidad ISO 9001 incluyendo los detalles y la
justificacién de cualquier exclusion a la cual
no se puede asegurar calidad de algun
proceso productivo de la empresa ) para el
aseguramiento de la calidad de TODOS sus
productos y servicios de la empresa.

3. D14: No se realiza estudios de mercado
con el fin de conocer la naturaleza del
mercado, las preferencias del consumidor,
habitos de compra, y su grado de aceptacion
ante el producto.

4. D10: No se desarrolla modelos financieros
para predecir cambios en la salud financiera
de la empresa con cualquier cambio en el
modelo de negocio.
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OPORTUNIDADES AMENAZAS

1. A41: Carencia de un sistema eficiente de

1. O1: La modernizacion de la legislacion de planificaciéon del espectro radioeléctrico.

telecomunicaciones. 2. A10: Gobiernos de baja responsabilidad

g sin tener un sistema de monitoreo y rendicién
2. 02: La consolidacion de normas para la y

P . - de cuentas.

Andalisis interconexion.
Externo 3. 010: La facilidad de crear o adquirir 3. A29: Una parte de la poblacion se siente
conocimientos técnicos intranquila por los efectos que podrian

ocasionar las radiaciones electromagnéticas

4. O9: Disponibilidad de entorno con servicios no lonizantes.

tecnoldgicos y logisticos necesarios. 4. Al4: Limitado aporte a la economia y al

aparato productivo del pais.

Combinamos las fortalezas con las oportunidades claves o criticas y
registramos las estrategias resultantes del tipo FO en la casilla
correspondiente de la matriz.

Combinamos las debilidades internas con las oportunidades externas y
registramos las estrategias resultantes del tipo DO en la casilla
correspondiente de la matriz.

Combinamos las fortalezas con las amenazas claves o criticas y registramos
las estrategias resultantes del tipo FA en la casilla correspondiente de la
matriz.

Combinamos las debilidades internas con las amenazas externas vy
registramos las estrategias resultantes del tipo DA en la casilla

correspondiente de la matriz.

La Matriz FODA es la siguiente:
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MATRIZ FODA

FORTALEZAS - F

1. F7: La toma de decisiones financieras y administrativas para la
empresa es realizada por TODOS los miembros que conforman
la direccién de la empresa.

2. F11: Se establece los controles de costos de la empresa.

3. F27: Se elabora estrategias de venta es decir son préacticas
gue regulan las relaciones con los agentes distribuidores,
minoristas y clientes. Tiene que ver con las condiciones de
ventas, reclamaciones y ajustes, calidad del producto, método de
distribucion, créditos y cobros, servicio de mantenimiento,
funcionamiento de las sucursales y entrega de los pedidos.

4. F28: Se hace andlisis de costos y de presupuestos de ventas
es decir se controlan los gastos y se planea la ganancia, en
donde el ejecutivo de ventas consulta con el gerente, con el
investigador de mercados, y con el contador de la empresa, para
calcular el volumen probable de ventas y sus costos para todo el
arno.

DEBILIDADES - D

1. D2: La direccién de la empresa no cuenta con un plan de contingencia para
casos de recesion econdémica o ventas rezagadas.

2. D13: La direccion de la empresa no cuenta con un manual de calidad
( Documento fisico de uso publico o interno en donde se detalla el alcance del
sistema de gestion de la calidad 1SO 9001 incluyendo los detalles y la
justificacion de cualquier exclusién a la cual no se puede asegurar calidad de
algun proceso productivo de la empresa ) para el aseguramiento de la calidad
de TODOS sus productos y servicios de la empresa.

3. D14: No se realiza estudios de mercado con el fin de conocer la naturaleza
del mercado, las preferencias del consumidor, habitos de compra, y su grado de
aceptacion ante el producto.

4. D10: No se desarrolla modelos financieros para predecir cambios en la salud
financiera de la empresa con cualquier cambio en el modelo de negocio.

OPORTUNIDADES - O

1 Ol: La modernizacion

. de
telecomunicaciones.

de la legislacion
2. 02: La consolidaciéon de normas para la interconexion.

3. 010: La facilidad de crear o adquirir conocimientos técnicos.

4. 09: Disponibilidad de entorno con servicios tecnolégicos y
logisticos necesarios.

ESTRATEGIAS - FO

1. Incursionar en un nuevo mercado aprovechando el
conocimiento profesional de Hightelecom ( F27, O1)

2. Ampliar el servicio de
no explotados ( F27, 09)

Hightelecom hacia sectores

3. Fortalecer nuestras alianzas estratégicas para Hightelecom
aprovechando la  modernizacion la  legislacion de
telecomunicaciones ( F7, 02)

4. Mantener el prestigio de Hightelecom y seguir brindado con
alta calidad y eficiencia la prestacién de servicios de la empresa
hacia el mercado ( F28, 010)

ESTRATEGIAS - DO

1. Buscar nuevas alianzas estrategias que permitan a la empresa explotar
mercados que aun no se han desarrollado en nuestro medio ( D14, 09 )

2. Optimizar la asignacion de tareas dentro de Hightelecom apoyandose en la
actualizacién de la regulacion de nuevas tecnologias ( D2, 010 )

3. Estructurar los procedimientos internos necesarios que permitan a la
empresa mejorar su servicio para aprovechar las deficiencias que existen en el
mercado ( D13, 02)

4. Implementar programas de capacitacién y actualizacion para los empleados
de Hightelecom baséndose en la permanente actualizacion de nuevas
tecnologias y servicios ( D10, O1)

AMENAZAS - A

1. A41: Carencia de un sistema eficiente de planificacion del
espectro radioeléctrico.

2. A10: Gobiernos de baja responsabilidad sin tener un sistema
de monitoreo y rendicién de cuentas.

3. A29: Una parte de la poblacién se siente intranquila por los
efectos que podrian ocasionar las radiaciones
electromagnéticas no ionizantes.

4. Al4: Limitado aporte a la economia y al aparato productivo
del pais.

ESTRATEGIAS - FA

1. Aprovechar la alianza estratégica de Hightelecom con
SIEMENS para captar la tecnologia de mayor desarrollo

(F27, A41)

2. Ofertar el mejor servicio para combatir a la competencia que
posee escasos barreras de entrada al mercado de las
Telecomunicaciones ( F27, A10 )

3. Atacar especificamente los sectores vulnerables que el Estado
puede requerir y que con el conocimiento profesional de
Hightelecom minimice los intentos de una competencia desleal
por parte del Estado ( F28, A14)

4. Crear un nivel de confianza que permita tener una
accesibilidad mayor en el resto de Latinoamérica a través de la
capacitacion y conocimiento que posee Hightelecom ( F7, A29 )

ESTRATEGIAS - DA

1. Hightelecom deberia centrarse en medianas empresas y no en grandes
empresas con una politica de crédito mas negociable y controlable ( D2, A14 )

2. La certificacion 1SO 9001:2000 y el SGC permite dar un mejor servicio
a los clientes ( D13, A29 )

3. Las encuestas permiten conocer el grado de satisfaccién del cliente
para mejorar procesos internos ( D14, A41)

4. Las empresas deberian de contar con indicadores macroeconémicos
mas confiables por los organismos de control del gobierno para estar alerta ante
posibles crisis econémicas ( D10, A10)
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4.3 Determinacion de los objetivos de marketing par  ala empresa

Para la elaboracion de los objetivos de marketing de la empresa Hightelecom estos

se los elabora en base a la cultura organizacional y valores de la empresa con los

datos obtenidos en el analisis interno y externo y de la investigacion de mercados

gue se realizé en el capitulo anterior, los objetivos de marketing para Hightelecom

son los siguientes:

1.

Obtener un aumento del 20% en las ventas del producto Netcyclon Internet
Appliance para conseguir nuevos consumidores.

Captar nuevos clientes con el fin de que adquieran los productos y servicios
profesionales que Hightelecom ofrece actualmente al mercado tecnoldgico
ecuatoriano.

Fidelizar a los clientes actuales para que elijan las marcas con las que
Hihtelecom trabaja y ofrece actualmente al mercado tecnolégico ecuatoriano.
Lograr la satisfaccion de los clientes es decir que se cumplan las expectativas
de los clientes y estas sean cubiertas e incluso superadas por los productos y
servicios que Hightelecom ofrece actualmente al mercado tecnolégico
ecuatoriano.

Fijar un precio que los clientes estén dispuestos a pagar y que tengan la
capacidad econdmica para hacerlo con el fin de que se produzca una
determinada utilidad o beneficio para Hightelecom.

Lograr una Optima distribucién de los productos y servicios de Hightelecom y
estos estén en las cantidades y condiciones adecuadas, y en los lugares y
momentos precisos en el que los clientes lo necesiten o los deseen.

Obtener informacion actualizada y fidedigna actual del mercado tecnoldgico
ecuatoriano para Hightelecom adquiriendo conocimientos actualizados y
precisos acerca de lo que esta sucediendo en el mercado ( Los clientes, la
competencia, el entorno, etc. ) de manera tal que Hightelecom pueda tomar
mejores decisiones con la menor incertidumbre posible.

Identificar mejores mercados rentables dentro del pais en los que la incursion

de Hightelecom sea factible y que tengan altas probabilidades de ser rentables
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para la empresa, considerando que la incursion y la permanencia sean
factibles dependiendo de la capacidad financiera, de produccion, y de
distribucion que Hightelecom tiene actualmente.

9. Elaborar procesos, funciones y reglamentos internos acordes a la cultura
organizacional de Hightelecom para el afio 2009.

10.Mejorar la imagen y lograr una mayor difusiéon de Hightelecom en el mercado

tecnoldgico ecuatoriano.

4.4 Formulacion de Estrategias

La formulacion de estrategias es un proceso en el cual se desglosa los objetivos en
todos los horizontes como temporales, corto, medio y de largo plazo, de la empresa
consiguiendo de esta forma controlar mejor el cumplimiento de los mismos pues se

pretende actuar con eficacia y no solamente con eficiencia.

La formulacion de estrategias consiste en relacionar a una empresa con su medio
ambiente y comprende una accidén ofensiva o defensiva para crear una posicion
defendible frente al sector comercial en que estd presente y obtener asi un

rendimiento superior sobre la inversion de la empresa.

A continuacién se presentan las estrategias que se formularon en base a la cultura y

valores organizacionales de Hightelecom.

4.4.1 Estrategias Genéricas de Michael Porter

Porter describié la estrategia competitiva, como las acciones ofensivas o defensivas
de una empresa para crear una posicion defendible dentro de una industria, acciones
gue eran la respuesta a las cinco fuerzas competitivas que el autor indicé como
determinantes de la naturaleza y el grado de competencia que rodeaba a una
empresa y que como resultado, buscaba obtener un importante rendimiento sobre la

inversion.
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Aunque cada empresa buscaba por distintos caminos llegar a ése resultado final, la
cuestion residia en que para una empresa su mejor estrategia deberia reflejar que
tan bien habia comprendido y actuado en el escenario de las circunstancias que le
correspondieron. Porter identificd tres estrategias genéricas que podian usarse
individualmente o en conjunto, para crear en el largo plazo esa posicion defendible
gue sobrepasara el desempefio de los competidores en una industria. Esas tres
estrategias genéricas son:

- El liderazgo en costos
- La diferenciacion

- El enfoque

4.4.1 Estrategia de liderazgo en costos

Esta estrategia se basa en que la produccién de productos estandarizados a precios
unitarios mas bajos para los consumidores son muy sensibles al precio. Hightelecom
no es una empresa productora de equipos, partes y de material electronico,
Hightelecom es una empresa privada dedicada a satisfacer necesidades de
comunicaciones y telecomunicaciones mediante la integracion de sistemas y
tecnologias de informacion por lo que Hightelecom a base de la importacién de
equipos, partes y material electronico de alta calidad la empresa satisface las
necesidades de sus clientes las estrategias que se plantean para reducir costos son

las siguientes:

f 1. Establecer mejores acuerdos de compra con
proveedores para el suministro de material
electrénico de Hightelecom.

2. Buscar un mejor asesoramiento de personas
especializadas en el campo de la Ingenieria en

Estrategia de liderazgo en costos < Electrénica y Telecomunicaciones para
Hightelecom.

3. Optimizar de mejor manera los recursos de la
empresa.

4. Establecer mejores politicas de crédito y precio
con los clientes de Hightelecom.

N
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4.4.2 Estrategia de diferenciacion

Esta estrategia se basa en que la producciéon de producto y servicios que se

consideran unicos en la industria estan dirigidos a los consumidores para los cuales

el precio no es el factor principal de decision. Hightelecom trabaja con material y

equipos para Ingenieria en Electronica y Telecomunicaciones de alta calidad y

originalidad en la marca lo cual ese es el factor que hace su diferenciacion para

poder ofertar de mejor manera a sus actuales consumidores, las estrategias de

diferenciacion para Hightelecom son las siguientes:

Estrategia de diferenciacion <

4.4.3 Estrategia de enfoque

[1. Contar con un inventario de equipos, partes y

material para Ingenieria en Electrénica vy
Telecomunicaciones mas variado.

2. Proporcionar servicios adicionales a los
productos 'y  servicios profesionales  que
Hightelecom oferta a su actual cartera de clientes.

3. Conocer de mejor manera la demanda actual del
mercado por medio de encuestas sencillas a los
actuales clientes de Hightelecom.

4. Desarrollar ventajas competitivas que hagan
frente a los competidores actuales de Hightelecom.

Esta estrategia se basa en la produccidn de bienes y servicios que satisfacen las

necesidades de grupos pequefios de consumidores. Hightelecom es una empresa

dedicada a satisfacer necesidades de comunicacion para consumidores grandes y

medianos, las estrategias de enfoque para Hightelecom son las siguientes:
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-

Estrategia de enfoque

N

1. Contar con una mejor capacidad fisica y
financiera para la ampliacion de nuevas marcas y
mejorar el inventario actual de Hifhtelecom

2. Buscar nuevos segmentos de mercado para que
Hightelecom pueda ofertar de mejor manera sus
productos y servicios profesionales que oferta
actualmente.

3. Contar con un servicio de instalacion, y
mantenimiento bajo una politica de calidad ante los
productos y servicios profesionales de Hightelecom.

4. Comercializar los servicios profesionales de
Hightelecom a empresas pequefias en forma mas
eficiente que los competidores actuales de
Hightelecom.

4.4.2 Estrategias de Desarrollo de Igor Ansoff

Estas estrategias nacen de la matriz de Ansoff, también conocida como Matriz
Producto/Mercado, sirve para identificar oportunidades de crecimiento en las
unidades de negocio de una empresa. En otras palabras expresa las posibles
combinaciones producto/mercado ( Unidades de negocio ) en que la empresa puede

basar su desarrollo futuro.

Esta matriz describe las distintas opciones estratégicas, posicionando las mismas
segun el analisis de los componentes principales del problema estratégico o factores

gue lo definen.

Igor Ansoff identifico cuatro estrategias de desarrollo y son:

* Penetracion

» Desarrollo del Mercado

» Desarrollo del Producto

» Diversificacion

4.4.2.1 Estrategia de Penetracion
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Esta estrategia se basa en que se pretende aumentar la participacion del mercado
gue corresponde a los productos o servicios presentes, en los actuales mercados,
basicamente dando énfasis a la publicidad y comercializacion. Las estrategias de

penetracion para Hightelecom son las siguientes:

1. Aumentar el consumo de los clientes/usuarios actuales de Hightelecom por
medio de mayores unidades de compra, dar nuevos usos a los productos y
servicios y dar mas incentivos economicos para aumentar el consumo de
Hightelecom.

2. Captar a mas clientes de la competencia por medio de la publicidad y
promocion para Hightelecom.

3. Realizar una mejor captacion de no consumidores actuales, por medio de
esfuerzos promocionales, cambio de imagen y niveles de precios para que
Hightelecom pueda acceder a nuevos segmentos de mercado para identificar

consumidores o usuarios.

4.4.2.2 Estrategia del Desarrollo del Mercado

Esta estrategia consiste en introducir los productos y servicios actuales en nuevos
segmentos de mercado las estrategias de desarrollo del mercado para Hightelecom

son las siguientes:

1. Buscar una mejor apertura de mercados geograficos adicionales para
Hightelecom por medio de una expansion nacional.

2. Atraccion de otros sectores del mercado para Hightelecom por medio de
nuevos canales de distribucidén para la empresa y realizando la publicidad de

la empresa en otros medios de comunicacion.

4.4.2.3 Estrategia del Desarrollo del Producto

Esta estrategia busca modificar o mejorar los productos o servicios actuales de la
empresa y para ello es necesario fortalecer la investigacion y el desarrollo. Las

estrategias del Desarrollo del Producto para Hightelecom son:
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1. Desarrollar nuevos valores de los producto o servicios que Hightelecom oferta
al mercado por medio de cambio a las dimensiones ( Mas pequefio, mas
corto, mas ligero).

2. Desarrollo de diferencias de calidad es decir Hightelecom puede tener material
para Ingenieria en Electronica y Telecomunicaciones de varias calidades.

3. Desarrollar de nuevos modelos de soluciones de infraestructura de
telecomunicaciones para empresas a base de tecnologias mas modernas y

rentables.

4.4.2.4 Estrategia de Diversificacion

Esta estrategia se basa o trata de generar nuevos productos para nuevos segmentos
de mercado sin embargo estas estrategias son riesgosas porque la empresa debe
operar en varios mercados al mismo tiempo para controlar el riesgo. Las estrategias

de diversificacion para Hightelecom son las siguientes:

1. Hightelecom puede optar por una diversificacion horizontal y esto es cuando
una empresa adquiere o desarrolla productos nuevos que podrian interesar a
un grupo actual de clientes aun cuando estos productos nuevos puedan no
tener tecnolégicamente una relacién con una linea de productos ya existentes.

2. Higtelecom puede también optar por una diversificacion concéntrica ya que
esto da lugar a nuevas lineas de productos o servicios que tiene sinergias
tecnolégicas y de comercializacion con lineas de productos existentes, aun

cuando los productos pueden interesar a un nuevo grupo de clientes.
4.4.3 Estrategias Funcionales

Estas estrategias se basan en la Mezcla de la Mercadotecnia o Marketing Mix que
no son mas que herramientas o variables de las que dispone el responsable de
Mercadotecnia para cumplir con los objetivos de la empresa, las herramientas o
variables de la Mezcla de Mercadotecnia son las 4 P's y son el producto, el precio, la
plaza ( Distribucion ) y la promocién, que en conjunto forman parte de un nivel tactico

de la Mercadotecnia, en el cual las estrategias se transforman en programas
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concretos para que una empresa pueda llegar al mercado con un producto satisfactor
de necesidades y/o deseos, a un precio conveniente, con un mensaje apropiado y un
sistema de distribucion que coloque al producto en el lugar correcto y en el momento

mas oportuno.

Las 4 P's se ha constituido durante muchos afos en la estructura basica de diversos
planes de marketing, tanto de grandes, medianas como de pequefias empresas. Las

estrategias funcionales para Hightelecom son las siguientes:
4.4.3.1 Estrategias del Producto

Para la formulacién de estrategias del producto para la empresa Hightelecom, el
producto tiene a su vez, su propia mezcla o mix de variables ( Variedad, calidad,
disefio, caracteristicas, marca, envase, servicios, y garantias ), las estrategias del

producto mas relevantes para la empresa Hightetelcom son las siguientes:

/ Variedad del Producto

1. Contar un inventario mas variado de productos y servicios
profesionales que Hightelecom comercializa.

2. Ampliar el stock de marcas tradicionales con marcas
novedosas Yy reconocidas universalmente dentro del campo de la
Ingenieria en Electrénica y Telecomunicaciones.

Utilidad, calidad y marca

Estrategias del Producto 1. Comunicar a los clientes sobre la calidad y sobre los

beneficios de los productos y servicios profesionales que
Hightelecom ofrece.

Servicios de apoyo

1. Proveedor con servicios adicionales y mejorados a los
servicios tradicionales que Hightelecom brinda profesionalmente
en el campo de las soluciones en Ingenieria en Electrénica y
Telecomunicaciones.

Garantias

1. Contar con mejores procesos de garantias y eventualidades
\ de reembolso ante insatisfacciones de los productos y servicios

profesionales que Hightelecom ofrece actualmente.
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4.4.3.2 Estrategias del Precio

El precio representa la Unica variable de la mezcla de mercadotecnia que genera
ingresos para la empresa, el resto de las variables generan egresos. Sus variables
son el precio de lista, descuentos, complementos, periodo de pago, condiciones de
crédito recordando que Hightelecom vende sus productos a empresas y no a
personas porque sus productos no son de consumo masivo, la rentabilidad de
Hightelecom se basa en el valor que puede agregar a las soluciones que vende.
Hightelecom vende proyectos que implican un trabajo de disefio e ingenieria previo,
donde después viene una etapa de negociacion y eventual reajuste de los disefios
por eso los plazos para cerrar negocios son mas bien prolongados y se complican a
medida que el proyecto es mas grande, cuando la oportunidad alcanza cierta
dimensién Hightelecom ofrece precios agresivos y descuentos, pues procura

conseguir igualmente mejores condiciones de los fabricantes.

/ Precio de List a

1. Reducir los precios que Hightelecom maneja actualmente para
atraer clientes mas rentables y confiables para la empresa.

Descuentos

1. Ofrecer mejores descuentos por contratacion de servicios
profesionales tanto para empresas grandes como también para
medianas empresas en donde el poder negociacion sea
. . equitativo tanto para Hightelecom y los clientes.

Estrategias del Precio
Complementos y periodos de pago

1. Brindar un servicio de mantenimiento o de garantia mas
prolongado para conseguir la fidelizacién del cliente mas rapido
mientras que el periodo de pago debe ser mas corto y efectivo.

Condiciones de crédito
1. Brindar una mejor politica de crédito para clientes de

empresas grandes y medianas de la que actualmente
Hightelecom maneja.

4.4.3.3 Estrategias de la Plaza

Para este tipo de estrategias la plaza es el lugar como dénde comercializar el

producto o el servicio que ofrece la empresa, la plaza incluye todas aquellas
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actividades de la empresa que ponen el producto a disposicion del mercado meta.
Sus variables son las siguientes canales de distribucién, cobertura, surtido,
ubicaciones, inventario, transporte, y logistica. Las estrategias de la plaza mas

relevantes para Hightelecom son las siguientes:

/ Canales de distribucion

1. Investigar nuevos segmentos de mercado en el campo de la
Ingenieria en  Electrénica y Telecomunicaciones para
Hightelecom.

Cobertura
1. Disponer de un servicio de atencion al cliente como de

mantenimiento y quejas mas moderno del que actualmente
Hightelecom dispone.

Estrategias de la Plaza
Transporte

1. Contar con un servicio propio de transporte para materiales
para Ingenieria en Electronica y Telecomunicaciones,
instalacion, mantenimiento, y movilizacién del personal de la
empresa.

Logistica

1. Contar con una logistica empresarial mas eficiente que
planifique, implemente y controle el flujo eficiente y efectivo de
materiales y el almacenamiento de productos de Hightelecom,
asi como también la informacién asociada desde el punto de
\ origen hasta el de consumo con el objeto de satisfacer las

necesidades de los clientes.

4.4.3.4 Estrategias de la Promocién

Para la formulacion de estrategias de promocion, la promocion abarca una serie de
actividades cuyo objetivo es: informar, persuadir y recordar las caracteristicas,
ventajas y beneficios del producto. Sus variables son las siguientes la publicidad, la
venta personal, la promocién de ventas, las relaciones publicas, el telemercadeo, y la
propaganda. Las estrategias de la promocién mas relevantes para Hightelecom son

las siguientes:
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/ Publicidad

1. Promocionar de mejor manera la imagen, actividad comercial,
y calidad de los productos y servicios de Ingenieria en
Electrénica y Telecomunicaciones que Hightelecom oferta al
mercado.

Venta personal

1. Contar con un personal de ventas idéneo capacitado
constantemente en servicio al cliente.

Promocién de ventas

1. Incentivar de mejor manera a que los clientes adquieran con
facilidad los productos y servicios de Hightelecom para asi
aumentar las ventas al corto plazo y aumentar la participacion
del mercado al largo plazo.

Estrategias de la Promocion
Relaciones publicas

1. Implementar novedosas técnicas de negociacion, marketing,
publicidad dentro de Hightelecom para establecer nuevas
oportunidades de negocio con empresas medianas y grandes.

Telemercadeo

1. Realizar la promocion de los productos y servicios
profesionales de Hightelecom por medio del teléfono con el fin de
disminuir gastos de venta reemplazando las visitas personales
por llamadas telefénicas.

Propaganda
1. Invertr en una mejor publicidad para mejorar el

posicionamiento actual de Hightelecom dentro del mercado y de
\ esta manera poder hacer frente a los actuales rivales

empresariales de Hightelecom.

4.4.3.4.1 Logotipo

El logotipo es un elemento gréafico, verbo visual o auditivo y sirve para las empresas y
productos para representarse. Los logotipos suelen encerrar indicios y simbolos

acerca de quienes representan.

Existen diferentes clasificaciones de logotipos estos pueden ser en letragrama o

grafotipo, emblema, tipograma e imagotipo.
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El logotipo puede ser el eje afirmador de la propiedad privada a través del hecho de
la autoria de una empresa. La funcionalidad de un logotipo radica en su capacidad
para comunicar el mensaje que se requiere como por ejemplo "Somos una empresa
responsable” o "Este producto es de alta calidad", y para el logro de esto se requiere
del uso de colores y formas que contribuyan a que el espectador final le de esta

interpretacion.

Un logotipo, en términos generales requiere del apropiado uso de la semiotica como
herramienta para lograr la adecuada comunicacion del mensaje y la interpretacion

por parte del espectador mas cercana a este mensaje.

4.4.3.4.2 Hightelecom ( Logotipo )

El logotipo de la empresa fue disefiado en base a la cultura organizacional de
Hightelecom asi como también para indicar su actividad comercial que realiza, este
logotipo es unico y sencillo, que hacen referencia a los aspectos visuales de la
identidad de Hightelecom que por medio del disefio grafico la empresa pueda ser
facilmente identificada, rapidamente reconocida o mentalmente relacionada con la

actividad comercial de Hightelecom el logotipo de la empresa es el siguiente:

-

hightelecom
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4.4.3.4.3 Estrategias comunicativas organizacionale s

Las estrategias de comunicacion consisten en definir con claridad quién es la
empresa y que es lo que ofrece la empresa hacia el mercado. El gasto de las que
hacen las empresas en estrategias de comunicacion con los mercados comerciales
es un gasto considerable. Es necesario hablar con los clientes y contarles sobre las
bondades de los productos y servicios profesionales de Hightelecom, es necesario
mostrar que se hace y por qué es bueno en lo que se hace. Sin embargo la
comunicacion es cara y en tiempos de crisis, a causa de las restricciones en el gasto,
no es posible hacer tanta comunicacidn para la empresa. Las estrategias de

comunicacion mas relevantes para Hightelecom son las siguientes:

1. Potencializar de mejor manera la comunicacion interna de Hightelecom con
sus empleados.

2. Difundir de mejor manera la filosofia organizacional de Hightelecom con sus
empleados.

3. Incurrir en el marketing uno a uno con el fin de que Hightelecom logre la
satisfaccion de sus clientes, la reduccion de costos, menos pérdida de
esfuerzos, y menos costos por inventario.

4. Realizar email marketing con el fin de Hightelecom pueda armar una nueva
lista 0 una nueva base de datos de clientes nuevos de los que comunmente
maneja profesionalmente, pueda fidelizarlos y de esta manera adquieran los
productos y servicios profesionales que Hightelecom comercializa
actualmente.

5. Realizar marketing directo por correo postal con una carta de presentacion y
un folleto detallando los productos y servicios profesionales de Hightelecom
hacia empresas medianas y grandes evitando de esta manera la contratacion
de empresas publicitarias que hacen publicidad agresiva por medios de
comunicacion costosos Yy tradicionales como son la TV, las ballas publicitarias,

la radio, etc.
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4.5 Planes de accion

Un plan de accién es un paquete integrado de proyectos de inversion de la empresa
y se lo debe de entender como una guia de trabajo, en donde se detallan las
acciones y actividades que se desarrollaran para alcanzar los objetivos propuestos

por la empresa, y los tiempos en los cuales se desarrollaran.

El Plan de accion debe contener:

* Metas

* Objetivos

« Actividades

* Periodo de tiempo para realizar las actividades

* Indicadores de logros, resultados o productos

Metas.- Se entiende por meta expresiones generales sobre lo que la empresa quiere

lograr para cumplir con su mision.

Objetivos.- Son declaraciones especificas de resultados esperados que puedan ser
medidos/evaluados. La meta es lo que la empresa quiere lograr, el objetivo es como
lograrla en términos operacionales. Un objetivo es claro y preciso, especifica las
personas o clientes a beneficiarse, especifica la condicion que desea cambiar y el

tiempo para lograrlo.
Actividades.- Son las expresiones especificas de las tareas a llevarse a cabo para
alcanzar los objetivos planteados, indican la persona responsable de realizar la

actividad y las fechas en que se llevaran a cabo las actividades

Resultados.- Son las consecuencias de las acciones llevadas a cabo por el

proyecto, programa o plan, estan constituidos por tres categorias especificas:
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Producto.- Son los resultados concretos, observables y tangibles “producidos” como
consecuencia de las actividades de cada objetivo especifico o componente. Se

logran a través de la ejecucion de las actividades.

Efecto.- Son los cambios atribuibles al culminar el proyecto, constituyéndose en el
estado final alcanzado a través de la realizacion del mismo. El logro alcanzado por el
proyecto para un grupo concreto de beneficiarios y describe el aprovechamiento o
utilizacion de los productos, por parte de la poblacion objetivo, productos generados

al terminar el proyecto.
Impacto.- Es el resultado de los efectos del proyecto. Es el estado y/o proceso
generado en un ambito mayor, para el cual el cumplimiento del objetivo del proyecto

da un aporte.

Los siguientes cuadros son los planes de accion mas relevantes para la empresa

Hightelecom y son:
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Plan de Accién 2009 - 2010

Hightelecom Cia. Ltda.

" Proyecto Posicionamiento de la Empresa"

hightelecom

Estrategia

1. Establecer mejores politicas de crédito y precio con los clientes de Hightelecom.

Meta

Fidelizar clientes nuevos y vender en mayor volumen los productos y servicios profesionales de la empresa.

Objetivos

Actividades

Recursos

Periodo de tiempo

Responsables

1. Captar nuevos clientes con el fin de
que adquieran los productos y servicios
profesionales que Hightelecom ofrece
actualemente al mercado tecnolégico
ecuatoriano.

« Realizar relaciones publicas con
empresas publicas, privadas y medianas
para impulsar la imagen institucional de
la empresa.

* Hojas volantes
* Internet
» Material impreso

Enero 2009

Ejecutivo:

Gerente de ventas y
Personal de ventas
interno y externo

2. Fidelizar a los clientes actuales para
que elijan las marcas con las que
Hihtelecom trabaja y ofrece actualmente
al mercado tecnoldgico ecuatoriano.

« Informar a los clientes en forma verbal
sobre las ventajas de calidad de los
productos y servicios profesionales en
cada compra, instalacion, y
mantenimiento.

* Llamadas telefonicas
« Visitas personalizadas
 Material impreso

Enero 2009

Ejecutivo:
Personal de ventas
interno y externo

3. Fijar un precio que los clientes estén
dispuestos a pagar y que tengan la
capacidad econémica para hacerlo con
el fin de que se produzca una
determinada utilidad o beneficio para
Hightelecom.

« Establecer precios promocionales
acordes a los precios de la competencia
actual, demanda, existencias en
invetario y del mercado segun las
percepciones de los clientes.

* Llamadas telefénicas
« Visitas personalizadas
* Documentos

Febrero 2009

Ejecutivo:
Personal de ventas
interno y externo

4. Obtener un aumento del 20% en las
ventas del producto Netcyclon Internet
Appliance para conseguir nuevos
consumidores.

« Realizar campanas informativas del
producto en centros de exposiciones y
ferias exclusivos para empresas.

« Brindar acceso a facilidades de pago y
crédito a clientes.

* Infraestructura
» Equipo computacional
« Visitas personalizadas
* Hojas volantes

Marzo 2009

Ejecutivo:

Gerente de servicio al
cliente y Personal de
ventas interno y externo
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Plan de Accién 2009 - 2010

Hightelecom Cia. Ltda.

" Proyecto Posicionamiento de la Empresa"

hightelecom

Estrategia

2. Contar con un inventario de equipos, partes y material para Ingeniria en Electronica y Telecomunicaciones mas

variado.

Meta

Satisfacer las nececidades de los clientes y demanda en general.

Objetivos

Actividades

Recursos

Periodo de tiempo

Responsables

1. Disponer de un stock de equipos y

« Entregar reportes de invetario

* Tarjetas de kardex
« Equipo computacional

Ejecutivo:
Gerente de ventas y

material de Ingenieria en Electrénica 'y ) Marzo 2009
Telecomunicaciones de varias marcas. actualizados. * Documentos Personal de ventas
interno y externo
. _ * Informar a Ios_clientes t_en forma verbal « Llamadas telefénicas EjeCUtiVO'
2. Comercializar varias marcas de sobre las ventajas de calidad de las - - '
) o L « Visitas personalizadas
material de Ingenieria en Electrénicay Jmarcas con las que la empresa « Material i Marzo 2009 Personal de ventas
Telecomunicaciones. comercializa sus productos y servicios aterial Impreso interno v externo
profesionales. y
« Revizar constantemente los reportes . Tarjgtas de kardex | Ejecutivo:
3. Controlar la entrada y salida de de invetario de los equipos y material * Equipo computaciona .
material electrénico. electrénico pronto a escasear y que se * |Infraestructura Abril 2009 Personal de ventas
encuentran en mal estado. Interno Yy externo
i i * Infraestructura i ivo"
I4n '22:;:1? zlfggrzcn;ate”al de « Realizar ordenes de compra con « Equipo computacional EJeCUtIVO'
g y proveedores mayoritas nacionales e Mayo 2009 Gerente de ventas Yy

Telecomunicaciones de mejor
tecnologia.

internacionales.

» Ordenes de compra

Gerente de desarrollo
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Plan de Accién 2009 - 2010

Hightelecom Cia. Ltda.

" Proyecto Posicionamiento de la Empresa"

Vs

hightelecom

3. Conocer de mejor manera la demanda actual del mercado por medio de encuestas sencillas a los actuales

EStrategla clientes de Hightelecom.
Meta Identificar nuevos segmentos de mercado asi como también aumentar la cartera de clientes de Hightelecom.
Objetivos Actividades Recursos Periodo de tiempo Responsables

1. Captar nuevos clientes y nuevas
oportunidades de negocio por medio de
encuestas.

« Formular e imprimir cuestionarios de
encuesta.

¢ Formularios de encuesta
» Llamadas telefonicas
« Visitas personalizadas

Mayo 2009

Ejecutivo:

Presidente ejecutivo,
Gerente de ventas y
Gerente de servicio al
cliente

2. Estar informado sobre la naturaleza
del mercado para aprovechar
oportunidas y hacer frente a las
amenazas del mercado.

« Analizar y tabular las encuestas para la
toma de decisiones.

» Equipo computacional
* Infraestructura
e Internet

Mayo 2009

Ejecutivo:
Presidente ejecutivo

3. Conocer las necesidades de los
clientes asi como también conocer el
nivel de satisfaccion ante la calidad de
los productos y servicios profesionales
de la empresa Hightelecom.

« Realizar reuniones frecuentes con el
Gerente de ventas, Gerente de
desarrollo y técnicos de la empresa para
discutir calidad de los productos y
servicios profesionales de Hightelecom.

* Llamadas telefonicas
« Visitas personalizadas
» Equipo computacional
* Infraestructura

Junio 2009

Ejecutivo:

Presidente ejecutivo,
Gerente de ventas,
Gerente de servicio al
cliente y Gerente de
desarrollo

4. Conocer el nivel de popularidad de la
empresa e identificar empresas rivales
de Hightelecom.

« Realizar encuestas, llamadas
telefénicas y visitas personalizadas a
clientes satisfechos de Hightelecom.

* Hojas volantes

» Equipo computacional
« Visitas personalizadas
* Llamadas telefonicas

Junio 2009

Ejecutivo:

Gerente de ventas y
Gerente de servicio al
cliente

272




Plan de Accién 2009 - 2010

Hightelecom Cia. Ltda.

" Proyecto Posicionamiento de la Empresa"

hightelecom

4. Ofrecer mejores descuentos por contratacion de servicios profesionales tanto para empresas grandes como

Estrategia también para medianas empresas en donde el poder negociacién sea equitativo tanto para Hightelecomy los
clientes.
Meta Diferenciarce de empresas tradicionales y grandes donde el poder de negociacion es nulo para el consumidor.
Objetivos Actividades Recursos Periodo de tiempo Responsables

1. Establecer precios promocionales
para nuevos clientes.

« Analizar y discutir los precios que la
competencia actual maneja.

 Llamadas telefdnicas
* Internet

« Equipo computacional
« Visitas personalizadas

Junio 2009

Ejecutivo:
Presidente ejecutivo y
Gerente de ventas

2. Otorgar un mejor procentaje de
descuento por contratos de intalacién y
mantenimiento.

» Formular y discutir sobre politicas de
precio.

* Llamadas telefonicas
« Visitas personalizadas
* Hojas volantes

Junio 2009

Ejecutivo:
Presidente ejecutivo

3. Establecer politicas elasticas para
periodos de pago y términos de crédito
para clientes de Hightelecom.

« Establecer una reduccién de precios
justa y comoda con el fin de alcanzar un
margen de utilidad seguro.

* Llamadas telefonicas
« Visitas personalizadas
* Infraestructura

« Equipo computacional

Julio 2009

Ejecutivo:
Presidente ejecutivo

4. Establecer precios justos y comodos
en funcion de la demanda y
competencia del mercado.

« Realizar listas de precios a los
productos y servicios profesionales de
Hightelecom y publicarlos en medios de
publicidad de libre acceso para
consumidores.

* Hojas volantes

« Equipo computacional
« Visitas personalizadas
« Documentos

Julio 2009

Ejecutivo:

Gerente de servicio al
cliente y Personal de
ventas interno y externo
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Plan de Accién 2009 - 2010

Hightelecom Cia. Ltda.

" Proyecto Posicionamiento de la Empresa"

hightelecom

Estrategia 5. Contar con un personal de ventas idoneo capacitado constantemente en servicio al cliente.
Meta Vender todos los productos y servicios profesionales de Hightelecom mas facilmente y agil en el mercado.
Objetivos Actividades Recursos Periodo de tiempo Responsables

1. Incentivar a los clientes a la compra
de los productos y servicios
profesionales de Hightelecom.

« Realizar publicidad de los productos y
servicios profesionales de Hightelecom.

* Hojas volantes
* Llamadas telefénicas
« Visitas Personalizadas

Julio 2009

Ejecutivo:

Gerente de ventas y
Personal de ventas

interno y externo

2. Incrementar la fuerza de ventas de
Hightelecom.

« Asistir a cursos de capacitacion sobre
ventas para mejorar las desterzas de
ventas del personal de ventas de
Hightelecom.

* Infraestructura
« Equipo computacional
* Transporte

Julio 2009

Ejecutivo:

Gerente de ventas y
Personal de ventas

interno y externo

3. Atender de manera mas profesional |
especializada las necesidades de los
clientes.

« Emplear técnicas de negociacion mas
déciles para fidelizar clientes especiales.

* Llamadas telefénicas
« Visitas personalizadas
e Documentos

Agosto 2009

Ejecutivo:

Personal de ventas

interno y externo

4. Dar facilidades de pago y crédito a
clientes brindando un poder de
negociacion equitativo entre
Hightelecom y sus clientes.

« Conceder créditos de compra a
clientes importantes y fieles a
Hightelecom.

« Documentos

» Equipo computacional
« Visitas personalizadas
* Llamadas telefonicas

Agosto 2009

Ejecutivo:

Presidente ejecutivo y
Gerente de servicio al

cliente
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6. Implementar novedosas técnicas de negociacién, marketing, publicidad dentro de Hightelecom para entablecer

Estrategla nuevas oportunidades de negocio con empresas medianas y grandes.
Meta Identificar clientes importantes para vender mas rapido los productos y servicios profesionales de Hightelecom.
Objetivos Actividades Recursos Periodo de tiempo Responsables

1. Vender més y captar més clientes
para Hightelecom.

« Elaborar politicas de precios y crédito
justos para clientes.

« Equipo computacional
« Documentos
» Equipo computacional

Agosto 2009

Ejecutivo:
Presidente ejecutivo

2. Contar con servicio de atencion al
cliente mas preparado.

« Atender de mejor manera al cliente y
que se sienta a gusto.

* Llamadas telefonicas
« Visitas personalizadas
* Hojas volantes

Agosto 2009

Ejecutivo:
Personal de ventas
interno y externo

3. Fidelizar clientes importantes y méas
significativos para Hightelecom.

« Identificar clientes importantes y
negociar de manera equitativa.

« Llamadas telefonicas
« Visitas personalizadas
* Documentos

» Equipo computacional

Septiembre 2009

Ejecutivo:
Personal de ventas
interno

4. Mejorar el posicionamiento de la
empresa con los recursos que dispone
la empresa.

« Realizar visitas a empresa grandes y
pequefias y agendizar clientes.

* Transporte

» Equipo computacional
« Visitas personalizadas
* Hojas volantes

* Documentos

« Llamadas telefonicas

Septiembre 2009

Ejecutivo:

Gerente de ventas,
Gerente de servicio al
cliente y Personal de
ventas externo
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Estrategia 7. Invertir en una mejor publicidad para mejorar el posicionamiento actual de Hightelecom dentro del mercado.
Meta Realizar propaganda de la empresa en un medio de comunicaciéon masivo.
Objetivos Actividades Recursos Periodo de tiempo Responsables

1. Aumentar la promocién de los
productos y servicios profesionales de
Hightelecom hacia el mercado.

« Elaborar material impreso sobre los
productos y servicios profesionales de
Hightelecom.

« Hojas volantes
« Tarjetas de presentacién
« Material impreso

Septiembre 2009

Ejecutivo:

Gerente de ventas y
Personal de ventas
interno

2. Realizar propaganda de Hightelecom
para diferenciarse de empresas
grandes.

« Contratar una empresa de publicidad
para hacer la promocion de Hightelecom
por un medio de comunicacién que este
al alcanze de la empresa ( Radio, Valla
publicitaria, etc.)

« Llamadas telefénicas
« Visitas personalizadas
« Material impreso

Octubre 2009

Ejecutivo:
Presidente ejecutivo

3. Difundir la imagen de Hightelecom y
su actividad comercial.

« Realizar visitas a empresas medias y
grandes y hablar sobre los productos y
servicios que Hightelecom ofrece.

« Tarjetas de presentacion
« Visitas personalizadas

* Documentos

« Hojas volantes

Octubre 2009

Ejecutivo:
Personal de ventas
externo

4. Hacer publicidad sobre la calidad de
los productos y servicios profesionales
gue Hightelecom comercializa.

« Realizar exposiciones visuales sobre
los productos y servicios que
Hightelecom ofrece.

« Infraestructura
« Equipo computacional
« Visitas personalizadas
« Hojas volantes

Noviembre 2009

Ejecutivo:

Presidente ejecutivo y
Personal de ventas
interno
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Estrategia

8. Comunicar a los clientes sobre la calidad y sobre los beneficios de los productos y servicios profesionales que

Hightelecom ofrece.

Meta

Conseguir la certificacion de calidad 1SO 9001:2000 para Hightelecom y dar un mejor servicio a sus clientes.

Objetivos

Actividades

Recursos

Periodo de tiempo

Responsables

1. Difundir la calidad y seriedad de los
productos y servicios profesionales que
Hightelecom tiene para sus clientes.

« Realizar visitas y exposiciones visuales
a empresas que demanden servicios de
telecomunicacion.

* Transporte

* Llamadas telefonicas
» Material impreso

» Equipo computacional

Noviembre 2009

Ejecutivo:

Gerente de ventas y
Personal de ventas
interno

2. Diferenciarse de empresas que no
manejan ninguna politica de calidad y
que por ende brindan un servicio
pésimo a los consumidores.

« Capacitar al personal técnico de la
empresa por medio de cursos de
capacitacion relacionados con calidad
de servicios.

* Transporte
« Equipo computacional
* Infraestructura

Noviembre 2009

Ejecutivo:
Presidente ejecutivo

3. Contar con una politica de calidad en
la que el servicio de instalacion y
mantenimiento sea el mejor.

« Establecer manuales y reglamentos
que hablen de la politica de calidad
interna de Hightelecom.

* Suministros de oficina
* Documentos

» Equipo computacional
* Infraestructura

Diciembre 2009

Ejecutivo:
Presidente ejecutivo

4. Brindar un mejor servicio y atencion
al cliente en circunstancias de
insatisfaccion a los productos y
servicios profesionales de Hightelecom.

« Evaluar la eficiencia del personal
técnico de Hightelecom.

* Infraestructura

» Equipo computacional

* Equipo de instalacion de
servicios

Diciembre 2009

Ejecutivo:
Gerente de desarrollo
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4.6 Presupuesto de Marketing

Un presupuesto es un plan integrador y coordinador que se expresa en términos
financieros con respecto a las operaciones y recursos que forman parte de una
empresa para un periodo determinado, con el fin de alcanzar los objetivos fijados por

la alta gerencia de la empresa.

Hightelecom al ser una empresa joven y pequefia el motivo de la elaboracion del
presupuesto de marketing es con el fin de mejorar la publicidad actual de la empresa
la elaboracion de este presupuesto desglosa los montos de las inversiones en los
gue la empresa debe de incurrir para poder ejecutar de manera eficiente las
estrategias de marketing que se plantean para Hightelecom, este presupuesto cita
los valores de inversiones en los que Hightelecom incurre como gastos fijos como
son el uso del internet, las llamadas telefonicas diarias, la distribucion de hojas

volantes, las visitas personalizadas a empresas, etc.
Ademas este presupuesto de marketing se lo establece segun a las estrategias de

marketing y a los planes de accion de la empresa, la siguiente tabla expresa el

presupuesto de marketing para Hightelecom:
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hightelecom

PRESUPUESTO DE MARKETING 2009 - 2010

Costos Enero Febrero  Marzo Abril Mayo  Junio Julio  Agosto Septiembre Octubre Noviembre Diciembre TOTAL %
Publicidad en prensa $150 $150 $150 $150 $150 $150 $150 $150 $150 $150 $150 $150 $1,800 6.0%
Publicidad en revistas $200 $200 $200 $200 $200 $200 $1,200 4.0%
Publicidad en la radio $320 $320 $320 $320 $1,280 4.3%
Publicidad en TV $1,000 $1,000 $2,000 6.7%
Internet - web $200 $200 $200 $200 $200 $200 $200 $200 $200 $200 $200 $200 $2,400 8.0%
E-mailing $30 $30 $30 $30 $30 $30 $30 $30 $30 $30 $30 $30 $360 1.2%
Llamadas telefonicas $220 $220 $220 $220 $220 $220 $220 $220 $220 $220 $220 $220 $2,640 8.8%
Mantenimiento valla $340 $340 $340 $340  $1,360 4.5%
publicitaria
Hojas volantes $100 $100 $100 $100 $100 $100 $100 %100 $100 $100 $100 $100 $1,200 4.0%
Tripticos $100 $100 $100 $100 $100 $100 $100 $100 $100 $100 $100 $100 $1,200 4.0%
Tarjetas de presentacién $50 $50 $50 $50 $50 $50 $50 $50 $50 $50 $50 $50 $600 2.0%
Fundas plasticas $50 $50 $50 $50 $50 $50 $50 $50 $50 $50 $50 $50 $600 2.0%
Marketing one to one $600 $600 $600 $600 $2,400 8.0%
Cursos de capacitacion
= vendedores $300 $300 $300 $300 $1,200 4.0%
Visitas personalizadas $380 $380 $380 $380 $380 $380 $380 $380 $380 $380 $380 $380 $4,560 15.2%
Infocus y laptop $1,500 $1,500 5.0%
Combos promocionales $230 $230 $230 $690 2.3%
Promocién 2x1 $300 $300 $300 $300 $1,200 4.0%
Mantenimiento
promocional $250 $250 $250 $250  $1,000 3.3%
Paquetes especiales $400 $400 $800 2.7%

TOTAL $3,380 $1,480 $2,790 $2,310 $1,680 $3,990 $1,880 $1,710 $2,790 $2,480 $1,280 $4,220 $29,990 100%
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4.6.1 Evaluacion, control, retroalimentacién

La evaluacion de la estrategia facilita el logro de objetivos anuales y a largo plazo. La
evaluacion eficaz de la estrategia permite a una empresa aprovechar de sus
fortalezas internas conforme se desarrollan, explotar las oportunidades externas
conforme surgen, reconocer y defenderse de las amenazas y mitigar las debilidades

internas antes de que sean perjudiciales.

La evaluacion de la estrategia es importante porque las empresas enfrentan
ambientes dinamicos donde los factores externos e internos cambian a menudo de
manera rapida y drastica, la evaluacion de la estrategia es necesaria para las
empresas de todos los tamafios y tipos. La evaluacion de la estrategia debe iniciar
con el cuestionamiento de la gerencia sobre expectativas y suposiciones, comenzar
una revision de objetivos y valores y estimular la creatividad en la generacion de
alternativas y la formulacién de criterios de evaluacion sin importar el tamafo de la
empresa. Las actividades de evaluacion de la estrategia se deben realizar en forma
continua, mas que al final de periodos especificos de tiempo o justo después de que
los problemas ocurran y de esta manera supervisar de modo eficaz puntos de

referencia al progreso de la empresa.
Los gerentes y empleados de una empresa deben estar siempre conscientes de que

el progreso se lo realiza hacia el logro de los objetivos de la empresa, el siguiente

grafico manifiesta el proceso de la evaluacion de la estrategia:
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DIAGRAMA DE EVALUACION DE LA ESTRATEGIA

ACTIVIDAD UNO: REVISAR LAS BASES SUBYACENTES DE LA ESTRATEGIA

Preparar una matriz de Evaluacion Elaborar una matriz de Evaluacion

del Factor Interno revisada ( EFI). del Factor Externo revisada ( EFE ).
Comparar la matriz de Evaluacion Comprar la matriz de Evaluacion del
del Factor Interno ( EFI ) existente Factor Externo ( EFE ) existente con

con la matriz revisada. la matriz revisada.

¢, Ocurren diferencias
significativas?

ACTIV IDAD DOS: MEDIR EL RENDIMIENTO DE LA EMPRESA ACTIVIDAD TRES:

TOMAR MEDIDAS

Comparar el progreso real con el progreso planeado hacia el logro de los objetivos establecidos.

CORRECTIVAS.

¢, Ocurren diferencias
significativas?

Continuar con el curso

estratégico actual.
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4.6.1.1 Evaluacién
La razén de le evaluacion es la de solucionar problemas internos y externos que se
detecten dentro de Hightelecom, a continuacién se detalla una serie de preguntas

gue ayudan en este sentido y son:

» ¢ Sigue existiendo las fortalezas internas de Hightelecom?

» ¢Han surgido otras fortalezas internas dentro de Hightelecom?

» ¢ Contindian existiendo las debilidades internas de Hightelecom?

» ¢ Existen otras debilidades internas dentro de Hightelecom?

» ¢ Contindian existiendo oportunidades externas para Hightelecom?
* ¢Han surgido otras oportunidades externas para Hightelecom?

» ¢ Contindan existiendo las amenazas dentro de Hightelecom?

* ¢Han surgido otras amenazas dentro de Hightelecom?

Para lograr una eficiente evaluacion dentro de Hightelecom hay que medir el
desempefio organizativo de Hightelecom. Esto se logra comparando los resultados
contra lo esperado, analizando las desviaciones, evaluando los desempefios
individuales y los progresos alcanzados de Hightelecom. Para esto Hightelecom tiene
gue cuantificar los objetivos y metas de manera de poder evaluar las estrategias de
Hightelecom. Es importante destacar que es mas importante predecir una desviacion
gue informar de una que ya sucedio, porque en la que se prevé se puede

contrarrestar su accion.

Por ultimo para llevar una evaluacion dentro de Hightelecom de forma eficiente hay
gue implantar medidas correctivas y ejecutar los cambios para que Hightelecom
alcance sus metas. Por ejemplo se podria variar la estructura organizacional de
Hightelecom, la sustitucion de algunos empleados o por el contrario la contratacion
de nuevos técnicos, nuevas metas y objetivos, o la emision de titulos para conseguir
mas capital. Esto significa que Hightelecom debe tener en cuenta nuevos enfoques

de ejecucion que podrian llevarla a mantener nuestras estrategias.
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Los mejores planes estratégicos de marketing a veces toman malos caminos, sobre
todo cuando existe gran cantidad de personas por eso es necesario verificar las
acciones de dichas personas en funcion de los resultados y si el resultado no es el
esperado se debera informar a los mismos de tomar las medidas correctivas o la

toma de decisiones mas drasticas.

La utilizacion de una matriz para la evaluacién de las estrategias para Hightelecom
permitird analizar los cambios experimentados por los factores externos y factores
internos de la empresa y que corresponden al avance de la empresa relacionando de

manera directa el alcance de los objetivos de la empresa.

Matriz de Valoracion de la evaluacion de estrategia s para Hightelecom

JHan oc_urrldo JHan oc_urrldo +Ha avanzado
cambios cambios . .
. . Hightelecom hacia
importantes en la | importantes en la
N o el logro de sus Resultado
posicién posicion C >
AR . metas y objetivos
estratégica interna | estratégica externa rovectados?
de Hightelecom? | de Hightelecom? broy '
No No No Tomar mgdldas
correctivas
S; S; S| Tomar mc_adldas
correctivas
Sj Sj No Tomar mgdldas
correctivas
S; No S; Tomar mc_adldas
correctivas
S No No Tomar mc_adldas
correctivas
No S; S; Tomar mc_adldas
correctivas
No S No Tomar mc_adldas
correctivas
No No Si Sequir el actual curso
de la Estrategia
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4.6.1.2 Control

El control estratégico es un sistema que se basa en el planeamiento estratégico y
gue estd integrado por un conjunto de dispositivos cuyo objetivo es influir en los
resultados del plan estratégico de la empresa. Para ello establece puntos de
referencia o certidumbre para medir la congruencia y avance hacia las metas, la
utilizacion eficiente, eficaz y efectiva de los recursos, y la exactitud de la informacion
financiera de la empresa, recolectando ademas la informacion real de la empresa
para la subsecuente toma de decisiones. En el control estratégico la verificacion de lo
pasado tiene como propoésito fundamental la identificacion de los problemas
relacionados con el logro de los objetivos del plan estratégico de la empresa, el
analisis de sus causas y efectos para disefiar las acciones correctivas que garanticen
la buena marcha hacia el futuro de la empresa. Para realizar dicho control estratégico

dentro de Hightelecom se plantea lo siguiente:

1.- Las actividades de Hightelecom deben ser econdmicas. El exceso de informacién
puede llegar a ser tan perjudicial como la carencia de ella, y el exceso de controles

puede producir mas dafio que beneficio para Hightelecom.

2.- Las actividades evaluativas de Hightelecom deben ser significativas y estar
relacionadas con las metas y objetivos de Hightelecom. Asi mismo, deben
proporcionar a la gerencia informacion atil sobre las labores en las que ejerce el

control e influencia dentro de Hightelecom.

3.- Los empleados de Hightelecom deberian proporcionar informacion oportuna para el
uso de la gerencia. En ciertas areas y ocasiones a veces se requiere informacion de
caracter diario. Por ejemplo, cuando una firma se ha diversificado mediante la adquisicion

de otra, es posible que se requiera con frecuencia informacién evaluativa.

4.- Las actividades dentro Hightelecom deben disefiarse para mostrar la verdad de lo que
acontece. Por ejemplo, en casos de graves de reveses econdmicos, es posible que las
tazas de productividad y rentabilidad bajen en forma alarmante y sin embargo es también
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posible que los empleados y gerentes dentro de Hightelecom estén trabajando con
mayor intensidad. Los informes de evaluacion de estrategia deben dar datos adecuados

sobre situaciones como estas dentro de Hightelecom.

5.- La informacién proveniente del proceso evaluativo dentro de Hightelecom deberian
facilitar la accion. La informacion evaluativa debe dirigirse a las personas en la empresa
gue necesitan realizar acciones con base en ella. Todos los gerentes de Hightelecom no

tienen que recibir informacion consistente.

6.- El proceso de evaluacion de estrategias dentro de Hightelecom no debe dominar las
decisiones, debe fomentar la comprension y la confianza mutua y el sentido comun.
Ningun departamento de Hightelecom debe dejar de cooperar con otro solo por razones

evaluativas.

7.- Los informes de estrategia dentro de Hightelecom deben ser sencillos, no
complicados y excluyentes. El sistema de evaluacion efectiva debe caracterizarse por su

utilidad, no por su complejidad.

8.- En las empresas pequefias los gerentes a menudo se comunican diariamente entre
ellos y sus subalternos y por ello no se requieren sistemas extensos de informacion. El
conocimiento de los ambientes locales generalmente hacen que la recopilacion y la
evaluacion de la informacion sea mas facil en las empresas pequefias que en empresas

grandes.

9.- La clave para un sistema efectivo de control de estrategias puede consistir en
convencer a los empleados y técnicos de Hightelecom de que el cumplimiento de ciertas
metas y objetivos dentro de un periodo determinado no es necesariamente el reflejo de

su desempeiio.

4.6.1.3 Retroalimentacion

La retroalimentacion estratégica muestra el actual estado de Hightelecom pues

diagnostica los diferentes procesos que sirven de base para guiar en la mejora
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continua de la empresa. El proceso de evaluacion de estrategias esta compuesto por

tres pasos:

a.- Analisis de los factores internos y externos que sustentan las estrategias tomadas

para Hightelecom.

b.- Medicidn del desempefio organizativo de Hightelecom.

c.- Realizaciéon de acciones correctivas dentro de Hightelecom.
El fin de estos tres pasos es:

a.- Analizar las conclusiones obtenidas durante la formulacion de estrategias para

Hightelecom.

b.- Examinar las acciones efectuadas durante la ejecucién de estrategias para

Hightelecom.

c.- Comparar los resultados logrados con los esperados y efectuar los cambios

necesarios para el control de las operaciones dentro de Hightelecom.

Estos tres pasos de la evaluacion de las estrategias tienen como finalidad reflexionar
acerca de las metas y valores de Hightelecom, la generacion de alternativas y la
formulacion de criterios de evaluacion para Hightelecom. La evaluacion debe ser
continua y no al final de manera de corregir las desviaciones, porque de lo contrario

podria ser muy tarde para Hightelecom.

Existen herramientas que permiten obtener una retroalimentacion a tiempo y actuar
rapidamente, entre ellas encontramos realizar auditorias estratégicas por la junta de
socios de Hightelecom, realizar la evaluacién del medio y realizar auditorias internas
dentro de Hightelecom. Estas herramientas diran si la estrategia tomada inicialmente
por Hightelecom es la correcta o si es necesario el cambio a una nueva estrategia o

plan de contingencia para Hightelecom.
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Més aun si las estrategias son de largo alcance es necesario una evaluacion
continua a través de puntos de referencia en el transcurso del tiempo que indiquen

gue Hightelecom va por el camino correcto.
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CAPITULO 5

5. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

5.1 CONCLUSIONES

El mercado tecnoldgico ecuatoriano actual es un mercado novedoso e
innovador para empresas dedicadas a satisfacer necesidades de
telecomunicaciones, sin embargo en la actualidad es un mercado complicado
por la existencia de muchos competidores porque el nivel de rivalidad es muy
intensa y agresiva ademas hay mucha comercializacion de productos
sustitutos ocasionando que los margenes de utilidad se vayan reduciendo
provocando que muchas empresas dedicadas a satisfacer necesidades de
telecomunicacion como Hightelecom al mediano plazo sobrevivan y sean

productivas.

En el proceso de analisis de datos de la investigacion de mercados del
capitulo tres se pudo constatar que Hightelecom no tiene un nivel de
publicidad muy adecuado, sin embargo en el capitulo dos referente analisis
financiero Hightelecom demuestra que en la actualidad es una empresa muy
sélida y que en definitiva Hightelecom si tiene la capacidad empresarial para
mejorar su nivel de publicidad actual lamentablemente el miedo y la falta de
acuerdo entre los socios y empleados de toda la empresa ha impedido que se

pueda invertir en publicidad y marketing para la empresa.

Después de haber analizado a la empresa en el capitulo cuatro por medio de
las matrices EFE, EFI, MPC, y FODA Hightelecom es un empresa que puede
aprovechar de mejor manera y adaptarse a la condiciones de oportunidad que
el mercado tecnolégico ecuatoriano presenta actualmente por medio de una
orientacion estratégica clara para que Hightelecom pueda satisfacer de

manera mas eficiente las necesidades y expectativas de los clientes.

Los objetivos de marketing propuestos en el capitulo cuatro permitiran a que

Hightelecom mejore su posicionamiento empresarial actual e invierta en
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mejorar la publicidad y el marketing de la empresa permitiendo identificar y
hacerle frente ante amenazas y debilidades que Hightelecom pueda incurrir y

asi poder diferenciarse de empresas rivales a Hightelecom.

La elaboracion de este plan estratégico de marketing para Hightelecom
permitira a que su personal se sienta mas involucrado con la empresa y con
los objetivos planteados estableciéndose un medio de comunicacion interno
mas eficiente permitiendo una retroalimentacién, un clima organizacional

correcto y un mejor crecimiento continuo para Hightelecom.

La planificacion estratégica permite a que las empresas sean mas proactivas
gue reactivas para asi poder definir su propio futuro permitiendo que las
empresas tengan la posibilidad de iniciar e influir en sus actividades y ejercer
un control de su propio destino, pues el objetivo principal de este proceso es
lograr la comprension y compromiso de que todos los gerentes y empleados

entiendan que es lo que la empresa hace y se comprometan a apoyarla.

Hightelecom internamente es un empresa organizada y muy responsable
dentro de sus cinco areas funcionales que la conforman y que se las analiz6
una por una en el capitulo cuatro llegando a demostrarse que la empresa
neutraliza sus debilidades, mientras que externamente para Hightelecom sus
oportunidades dentro del mercado tecnoldgico ecuatoriano son limitadas
debido a la existencia de muchas empresas competidoras dedicadas a la
misma actividad comercial, inestabilidad politica y econdémica del pais,
carencia de estudios sobre adopcion de nuevas tecnologias e impacto social y
ambiental pero que en definitiva Hightelecom hace esfuerzos por seguir
estrategias que capitalicen sus oportunidades externas teniendo buenas
relaciones con su entorno y haciéndoles frente a las amenazas que afecten al

desenvolvimiento de la empresa.

El objetivo de la planificacion estratégica es lograr una ventaja competitiva
sostenible que arroje un buen nivel de utilidades, el plan estratégico analiza la

oOptima combinacion entre los recursos y las oportunidades del negocio,
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ademas toma en cuenta de qué manera se adaptara o necesitara adaptarse la

empresa al desafio que propone el entorno competitivo.

5.2 RECOMENDACIONES

» Se recomienda que Hightelecom realice controles continuos periédicos a base
de un cuadro de mando integral que es una herramienta que muestra cuando
una empresa y sus empleados alcanzan los resultados definidos por un plan

estratégico de marketing.

» Desarrollar el plan estratégico de marketing de Hightelecom en funcién de la
vision, la mision, objetivos estratégicos, y que el proceso de planteamiento
estratégico pase a formar parte de la cultura organizacional de la empresa
para proyectar actividades hacia lo que Hightelecom quiera lograr en el futuro
esto es mejorando la imagen de Hightelecom ante sus clientes, planificar el

trabajo y delegar mejor las funciones entre el personal de la empresa.

* Educar de mejor manera al cliente durante las primeras veces que solicite los
servicios y productos que Hightelecom maneja profesionalmente esto es
informarle de mejor manera al cliente que los productos y servicios de

Hightelecom son de alta calidad.

* Hightelecom debe mejorar su atencidbn en conocer las necesidades y
expectativas de los clientes porque estas cambian constantemente por los

avances tecnoldgicos que se producen.

* Realizar la retroalimentacion del plan estratégico de marketing de Hightelecom
periodicamente debido a que los resultados que se obtienen modifican las

acciones que Hightelecom tenga que tomar a futuro.
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