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INTRODUCCION

La industria de las telecomunicaciones en México ha sufrido grandes
transformaciones desde su origen a mediados del siglo pasado. Se puede decir
que todo comenzd con la radio, que a su vez dio paso a la television
radiodifundida, la cual derivd en la creacién de contenidos para television

restringida de paga por cable.

Con el avance tecnologico estos enlaces de cable se alternaron con
enlaces satelitales hasta la casa del usuario (DTH por sus siglas en inglés Direct to
Home). Posteriormente, en 1969 se logra la primera conexion oficial entre
computadoras dando inicio a la fransmision de datos por un medio fisico (una

linea telefénica —par de cobre-).

Sin embargo, es hasta la década de 1980 cuando nace Internet como lo
conocemos, redes de comunicacion descentralizadas e interconectadas enfre
si que permiten a los usuarios compartir todo tipo de informacion: imdgenes,
texto, audio y video. En la actualidad tenemos una gran diversidad de este tipo
de servicios: radio radiodifundido, radio satelital, telefonia fija, telefonia celular,
television radiodifundida, television restringida satelital, por cable o microondas,

servicio de internet inaldmlbrico o aldmbrico, etfc.

La lucha por satisfacer la enorme demanda de conectividad entre
usuarios ha despertado los mejores oficios de empresas tan grandes como

Telmex, Televisa, Megacable, lusacel, MVS, entre otros.

Hoy dia seria dificil anticipar a detalle el estado y la composicion de esta
industria a mediano plazo, sin embargo, se puede decir que en términos
generales, es muy probable que termine en una gran concentracion por parte
de pocos competidores debido a la poca regulacion gubernamental en
materia de competencia. Como ejemplo, la adquisicion en agosto de 2014 por
parte de Televisa de la empresa Cablecom, la cual ofrece servicios de television
por cable, datos y telefonia en México. La compania tiene cerca de 1.2 millones

de suscripciones a sus servicios, 70% de las cuales es para television por cable y



el resto para servicios de telefonia y datos. Con esto Grupo Televisa afianza su
posicidon dominante en el mercado de la television de paga, gracias a que con
la nueva Ley Federal de Telecomunicaciones prescindird de la aprobacion

Instituto Federal de Telecomunicaciones (IFT) para realizar la transaccion

Como parte de las responsabilidades que denfro de Servicios de Asesoria
en Sistemas de Radio y Television S.C (en adelante SAS) tenia quien escribe este
frabajo, estuvo el elaborar planes de negocios que les permitieran a los clientes
detectar las dreas de oportunidad dentro del competido mercado de las
telecomunicaciones. Un ejemplo de ello es el presente trabajo que da muestra
de la aplicaciéon tedrico-metodologica y prdctica, cuyos fundamentos han sido
adquiridos en la Licenciatura de Ciencias de la Comunicacién y a lo largo de 10
anos de experiencia laboral como profesionista en el campo de las
telecomunicaciones. Es pues el fruto del método y de la estructura mental
desarrollada durante los estudios de licenciatura y la incursidén en otros campos
como la estadistica, la administracién, la ingenieria en telecomunicaciones y el

derecho.

A lo largo de esta tesis se encontrard que el plan de negocios es un
documento indispensables para la toma de decisiones y para el
establecimiento de nuevas oporfunidades porque permite conocer con mayor
profundidad los diferentes actores que participan en la dindmica de las
empresas, asi como planear su operacion y prever elementos adversos que
podrian obstaculizar el cumplimiento de sus metas. Por tanto “cada negocio y
proyecto importante necesita un plan de negocios, una hoja de ruta para
abordar las oportunidades y obstdculos esperados e inesperados que depara el
futuro y para navegar exitosamente a través del entorno competitivo particular

de ese negocio”l.

Estas herramientas permiten perfilar acciones contundentes que ejecutan

una serie de tareas programadas y dirigidas para la creaciéon de una nueva

T A, Cyr, Creating a Business Plan, p.4



empresa, o bien ayuda a empresas ya establecidas que deseen incursionar con

nuevos servicios o productos.

El objefivo de este trabajo es presentar un prototipo de un plan de
negocios como herramienta de comunicacion para una red publica de
telecomunicaciones, ejemplificando con un plan, producto de mi trabajo para

la ciudad de Villahermosa, Tabasco.
Asi pues la estructura de esta tesis es la siguiente:

En el Capitulo 1 titulado “"Conceptos bdsicos de un plan de negocios
como herramienta de comunicaciéon” se abordan los términos que permitan al
lector entender conceptos tales como estrategia, planeacion estratégica y plan

de negocios asi como la estructura y contenido que debe tener.

El Capitulo 2 “Descripcidn y andlisis de la industria de la television por
cable en México” contextualiza al lector sobre la industria de las
telecomunicaciones en México, centrdndose en la industria de la television
restringida, especificamente la television por cable para posteriormente en el
Capitulo 3 "Protofipo de plan de negocios para una red publica de
telecomunicaciones en la industria de television por cable en México" presentar
un modelo de plan de negocios que funciona especificamente para las
necesidades de esta industria. Finalmente se abordan las conclusiones de este

frabajo.

En sintesis, el propdsito principal de esta tesis es generar un modelo de
Plan de Negocios cuya principal funcidon sea que los nuevos emprendedores
cuenten con una herramienta de comunicacion que les permita tener claridad
en tfodo momento sobre la forma de competir y el lugar que desean ganar en
este mercado que ahora se vuelve, si bien sumamente rentable, muy

competido.



CAPITULO 1. CONCEPTOS BASICOS DE UN PLAN DE NEGOCIOS COMO
HERRAMIENTA DE COMUNICACION.

“La estrategia son los planes de los directivos
para obtener resultados compatibles
con los objetivos de la organizacion”.

P. Wrigth

Este capitulo tiene como objetivo dar una panorama tedrico de lo que es la

estrategia y su importancia para el desarrollo de un plan de negocios.
1. 1 Estrategia. Definicidon y antecedentes.

La palabra estrategia procede del término griego “strategds™ que significa:
“dirigir un ejercito”. En este sentido la estrategia podria definirse como el patréon

de acciones que se realizan para poder responder al enemigo.

De acuerdo con Rafael Alberto Pérez, la conducta estratégica es tan
antigua como el hombre y senala que: “el concepto mismo ha existido siempre
para significar la necesidad de seguir ciertas reglas en la direccion de los
asuntos que permiten optimizar los recursos vy las fuerzas a utilizar en diversos

ambitos”2.

Por su parte Ricardo Magana indica que “si bien los primeros escritos
sobre el tema proviene del dmbito militar, esto no significa necesariamente que
la idea de estrategia, el pensamiento estratégico, la actividad estratégica no se

diera en las otfras actividades y dmbitos de la actividad humana™s,

La estrategia como hoy se entiende y uliliza es el resultado de la
convergencia de dos grandes lineas o trayectorias histéricas que tienen sus

origenes en Grecia y China. “La conducta estratégica es tan antigua como el

2 A.R, Pérez, Estrategias de Comunicacion., p.25
*R. Magafia, Entre la Historia, la fortuna y los fines: Reflexiones criticas sobre el concepto de estrategia. p. 10



hombre, pues el hombre ha necesitado de la optimizacion de los recursos para

sobrevivir'4.

La primeria linea se centra en el uso de la fuerza para resolver los
conflictos. Dicha linea serd la que prevalezca en occidente hasta la Guerra Fria.
Mientras que la segunda fiene su base en el libro El arte de la Guerra de Sun Tzu
donde se prioriza la inteligencia sobre la fuerza, resalfando la astucia y el

cdlculo como medios para obtener la victoria.

Segun lo menciona Alberto Pérez, estas dos tendencias se unen en el siglo
XX vy surge la definicion de estrategia como actualmente se conoce en el
mundo corporativo. “Este interés por la estrategia en las empresas nace en
Estados Unidos a mediados de los anos 50 y principios de los 60, debido a un
aumento en la complejidad asociada a las grandes corporaciones”. Se
menciona que: “la estrategia militar se relaciona con la creacién de un plan
global para establecer una posicion favorable mediante el despliegue de una
serie de recursos; la tactica es un plan concreto para llevar acabo una accidon

especifica”e.

Algunos anos después Hax y Majluf definen a la estrategia como: *“la
direcciéon intencionada al cambio para conseguir ventajas competitivas en los
diferentes negocios de la empresa”’. Una estrategia se compone de una serie
de acciones planificadas que ayudan a fomar decisiones y a conseguir los
mejores resultados posibles. La estrategia estd orientada a alcanzar un objetivo
siguiendo una pauta de actuacion asimismo, estrategia también se entiende

como un plan para dirigir un asunto.

En esta linea Juan Carridn menciona que: “la estrategia es el patréon de

los principales objetivos, propdsitos o metas y las politicas y planes esenciales

* Ibid, p. 26

® Ibid, p. 27

6 J., Carridn, Estrategia. De la visién a la accién, Ed. Alfaomega, p. 24

7 A.C., Hax; N.S., Majluf, The Strategy Concept and Process. A pragmatic Aproach, , p.56



para lograrlos, establecidos de forma que definan en qué clase de negocio

estd la empresa, o quiere estary qué clase de empresa es o quiere ser”8,

La estrategia es entonces una serie de lineamientos de decision y
paradmetros de accidn que promueven el progreso de manera ordenada vy
estructurada, hacia el logro de objetfivos previamente establecidos. Sin
embargo no se debe olvidar que “la estrategia mas que férmulas, es un método
de pensamiento; mds que definiciones, es reflexion; mds que citas oportunas, es

filosofia"?.

La estrategia en el pensamiento empresarial actual realza su importancia
al ser la busqueda de ventajas a largo plazo, infegrando recursos comunicativos
y sostenibles de la organizacion, para crear un plan de accién que permita

garantizar la obtencién de objetivos establecidos a corto y largo plazo.

Con base en lo anterior la estrategia es entendida como multifactorial y
comprende la pluralidad de campos de accidon”0. Asi las aproximaciones al

estudio de la estrategia abarcan varias areas.

a) Anticipacién. La estrategia conforme al disefo de datos claves del futuro
para ubicar las relaciones relevantes. Se solicita un pensamiento
estratégico que minimice la incertidumbre del futuro. La estructuracion
del nucleo ideoldgico, sobre todo de la misidn y vision ayuda a formular y
trazar los objetivos de la organizacion.

b) Decision. El conjunto de decisiones cumple con el propdsito de
intfegracion donde los publicos cooperan y evitan la confrontacion. De
esta maneraq, la cadena de decisiones se puede entender a la suma de
tActicas para conseguir un propdsito.

c) Método. El enfoque metodoldgico determina el conjunto de técnicas e
instrumentos que ayudaran a alcanzar los objetivos asignados; mediante
la investigacion y con ayuda del pensamiento creativo. Para analizar y

evaluar la estrategia también es necesaria una retroalimentacion que

8J., Carrion, op. cit., p. 28
° R., Magaiia, op. cit. p. 55
10 J.F., Garrido, Comunicacién Estratégica. Las claves de la comunicacion empresarial en el siglo XXI. p. 90

10



e)

gl

h)

tenga en cuenta los errores o las dreas de oportunidad para la siguiente
ejecucion. En ella, la estrategia se acota a términos de actuacion.
Posicién. Se requiere ubicar al publico al que se va dirigido, ya sea el
nicho adecuado o segmento de mercado que genere condiciones
adecuadas y rentabilidad.

Marco de referencia. La estrategia también debe de ser un referente
cultural. Ya que la comunicacion y la cultura estdn intimamente
relacionadas y toda estrategia debe de partir de la imagen que la
organizacion desea avocar al interior o exterior, acorde a su cultura
organizacional.

Perspectiva. La perspectiva es el punto de partida para construir la vision,
la cual, indica el camino.

Discurso. El discurso encauza ciertas conductas que apelan a la légica
de la accion.

Relacién con el entorno. La relacidén entre sistema y entorno es
fundamental para las caracteristicas del sistema, y el sistema se define y
diferencia respecto a un determinado entorno. Asi que la relacion
simbdlica con el entorno amplia el andlisis de las organizaciones al
abarcar las estrategias en una relaciéon continua con el contexto en
donde se construyen y desarrollan. Lo que determina qué recursos se

optardn y a qué publicos se dirigird.

Asi mismo, las estrategias se suelen dividir en fres niveles: la estrategia

corporatfiva o de empresa, estrategia competitiva o de negocio y estrategia

funcional':

1.

Estrategia corporativa. Considera a la empresa en relacion a su entorno.

Su objetivo es determinar en qué actividades concretas se tendrd

injerencia.
2. Estrategia competitiva. Se refiere a las decisiones que se toman en un
negocio en especifico. El propdsito es superar a la competencia. El
" 1bid, p. 95

11



objetivo de las estrategias contempla un andlisis en el manejo de
instrumentos de investigacioén, aplicado a la division de trabajo, tramo de
control, unidad de mando, unidad de direccidn y recursos; por
consiguiente un riguroso confrol que permita el logro efectivo de los
resultados.

3. Estrategia funcional. Busca la creacion de capacidades distintas y
aumento en las sinergias que tienen la organizacion. Las estrategias
inmersas en la consecuente subdivision interna y en la especializacion de
las dreas de la organizacidon requieren de un mayor grado de

coordinacion e integracion de las partes involucradas.

Por ello, las estrategias ayudardn a minimizar riesgos porque reduce la
incertidumbre. Lo que significa un perfil flexible, con iniciativa y creativo que

permita el logro de los planes, programas y proyectos.

Asi las organizaciones actualmente basan su existencia en la correcta
planeacién y ejecucion de su estrategia corporativa para garantizar su
supervivencia en un mundo que cambia constantemente. Asi, en el mundo de
los negocios, el documentar la estrategia se vuelve fundamental para su
correcta ejecucioén, de ahi que las empresas cuenten con un drea dedicada no
sélo a la documentacion, sino a la revision constante y ejecucion de la
estrategia planteada en dicho documento. Esta drea se conoce como

planeacién y/o direccion estratégica.

1.2 Planeacioén Estratégica

Toda organizacion debe estar enterada de los cambios que suceden en el
enforno y que pueden afectarla. Para ello la organizacion debe definir el
mercado o industria a la cual se dedica, establecer objetivos, metas, y plantear
las acciones que le permitirdn alcanzarlos considerando los recursos materiales,

financieros y humanos con los que cuenta.

12



Es bajo este entendido que el concepto de planeacién se entiende
como: “la seleccién y organizacién de las acciones futuras para alanzar un

objetivo considerando los recursos y estableciendo mecanismos de control12,

Para que asi suceda se deben considerar cada una de las dreas que
infegran a la organizacién como: administracion, mercadotecnia, finanzas,
contabilidad, produccidon y operaciones, investigacion y desarrollo y sistemas de

informacién para el éxito de la empresa o negocio.

Al ser considerada como proceso quienes, foman las decisiones dentro
de la organizacion deben contemplar tanto la informaciéon interna y externa,
con el fin de “evaluar la situaciéon presente de la empresa, asi como su nivel de
competitividad con el propdsito de anticipar y decidir sobre el

direccionamiento de la institucion hacia el futuro™13.

Para ello es imprescindible que todos los involucrados en la organizacion
entiendan y ejecuten de manera correcta las estrategias a fin de lograr los
objetivos y metas trazadas por la organizacion. Se deben precisar con exactitud
la misidn y vision que regirdn a la organizacion, pues representa las funciones
operativas a ejecutarse y permitird de manera “eficaz y sistemdatico, que

permite llevar a cabo las acciones de comunicacion de una empresa”'4.

Ademds, a través de la planeacion estratégica se podran identificar las
oportunidades y peligros que surgen, con el objetivo de ser aprovechados para
lograr que una organizacion tome mejores decisiones en el presente y frazar un

futuro deseado y disenar las vias para lograrlo.

Por lo tanto, la planeacién nos permite elaborar esquemas de procesos
que proveen claridad y ritmo a la ejecucion de un proyecto. En el mundo de la
musica su simil seria la partitura que es ejecutada por una Orquesta bajo la
conduccion de un Director. En la partitura se les indica a los musicos qué han de

ejecutar con sus insfrumentos, en qué momento entrar y salir y la tarea del

12 A., Borello, El Plan de Negocios, p. 62.
¥ 4., Serna, Gerencia estratégica: planeacion y gestion, teoria y metodologia, p.39
14 . . s .

A.S., Lacasa, Gestidon de la comunicacion empresarial. p. 201

13



Director es llevar el compds e imprimir acentos que le dan una interpretacion a

la creacion del compositor.

La planeacion estratégica se realiza a nivel de la organizacion, es decir,
considera un enfoque global de la empresa, por lo que se basa en objetivos y
estrategias generales que afectan una gran variedad de actividades, pero que

parecen simples.

Carlos Ruiz propone un esquema para llevar a cabo una correcta

planeacién estratégica, el cual se muestra a continuacién:'

Cuadro 1

Etapas de la Planeacidn Estratégica

Andlisis del Programacion|
Entorno :

Analisis de la Marco de Especificar Implementacion
Industria Referencia claramente de tareas
las metas
Analisis de la Contexto o o
Competencia Definicion Coordinacion de
Formulacion de iniciativas
dela actividades e
Autodiagnostico Estrategia Comunicacién de
(Objetivos prioridades
=] ion d Plan de o
aneacon.ce Accién Seguimiento
Escenarios o
Capacidades y

recursos)

Fuente: Ruiz, C. IPADE

El objetivo de este esquema es ser una guia al momento de planear y
ejecutar una estrategia. Para los fines de este trabajo se toma como guia la
cual tiene como objetivo documentar la informacién necesaria en un plan de
negocios a fin de que quienes ejecuten la estrategia, hoy y en un futuro, tfengan

siempre presente el objetivo por el cual se cred el negocio.

15 C., Ruiz, Etapas de la Planeacion Estratégica, IPADE, 12 de septiembre de 2014,
http://www.ipade.mx/editorial/pages/articulo-planeacion-estrategica.aspx,

14



Anadalisis del entorno.

1)

2)

3)

Andlisis de la Industria. Entender coémo estd concenfrada, cudles son
aquellos factores claves de éxito necesarios para poder competir en la
misma, barrera de entradas y salida, tendencia a productos sustitutos,
regulaciones, efc.

Andlisis de la Competencia. Revisar la concenfraciéon de mercado, el
nimero de competidores que existen y cudl es la participacion de
mercado que tiene cada uno, la forma en como compiten a través de su
propuesta de valor.

Autodiagndstico. Ser conscientes de los recursos con los cuales cuenta la
organizacion, las capacidades de los mismos, el capital para invertir con
el que se cuentaq, etc.

Planeacion de Escenarios. Con base en la informacion anterior y en un
andlisis de las Fortalezas, Oportunidades, Debilidades y Amenazas (FODA)
se plantean los diferentes escenarios a los cuales el negocio se podria

enfrentar y anticiparse a ellos.

Formulacién

1)

2)

Marco de referencia. Se definen las politicas, regulaciones, etc., bajo las
cuales tiene sustento la estrategia que se planteard.

Contexto. Se delimita el contexto para el cual se estd estableciendo la
estrategia, puede ser desde un momento de crisis hasta acciones
preventivas o para trabajar un objetivo de negocio especifico.
Formulacion de la estrategia. Se enuncia la estrategia de forma clara y

precisq,

Programacion.

1)

Especificar metas claras. Se delimitan metas para cada unidad de

negocio o drea y/o direccion de la organizacion.
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2) Definicién de actividades. Cada drea o unidad de negocio asigna tareas
en especifico a sus infegrantes, todas ellas alineadas a la consecucion

del objetivo estratégico de la empresa.
Ejecucion.

1) Implementacion de actividades. De acuerdo a la distribucién de tareas
cada persona ejecuta las tareas asignadas.

2) Coordinacion de iniciativas. El responsable de cada drea o unidad
estratégica de negocio supervisa que las tareas se estén llevando a cabo
en tiempo y forma.

3) Comunicacién de prioridades. Debido a que el entorno es cambiante,
quienes lideran las dreas o unidades estratégicas de negocio deben estar
en constante comunicacion con las personas a fin de guiarlos y
redireccionar las actividades en caso de ser necesario.

4) Seguimiento. Con base en métricas se monitorea el alcance vy

cumplimiento de metas, objetivos y tareas.

Como se puede apreciar, la implementacion de una estrategia es un
proceso complejo que requiere de planeaciéon y supervision constante para
poder alcanzar los resultados deseados. En muchas ocasiones si no se fiene
claridad sobre el negocio en el cual se estd frabajando es muy frecuente que

hasta las mejores estrategias se diluyan en el camino y se pierda el rumbo.

Es por ello que, actualmente, al hacer referencia al concepto de
direccion estratégica en el dmbito corporativo, se prioriza la necesidad de
entender a la estrategia dentro de la planeacidn como el ordenamiento
consecuente capaz de dar en su subdivision un mayor grado de coordinacion e
intfegracion de las partes involucradas para garantizar el cumplimiento de los

objetivos de la organizacion.

Esto siempre se debe ver reflejado en un plan de negocios en el cual se
documenta la informacion mas relevante que ayuda a no perder el rumbo al

momento de implementar y dar seguimiento.
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1.3 El Plan de Negocios como herramienta de comunicacién

El plan de negocios es un documento formal elaborado por escrito que sigue
un proceso légico, progresivo, realista, coherente y orientado a la accién, en el
gue se incluyen en detalle las acciones futuras que habrdn de ejecutar tanto el
dueno como los colaboradores de la empresa, utilizando los recursos de que
disponga la organizacion, procurar el logro de determinados resultados
(objetivos y metas) y que, al mismo tiempo, establezcan los mecanismos que

permitirdn controlar dicho logro.

Los ejecutivos se ven abrumados con el hecho de tomar decisiones
constantemente y de manera inmediata que garanticen la rentabilidad de la

organizacion.

En un contexto en el cual los planes de negocio son indispensables para
la toma de decisiones pues permiten conocer con mayor profundidad los
diferentes actores que participan en la dindmica de negocio, asi como planear
su operacion y prever elementos adversos que podrian obstaculizar el
cumplimiento de sus metas, es que cada negocio y proyecto necesita “una
hoja de ruta para abordar las oportunidades y obstdculos esperados e
inesperados que depara el futuro y para navegar exitosamente a través del

entorno competitivo particular de ese negocio”s,

Se puede decir que el plan de negocio es la principal herramienta que
utiliza el inversionista para evaluar el proyecto empresarial. Para tfodo
emprendedor es el primer paso, el primer contacto con perfiles financieros que
querrdn saber qué es esa idea, bien, servicio o negocio que se desea
desarrollar. Asimismo, el plan de negocio tiene un propdsito fundamental: atraer
a inversionistas y convencerles de que el proyecto empresarial que se les

propone es una oportunidad Unica que no pueden dejar escapar.

La elaboraciéon de un plan de negocios tiene una utilidad doble:

16 L.A., Cyr,. op.cit., p.4
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1) Obliga a realizar un esfuerzo de coherencia y de organizacion interna,
aumentando las posibilidades de éxito del proyecto, pues se empiezan a
tomar decisiones invirtiendo tiempo pero no dinero.

2) Es una buena herramienta de comunicacién a la hora de buscar nuevos
socios, solicitar créditos, captar clientes, contactar con proveedores o

incluso pedir ayudas o subvenciones.!”

Como se puede apreciar no se podria entender un plan de negocios sin
la nocidn de planeacion, no sélo es un diagrama de ejecucion, sino un
documento que permite integrar toda el plan estratégico a ftfravés del

conocimiento de diferentes disciplinas.

Actualmente toda organizacidon requiere del diseno de planes de
negocio para poder cumplir sus objetivos y metas. Estos planes deben ser
visualizados a corto, mediano y largo plazos, no importando el famano de la
empresa U organizacion, ya que de ello se desprenderdn las actividades a
realizar por cada unidad de negocio que la conforman o conformardn,
permitiendo perfilar acciones contundentes para la creacién de una nueva

empresa, o bien, para la creacion de nuevos servicios o productos.

En el contexto mexicano, contar con planes de negocio permite el

acceso a créditos y/o la atraccidon de inversionistas.

De acuerdo con el Instituto Nacional de emprendedores (INADEM),
institucion dependiente de la Secretaria de Economia (SE), el plan de negocios
debe comprenderse como un documento que especifica el tipo de negocio
que se desea iniciar o que ya se tiene en marcha, y que servird como mapa de
ruta para la empresa, asi como para tener en claro los objetivos y la vision a
futuro de la misma. “Es como la biblia de la propia empresa, donde quedan en
claro todas aquellas preguntas que salen a la luz cuando alguien, incluso

quienes dirigen la empresa, quieren saber acerca de tu negocio”’8,

17 M., Cabrerizo Dumont, & J.A., Naveros, EL Plan de Negocio., p. 6
8 Secretaria de Economia, (en linea), 23 de agosto de 2014, direccion URL:
https://www.inadem.gob.mx/la_importancia_de_tener_tu_plan_de_negocios.html
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Lamentablemente, en México mdas de 90% de las Pequenas y Medianas
Empresas (Pymes) carece de un plan de negocios a mediano y largo plazos que
les permita crecer de forma eficiente, lo que las lleva a ser poco competitivas y
no generar los empleos que el pais requiere. “En México hay un registro de 5
millones 144,000 empresas, de las cuales el 92% Pymes y de ellas se puede

calcular gue mas de 90% carece de planeacion”??

Las razones relevantes por las cuales realizar un plan de negocios, de

acuerdo con Cabrerizo Dumont, son2:
1) Razones de administracion

El plan de negocio servird como modelo o guia para implementar y administrar

el negocio, sirviendo:

* Como instrumento de planeacion: permitiendo planificar objetivos, el uso
de recursos, estrategias y pasos a seguir; y, de ese modo, reducir la
incertidumbre y minimizar los riesgos.

* Como instrumento de coordinacién: sirviendo como guia para poder
coordinar actividades, por ejemplo, al determinar quiénes serdn los
encargados de realizar determinadas tareas.

e Como instrumento de control y de evaluacién: permitiendo comparar los
resultados obtenidos con los planificados, es decir, ayudando a saber si
realmente se estdn logrando los objetivos previstos para que, en caso

conftrario, tomar las medidas correctivas.
2) Razones de rentabilidad

El plan de negocios permitird conocer, a través de la proyeccién de los ingresos
y egresos, si el negocio serd rentable (cuando los ingresos proyectados son
mayores que los egresos) y a cudnto ascenderia la rentabilidad; o si no seria

rentable (cuando los ingresos proyectados son menores que 10s egresos) y, en

19 Notimex, (en linea), 2 de septiembre de 2014, Direccién URL:
http://eleconomista.com.mx/industrias/2013/01/25/pymes-mexico-sin-planeacion-negocios
20M., Cabrerizo Dumont, & J.A., Naveros, op.cit., p. 6
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ese caso, saber que la idea de negocio no es factible y, por tanto, buscar

nuevas ideas.
3) Razones de financiamiento

Desarrollar un buen plan de negocios permitird demostrar ante terceros la

viabilidad del proyecto, por ejemplo:

e Permitird demostrar ante un banco, entidad financiera o prestamista
(incluyendo a familiares que duden de prestarnos dinero), al momento
de solicitar un préstamo, que el negocio serd rentable y que, por tanto,
serd capaz de pagar oportunamente la deuda contraida.

* En caso de querer contar con algun socio para la creacion del negocio,
permitird demostrar lo atractivo de la idea del negocio para de ese

modo, poder convencerlo.

En términos generales, todo plan de negocios va a reflejar el contenido
del proyecto empresarial que se pretende poner en marcha y abarcard desde
la definicion de la idea a desarrollar hasta la forma concreta de llevarla a la

practica.

Debe ser por escrito puesto que es un documento formal y “sélo un
documento por escrito elaborado con la aprobacion del dueno de la empresa
o el posible accionista, tendrd la fuerza y notoriedad para ser efectivo”?!.
Asimismo, sélo si se elabora por escrito podrd convertirse en la métrica que
permitird saber si se estan alcanzando los objetivos y metas. Lo mds importante
es que solo por escrito podrd convertirse en un documento de comunicacion

interna y externa, pues las palabras se las lleva el viento.

Al ser el plan de negocios una herramienta de comunicacion se debe

definir con detalle:

1. La actividad que proyecta desarrollar la empresa.

2. Elmercado al que va a dirigirse.

A A., Koenes, El plan de negocios, ien qué consiste?, p. 63
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Las estrategias para entrar en el mercado.
La competencia con la cual se va a encontrar.

Los objetivos y medios para logar sus fines.

AL

Los recursos financieros que va a necesitar en los primeros anos vy las
fuentes para cubrirlos.

7. Lasinstalaciones, equipo y personal que se necesitardn.

La estructura tipica de un plan de negocios, generalmente, es la siguiente?2:

—

Portada y tabla de contenidos.
Resumen ejecutivo

Descripcion del negocio
Andlisis del entorno del negocio
Antecedentes del sector
Andlisis competitivo

Andlisis de mercado

Plan de marketing

0 ® N o AN

Plan de operaciones

o

. Equipo de gestion

—
—_

. Plan de Financiero

N

. Informacién adjunta e hitos propuestos

Para Sergio Viniegra, el plan de negocios estd estructurado en “una serie
de planes individuales que hacen referencia a las dreas esenciales de
cualquier empresa, como son: administracion, ventas, mercadotecnia,

operaciones, finanzas y legal”?. De ahi que considere la siguiente estructura:

1. Descripcion de la empresa
2. Plan de productos y/o servicios
3. Plan de mercadotecnia y ventas
4. Plan administrativo

5

Plan operativo

2 Harvard Bussiness Press, Crear un plan de negocios, pp. 12-13.
3 S., Viniegra, Entendiendo el Plan de Negocios, p. 22
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6. Plan financiero

7. Planlegal

Como se observa la estructura del plan de negocios puede variar. Para
los fines de este trabajo y considerando la informacién que se mostrard en el
capitulo 2 referente a la informacién que necesita conocer aquel que desee
competir en el mercado de las telecomunicaciones en México,

especificamente el de la televisidon por cable, se utilizard la siguiente estructura.

1. Resumen Ejecutivo. Esta seccidon tiene como finalidad presentar una
imagen global del proyecto, de sus objetivos principales y de los factores
clave de éxito. Se explica de forma clara y concisa en qué va a consistir
el negocio.

2. Andlisis de la industria o sector. Es un andlisis minucioso de las
oportunidades y desventajas que se encuentran en el sector dentro del
cual se desarrollard la empresa.

3. Andlisis del mercado. Se analiza mercadolégicamente las necesidades
de los clientes y fendencias.

4. Andilisis de la competencia. En este punto se enumera la concentracion
de mercado y la posicion de quienes ya estdn compitiendo en el
mercado o industria al cual se requiere ingresar.

5. Plan de mercadotecnia. Se plantean las estrategias para poder
posicionar a la empresa misma y a los productos que ofertard. Asi como
los planes de comunicacion y promocion.

6. Plan de gestion. Se detalla la forma en cdémo estard integrada la
empresa en cuanto a capital humano y organigrama. Asi como mision,
vision, valores y cultura.

7. Plan operativo. Se refiere a todo el detalle en cuanto a la operacion vy
control del negocio.

8. Plan Financiero. Como su nombre lo indica en esta seccion se
encuentran los montos de inversion, ganancias y posibles escenarios

financieros.
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9. Apéndices y anexos. Se incluye informacién de referencia, definiciones y

tablas o graficas complementarias.

Si bien este contenido puede variar de acuerdo con la configuracion que
desee darle el asesor, asi como por solicitudes expresas realizadas por el cliente,
incluso por factores como condiciones del contrato entre asesor y cliente, no se
debe olvidar que este documento es el eje rector del éxito de un negocio. Por
lo cual la claridad y precision con la que se redacte determinard el éxito para
acceder a creditos, atfraer inversionistas e incluso mantener el rumbo ante

cualguier cambio en el entorno.

Podemos concluir que el plan de negocios es un documento en el cual
se va a reflejar el contenido del proyecto empresarial que se pretende poner en
marcha y que abarcard desde la definicion de la idea a desarrollar hasta la

forma concreta de llevarlo a la practica.

Es en este sentido que el plan de negocios se considera la herramienta
de comunicacién por excelencia para la gestion de nuevos negocios y el
nacimiento de nuevas empresas, sobre todo en un contexto tan cambiante

como es el mercado o industria de las telecomunicaciones en México.
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CAPITULO 2. DESQRIPCION Y ANALISIS DE LA INDUSTRIA DE LA TELEVISION
POR CABLE EN MEXICO

En este capitulo se describe la industria de las telecomunicaciones en México,
cenfrdndose en la industria de la televisidon restringida, especificamente la
television por cable, se abordan las tendencias de la industria, los organismos
que la regulan y los principales actores para posteriormente describir el

mercado en la ciudad de Villahermosa, Tabasco.

2.1 Tendencias de la industria. Descripcion y andlisis de la industria de la

television por cable en México.

El sector de las Telecomunicaciones es uno de los mds preponderantes en
México, pues de acuerdo a datos obtenidos de Ila Secretaria de
Comunicaciones y Transportes (SCT) representa el 2.8% del PIB y da empleo
directo a mas de 110 mil personas. De todas las industrias que lo infegran, la
television de paga es el sector televisivo que mds ha crecido en los Ultimos anos,
al surgir empresas y plataformas que ofrecen este servicio en los distintos estados

de la Republica Mexicana.

La industria de la television por cable en México es relativamente nueva,
su desarrollo inicia durante la primera mitad del siglo pasado. A partir de la
década de los 70 comienza la distribucidn de senales via satélite y es durante el
sexenio del ex presidente Carlos Salinas de Gortari donde se retomma como
politica gubernamental y comienzan a desarrollarse grandes redes de cable

coaxial en las principales ciudades del pais.

El desarrollo que ha tenido se debe a tres circunstancias que van
infimamente interrelacionadas: politica, econdmica y el desarrollo de las nuevas

tecnologias.

Con respecto a éstas Delia Crovi indica: “...desde principios de los anos
noventa el gobierno federal ha intensificado el impulso de politicas a través de

la neoregulacién con el objetivo de permitir la participacion de la inversion
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privada nacional y extranjera. Referente al orden econdmico, la situacion
anterior ha propiciado inversiones significativas que han generado fusiones y
alianzas de capital enfre empresas al presentarse mercados afractivos para su
explotacién y desarrollo de negocios que han repercutido en jugosas utilidades.
Estas fusiones y alianzas no sélo se generaron entre operadores de los sistemas
de television de paga, sino que han involucrado a empresas que ya tenian
presencia en el mercado de la television abierta (particularmente Grupo
Televisa) y que gracias a la convergencia entre los medios de comunicacion y

las telecomunicaciones les permiten ofrecer un mayor nUmero de servicios”24.

De acuerdo con el fipo de infraestructura que utilizan existen tres tipos de

sistemas de television restringida:

1) Television satelital (en adelante DTH - Direct to home-): un sistema de
trasmision televisiva que consiste en retrasmitir via satélite una senal emitida
desde un punto en tierra de forma qu pueda llegar al drea de cobertura del
satélite. Distribuye sus senales colocando una antena y un decodificador en el

domicilio del usuario (SKY y DISH).

2) Television por Microondas (en adelante MMDS, Multichannel Multipoint
Distribution Service, por sus siglas en inglés): utiliza frecuencias microondas y
requieren de una anfena especial y un decodificador que se conecta al

televisor del usuario. (MAS TV).

3) Televisidon por cable (Community Antenna Television, CATV): comUnmente
utiliza cable coaxial y/o fibra éptica para distribuir en sus dreas de cobertura las
senales de television, datos y voz. En su version digital utilizan decodificadores
que se instalan en los televisores de los usuarios para poder recibir la senal y otro

tipo de servicios.

Debido a su capacidad tecnoldgica y a la incorporacion de la fibra

optica los sistemas de cable permiten ofrecer a sus usuarios diferentes servicios

24 D., Crovi, De las sefiales de television a la convergencia tecnoldgica. La Television por Cable en México. P.1
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en cantidad y calidad que el DTH y el MMDS no podrian. Es por eso que el
desarrollo de este tipo de infraestructuras ha sido exponencial y tiende a seguir

creciendo, tal y como lo indica la siguiente grdfica:

Grdafica 1
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Fuente: Instituto Federal de Telecomunicaciones, 2014

Actualmente existen alrededor de 1,700 concesionarios de Redes
PUblicas de Telecomunicaciones (en adelante RPT) o sistemas de television por
cable, sin embargo hasta el 2009 sélo cinco grandes grupos dominaban el 80%
del mercado mexicano:

Cuadro 2

NUmero de suscriptores e ingresos totales de las 4 empresas dominantes del mercado de la
television restringida en México hasta 2009.

Facturacién

Empresa Suscriptores Porcentaje (en miles de Porcentaje
pesos)

Cablemds 797,018 12 2,703 10.6
Cablevision 551,400 8 2,059 8.1
Megacable 1,300,000 21 4,810 18.9
SKY 1,482,000 23 7.732 30.4
Oftros 2,405,782 36 8,041 32
Total 6,536,200 100 25,345 100

Fuente: Rodrigo Gomez y Gabriel Sosa, con base en datos de los informes anuales de las
empresas y la COFETEL. Rediseno Propio.
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El rubro “Oftros”, engloba empresas como Grupo HEVI, Cablecom, TVI,

propiedad de Grupo Multimedio Estrella de Oro, Televicable, Telecable,

Television por Cable del Norte de Sonora, Controladora de los Altos, Imatel

Comunicaciones, Televicable del Centro, entre ofras.

Grdafica 2

Porcentaje de participacion en el mercado
Mexicano 2009.
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Fuente: Rodrigo Gdémez y Gabriel Sosa, con base en datos de los informes anuales de las

empresas y la COFETEL. Rediseno Propio.

Con mas detalle podemos ver la distribucién de usuarios en la television

restringida en México en la siguiente grdfica.

Grdfica 3

Porcentaje de usuarios de las principales
empresas de TV restringida 2009.
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Fuente: Rodrigo Gdémez y Gabriel Sosa, con base en datos de los informes anuales de las

empresas y la COFETEL. Rediseno Propio.
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Cabe senalar que en 2011 el porcentaje de participacion en el mercado
de MVS Television por medio de su filial DISH alcanzé al primer bimestre de ese
ano alrededor de los 2,000,000 de usuarios, a través de su estrategia de bajo

costo.

Algunas de las debilidades de la industria de la Television Restringida en
México son: “la baja competencia en la oferta de los servicios, la debilidad de
los érganos reguladores, la frecuente dualidad de atribuciones, la infructuosa
resolucion de conflictos y el marco normativo inadecuado. La falta de impulso a
actividades de [+D+i (investigacion, innovacion y desarrollo) por parte de
agentes publicos y privados, asi como la falta de habilidades digitales de una

parte importante de la poblaciéon”25,

Referente a la competitividad, se puede observar coémo esta industria se
ha constituido en un oligopolio. El 29 de marzo de 2006 Televisa compra el 49%
de las acciones de TVI (Cablevision Monterrey), con una inversion de casi 68
millones de ddlares. Esta ocupaba una de las ciudades mds importantes del
pais, Monterrey y su drea conurbada. El 21 de febrero de 2007, Televisa anuncia
una inversion de 258 millones de ddlares en la empresa Alvafig, equivalentes al
99.99% de sus acciones, empresa que es propietaria del 49% de Cablemdas. Para
entonces practicamente operaba el 50% de la television restringida (sumando

los usuarios de SKY, Cablevision, Cablemas y TVI).

» A., Musik, La industria de las Telecomunicaciones en México. Diagndstico, prospectiva y estrategia. P. 6
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Cuadro 3

Participacion de Televisa en la television restringida en México hasta 2006 (cifras

en miles de suscriptfores).

Empresa Situacién en 2006 Con Cablemas y TVI
SKY (Televisa) 1,430 1,430
Cablevision (Televisa) 496 496
Cablemds 629
TV Internacional 144
Total Televisa 1,926 2,699
Total industria 5,576 5,576
Participacion de Televisa 34.50% 48.30%
Hogares INEGI 24,562 24,562
Participacién de hogares 7.80% 22.70%

Fuente: Rodrigo Gémez y Gabriel Sosa, con base en datos de los informes

anuales de las empresas y el INEGI.

Adicional a esto, en 2008 Televisa comprd a la empresa Bestel, segunda
operadora de telecomunicaciones que cuenta con una red de fibra éptica de
8,681 kilbmetros capaz de dar servicios de telefonia, acceso dedicado a
internet de alta velocidad, VPNs, IP/MPLS y ser Carriers para video. Con

cobertura nacional.

También adquirid el 95% de las acciones de Tenedora Ares, S.A.P.l. de
C.V. ("Ares”), propietaria del 51% de las acciones representativas del capital
social de Grupo Cable TV (“Cablecom”). Por un valor de 7 mil millones de
pesos en instrumentos de deuda convertibles por la participacidon de casi el
100% de la empresa de television por cable. Con ello Televisa posee Cablevision
y Cablemds, asi como de la operadora de felevision satelital, Sky. Esta
operacion es relevante puesto que la tendencia de la industria es concentrarse

en manos de pocos competidores.

Finaimente, en agosto de 2014 Televisa adquirid a la empresa

Cablecom la cual ofrece servicios de television por cable, datos y telefonia
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en México. La compania tiene cerca de 1.2 millones de suscripciones a sus
servicios, 70% de las cuales es para television por cable y el resto, para

servicios de telefonia y datos. Con esto “...Grupo Televisa afianzar su
posicion dominante en el mercado de la television de paga al tener el 70%
gracias a que con la nueva Ley Federal de Telecomunicaciones
prescindird de la aprobacion del Instituto Federal de Telecomunicaciones

(IFT), organismo regulador de este tipo de transacciones”?,

Ante este panorama las mds de 600 concesiones independientes del pais
que existen, es decir, aquellas que son operadas por empresarios particulares,
sin relacion con Televisa, deben seguir subsistiendo de forma competitiva ante
un enforno que exigen una considerable inversion en sus redes de
telecomunicaciones para poder ofrecer los servicios que el mercado requiere:

voz, imagen y datos.

2.2 Organismos reguladores

La industria es regulada por diversos organismos. Cada uno de ellos atiende un
aspecto de la misma. A confinuacién se describen los alcances de cada uno y

elimpacto que tiene sobre las concesiones de television por cable.

Secretaria de Comunicaciones y Transportes (SCT):

1. Formular y conducir las politicas y programas para el desarrollo del
transporte y las comunicaciones de acuerdo a las necesidades del pais.

2. Otorgar concesiones y permisos previa opinidon de la Secretaria de
Gobernacion, para establecer y explotar sistemas y servicios telegrdficos,
telefénicos, sistemas y servicios de comunicacion inaldmbrica por
telecomunicaciones y satélites, de servicio publico de procesamiento
remoto de datos, estaciones radio experimentales, culturales y de
aficionados y estaciones de radiodifusion comerciales y culturales; asi
como vigilar el aspecto técnico del funcionamiento de tales sistemas,

servicios y estaciones.

% J., Zaiiga & S., Gonzélez. Televisa Absorbe Cablecom, sin necesidad de la autorizacion del Ifetel. La Jornada, p.15.
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Instituto Federal de Telecomunicaciones (IFT) antes Comision Federal de

Telecomunicaciones (COFETEL). Se encarga de regular, promover y supervisar el

desarrollo eficiente y la cobertura social amplia de las telecomunicaciones y la

radiodifusion en México.

Regular, promover y supervisar el uso, aprovechamiento y explotacion del
espectro radioeléctrico, las redes y la prestacion de los servicios de
radiodifusion y telecomunicaciones, asi como del acceso a
infraestructura activa, pasiva y otros insumos esenciales.

Otorgar y revocar concesiones en materia de radiodifusion vy
telecomunicaciones.

Vigilar y proteger la libre competencia en los mercados de
telecomunicaciones.

Regular en forma asimétrica a los participantes en los mercados de
radiodifusion y telecomunicaciones con el objeto de eliminar
eficazmente las barreras a la competencia y la libre concurrencia.
Imponer limites a la concentracion nacional y regional de frecuencias, al
concesionamiento y a la propiedad cruzada de varios medios de
comunicacion que sirvan a un mismo mercado o zona de cobertura
geogrdfica.

Ordenar la desincorporacion de activos, derechos o partes necesarias

para asegurar el cumplimiento de estos limites.

Anteriormente era, la ahora desaparecida, Comision Federal de

Telecomunicaciones quien se encargaba de gestionar estos temas y cuyas

funciones eran:

1.

Comprender el establecimiento de condiciones y normas que propicien
la concurrencia inversion de los agentes privados. Para ello elabora los
planes técnicos y los procedimientos de homologacion y certificacion de

equipos y aparatos.

2. Asigna vy vigila los titulos de concesion y permisos para administrar el
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espectro radioeléctrico, la interconexidon y el registro de tarifas.

3. Del Tratado de Libre Comercio de América del Norte, se deriva también
la obligacion de la COFETEL de supervisar el acceso y uso de la red de
telecomunicaciones por ofros agentes publicos o privados de manera no
discriminatoria.

4. Fomentar vy vigilar la interconexion de las redes y equipos de

telecomunicaciones.

Promover el desarrollo del sector de las telecomunicaciones.

Publicar estdndares oficiales.

Licitar concesiones de telecomunicaciones.

© N o O

Acciones conjuntas del sector de telecomunicaciones y la autoridad, en

beneficio de los usuarios consumidores.

Secretaria de Gobernacién (SEGOB). Es la encargada emitir una opinidén previa
a la SCT para oforgar concesiones y permisos. Ademds de vigilar el
cumplimiento de los preceptos constitucionales, atender los asuntos de politica
interior, conducir las relaciones del Poder Ejecutivo con los ofros poderes de la
Unidn, los gobiernos estatales y demdas autoridades municipales y coordinar las
acciones de proteccion civil y seguridad nacional. Finalmente opinar respecto

al otorgamiento de permisos y concesiones de medios electronicos entre ofros.

Procuraduria Federal del Consumidor (PROFECO). Es una organizacién del
gobierno de México, a cargo de un Fiscal General, se encarga de proteger a los
consumidores contra los abusos o fraudes por parte de las concesiones que

operan en territorio nacional.

En este caso se deben observar dos aspectos con PROFECO:
1. Elvisto bueno de los contratos que se usen para la prestacion del servicio.
2. La atencién a cualguier recomendacion hecha derivada de alguna

denuncia de usuarios.
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Comision Federal de Electricidad (CFE). Es el organismos paraestatal que se
encarga de la produccidn y distribucion de energia eléctrica en todo el pais. De
manera regular los concesionarios de television por cable utfilizan su
infraestructura (posteria, ductos vy fibra dptica) como conducto de las redes. La
relacion con esta institucion es tan importante como la se lleva conla SCTy con
la COFETEL.

2.3 Legislacion vigente y principales cumplimientos
El marco juridico de las RPT comprende las siguientes Leyes, Reglamentos y
Acuerdos:
1. Ley de Vias Generales de Comunicacion.
2. Ley Federal de Telecomunicaciones y Radiodifusion (Anteriormente Ley
Federal de Radio Y Television y Ley Federal de Telecomunicaciones).
Ley Federal de Derechos.
Reglamento del Servicio de Television y Audio Restringidos.
Reglamentos internos de la Secretaria de Comunicaciones y Transportes.

Reglamento de la Ley General de Salud.

N o~

Acuerdo que define el procedimiento para la instalacion, operaciéon o
explotaciéon de Redes Publicas de Telecomunicaciones locales, al
amparo de la Ley Federal de Telecomunicaciones.

8. Acuerdo para la transmision bidireccional de datos en RPT.

9. Acuerdo de Convergencia.

10. Acuerdo de Portabilidad.

2.4 Principales Proveedores

Para que la RPT puedan funcionar, necesitan algunos insumos bdsicos para

poder operar, los cuales se describen a continuacion:
2.4.1 Senales

Las senales de television restringida son la materia prima para la industria. En

realidad el negocio gira en la reventa de los contenidos que pueden provenir
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de cadenas de television abierta, productoras de television de paga y de la

renta de peliculas, series de television y documentales. En México existen pocos

proveedores de senales de Television:

TELEVISA, que cuenta con 17 senales de televisidon restringida, dentro de las

cuales incluye sus cuatro senales de television abierta.

| CANAL| SENAL
1 Canal de las Estrellas
2 Canal de las Estrellas Delay
3 Central 4
4 XHGC Canal 5
5 Unicable
6 Galavision
7 TL Novelas
8 Cldsico TV
9 Golden Choice 1
10 Edge
11 Depelicula
12 |Telehit
13 Ritmoson
14 Bandamax
15 |Tiin
16 |TDN
17 Telemundo

Productora y Comercializadora de Television por Cable (PCTV), una de las

empresas que cuenta con alrededor de sesenta senales de television de

diversos

proveedores tales como :

Pramer, enfre ofros.

FOX, MTV, Discovery, ESPN, Disney Channel,

Algunos de sus canales son los siguientes:

| CANAL |

SENAL

Milenio Televisidn

Azteca 13 Delay

Proyecto 40
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4 TVC Deportes
5 ESPN
6 ESPN 2
7 Fox Sports
8 Cadena 3
9 Platino
10 Platino 2
11 Platino Plus
Cine Mexicano por Cable
12 (CMC)
13 |MTV
14 Aprende TV
15 National Geographic
16 |TVC
17 Discovery Home and Health
18 |The Film Zone
19 Nickelodeon
20 Universal Channel
21 FOX
22 F/X
23 Utilisima
24 | KW
25 LIV
26 Fox Life
27 Estudio Universal
28 |TV Guide
29 | VHI
30 Discovery Channel
31 Animal Planet
32 Disney Channel
33 Disney DX
34 Discovery Kids
35 Disney Junior
36 |Teleritmo
37 Fox Sports +
38 Discovery Travel
39 | Vibra TV
40 Cosmopolitan
41 El Gourmet

HBO, también tiene una fuerte presencia en México, con nueve canales bdsicos

y varios canales llamados “Premium”:
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| CANAL| SENAL

Cinemax

Sony

History Channel
Animax

E!

AXN

A&E

Biography

O NN [ NWIN|—

TURNER, es una empresa que también tiene anos distribuyendo senales de

television de paga:

| CANAL | SENAL

Cartoon Network
Boomerang
TNT
Space
TCM
CNN en Espanol
Infinito
HTV
9 Isat
MVS Television, es una empresa mexicana que también comercializa sefales de

O IN || DN WIN |~

tv de paga. Tiene siete en total.

| CANAL | SENAL
1 Antena 3
2 Cine Latino
3 Multipremier
4 Multicinema
5 Canal 52
6 Exa
7 IAZ
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Senales libres: Existen un sinnUmero de senales satelitales o radiodifundidas que
se pueden recibir o captar de manera gratuita y sin la necesidad de usar algun

decodificador.

Estas senales son generalmente de cardcter gubernamental, religioso,
social, cultural y musical. Aun cuando la mayoria no fiene buena calidad en sus
producciones, se pueden encontrar esfuerzos muy importantes que valen la
pena difundir. Algunos casos recomendables de television publica son: Canal
22 de CONACULTA, TV UNAM y Canal Once del IPN.

Existen fambién senales como el Canal del Congreso, del Poder
Legislativo, Canal Judicial, del Poder Judicial de la Federacion, Canales del
Gobiernos de los Estados, como el de Tabasco, Veracruz, Campeche, etc.
Respecto a los canales religiosos podemos mencionar EWTN, El Sembrador y

Maria + Visidon, senales catdlico romanas y ENLACE Juvenil, que son cristianos.

2.4.2 Equipo y material.

Para el caso de las redes pasivas existen varios proveedores de fibra vy
dispositivos Opticos. Todos ellos importan los equipos, por lo que el costo de los
mismos se maneja en dodlares. Algunos de los proveedores mds conocidos en la

industria son:

* Fibras Opticas de México *  MP INSTRUMENT Co, Inc.
* Power & Tell * SUMAVISION
* FIBREMEX

2.5 Principales competidores y sustitutos

Cablecom. Es una empresa de telecomunicaciones que provee television por
cable analdgico y digital, internet y telefonia en 16 estados de las zonas centro,
norte y golfo del pais. En el caso del estado de Tabasco tiene servicio en

poblaciones como: Villahermosa, Playas del Rosario, Villa Parrilla, Paraiso,
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Nacajuca, Macuzpana, Macultepec, Jalpa de Méndez, Huimanguillo,

Cunduacdan, Camancalco y Cardenas.

Sky. En México fue fundada en 1996 mediante un acuerdo entfre News
Corporation, Liberty Media y Grupo Televisa, inaugurado el 15 de diciembre de
1996. Desde el ano 2004 se empezd una fusion enfre DirecTV y SKY en varios
paises de América Latina. Inicid su transmision al aire el 15 de diciembre de 1996.
Anteriormente DirecTV operaba en México, sin embargo, en el ano 2004 esta
Ultima compania se dio a la quiebra y asi SKY fomd posesion de los clientes de
DirecTV.

DISH. Es una compania que ofrece television satelital en México. El 1 de
diciembre del 2008, Dish Network comenzd a operar en México debido a un
acuerdo entre Dish Network y la empresa de medios mexicana MVS
Comunicaciones. Dish México junto con SKY México se suma a la lista de
empresas que ofrecen transmision de ftelevision de paga via satélite y a

diferentes servicios de televisidon por cable para completar la gama de TV de

paga.

2.6 La industria en Villahermosa, Tabasco.

En esta ciudad el servicio de television restringida es proporcionado por SKY,

DISH y el concesionario Cablecom. La participacion de cada uno de estos

competidres de grafica a continuacion:
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Tabla 1

Sector
Empresa % NUmero AB C+ (o4 D+
Cablecom 65% 28,111 2,530 -I
SKY 16% 6,920 1,799 2,906 1,453 761
DISH 10% 4,325 692 1,471 9208 1,211
MASTV 9% 3,892 234 1,362 2,296 0
TOTAL: 5,255 14,453 15,339 8,156

Fuente: Estudio de mercado realizado por Ipsos-Bimsa para el proyecto de solicitud de concesion

para la ciudad de Villahermosa, Tabasco, dirigido por el autor de esta investigacioén.

Como se puede observar en el caso especifico de Villahermosa, la
empresa dominante en el mercado de la television de paga es Cablecom, con
el 65% del total, seguida por SKY y DISH en el segundo y tercer lugar,

respectivamente.

El grueso de los usuarios de ubican en los niveles socioeconémicos C, C+

y D+, en ese orden

De esta forma, podemos apreciar que en el territorio exclusivo de
Villahermosa se encuentra uno de los competidores mas fuertes a nivel nacional
con la mayor participacion de mercado. Sin embargo, legalmente no existen
barreras para poder solicitar una segunda concesion, la limitante seria las

barreras de entrada puestas por el competidor existente.

Serd en el siguiente capitulo en el cual se plantee en el Plan de Negocios
las oportunidades de negocios que pueden existir y los diferentes escenarios
que permitan tomar una decisidn a quien desea emprender el negocio en este
contexto. Esta informacion serd presentada siguiendo la estructura planteada
en el capitulo 1, puesto que dicha estructura presenta la informacion de forma
clara y ordenada de acuerdo a las necesidades de cualquier nuevo
competidor que requiera decidir si ingresar o no a esta industria, determinando
si es rentable el invertir su dinero y si es factible poder competir dentro de la

misma.
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CAPITULO 3. PROTOTIPO DE PLAN DE NEGOCIOS PARA UNA RED PUBLICA DE
TELECOMUNICACIONES EN LA INDUSTRIA DE TELEVISION POR CABLE EN MEXICO.

La propuesta de plan de negocio que en este capitulo se presenta, pretende
mostrar la funcionalidad de la estructura propuesta para la construccion
discursiva del plan de negocios dentro la industria de television por cable. Dicha
estructura se basa en las necesidades de informacidon que tiene cualquier
inversionista que requiera decidir si es negocio competir en esta industria o no.
Cabe mencionar gue la informacién numérica presentada en este capitulo es
producto de un estudio de mercado que el interesado en la elaboracion del
plan de negocios solicitd a la consultoria en la cual labora quien escribe esta

tesis.

3.1. Andlisis Estratégico y de Mercadotecnia

En el territorio exclusivo de Villahermosa se encuentra uno de los competidores
mads fuertes a nivel nacional con la mayor participacidn de mercado. Este
competidor es Cablecom con una participacion del 65%, seguido por SKY con el

16%, DISH con el 10% y MASTV con el 9%.

Para el proyecto el mercado meta serdn las personas que vivan dentro
de la zona concesionada, en este caso Villahermosa Tabasco y que tengan la

necesidad de tener un sistema de television restringida.

3.1.1 Perfil de los clientes potenciales y sus necesidades

De acuerdo con indicadores propios del sector tomados de los archivos del IFT
se espera tener una penetracion minima deseable del 30% sobre el total de las

casas existentes.

Asimismo, considerando los resultados arrojados del estudio de mercado

que se realizd, las caracteristicas de los clientes metas son:

40



Tabla 2

15,000 pesos
C,C+yD+

De 21 a 40 anos en promedio

Familias tipicas, cuyos jefes de familia salen a
trabajar. Quienes permanecen durante el dia
en dichos conjuntos son las amas de casa con
sus hijos.

Personas que habitan en Villahermosa Tabasco.
Fuente: Estudio de mercado realizado por Ipsos-Bimsa para el proyecto de solicitud de concesion

para la ciudad de Villahermosa, Tabasco, dirigido por el autor de esta investigacion.

Cabe destacar que de acuerdo con este estudio de mercado se obtuvo
que el 74% de los entrevistados mira television entre 1 a 2 horas y de entre 3 a 4
horas. Complementando con informacion estadistica del INEGI, la cual
menciona que en la ciudad de Villahermosa, Tabasco tiene una penetraciéon
de 47%, es decir, cerca de 567,175 hogares cuentan con el servicio de television
de paga. Con lo cual se infiere que una de las principales forma de
entretenimiento en la localidad es la television. Asimismo, si consideramos el
nivel de ingresos de la poblacién mencionado en la tabla anterior es muy
probable que mirar television sea una de las actividades de esparcimiento que

menos costo representa en comparacién con el cine, teatro, etc.

Tomando en cuenta dichos factores y considerando que en esta industria
el éxito del negocio estd basado en la programacion, la atencién al cliente y la
calidad del servicio, las principales ventajas competitivas del servicio que se

ofrecerd serdn: la variedad de programacién vy el precio.

3.1.2 Politicas de Comercializacion

Las politicas de comercializacién permiten establecer las condiciones en las que

se ofertard el servicio. De esta manera de rige de forma estdndar su mercadeo.
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3.1.3 Producto y Precio

El paguete de canales que se ofrecerd es el resultado de la informacién

obtenida del estudio de mercado, el cual estuvo dirigido a conocer las

preferencias del consumidor potencial de este tipo de servicio. Por otro lado, los

encuestados resaltaron la importancia de contar con una programacion

variada.

La programacién que se ofrecerd se detalla a continuaciéon haciendo un

comparativo con la que ofrece el principal competidor que es Cablecom.

Programacién Paquete Bdsico Digital

Programacion Villahermosa, Paquete Basico Digital

Cablecom, Paquete Bésico

101 88
CANAL SENAL PROVEEDOR CANAL SENAL PROVEEDOR
1 |Canal de las Estrellas Televisa Network 1 [Canal de las Estrellas Televisa Network
2 [Central 4 Televisa Network Central 4 Televisa Network
3 |XHGC Canal 5 Televisa Network 3 |XHGC Canal 5 Televisa Network
Unicable Televisa Network 4 |Unicable Televisa Network
Galavision Televisa Network 5 |Galavisién Televisa Network
TL Novelas Televisa Network 6 |TL Novelas Televisa Network
7 |Clasico TV Televisa Network 7 |Clasico TV Televisa Network
8 |Golden Televisa Network 8 |Golden Televisa Network
9 |EDGE Televisa Network 9 |EDGE Televisa Network
HDepelicula Televisa Network 10 |[Depelicula Televisa Network
11 [Telehit Televisa Network 11 [Telehit Televisa Network
12 [Ritmoson Televisa Network 12 [Ritmoson Televisa Network
H 1 Televisa Network 13 1 Televisa Network
14 |American Network Televisa Network 14 |American Network Televisa Network
15 |Canal de las Estrellas Delay Televisa Network 15 |Canal de las Estrellas Delay Televisa Network
16 |TDN Televisa Network 16 |Foro TV Televisa Network
17 [Telemundo Televisa Network
CANAL SENAL PROVEEDOR CANAL SENAL PROVEEDOR
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Seiiales Libres Seiiales Libres

CANAL SENAL PROVEEDOR CANAL SENAL PROVEEDOR
1 [Canal del Congreso Congreso de la Union 1 [Canal del Congreso Congreso de la Unidn
2 |Canal 11 IPN IPN 2 |Canal 11 IPN IPN
3 |TVUNAM UNAM 3 |Canal 22 Conaculta
4 |Canal 22 Conaculta 4 |EWTN EWTN
5 |EWTN EWTN 5 |Enlace Enlace
6 |Enlace Enlace 6 |CanalJudicial Poder Judicial de la Fed
7  |Enlace juvenil Enlace 7 |Azteca7 TV Azteca
8 |Canal Judicial Poder Judicial de la Fed 8 |[Azteca 13 TV Azteca
9 |Azteca7 HD TV Azteca 9 |Televisién Tabasquefia (TVT) GET
10 [Azteca 13 HD TV Azteca 10 [Canal Informativo
11 [Televisién Tabasquefia (TVT) GET 11 [Canal 9 local
12 [Tabasco Hoy TV Tabasco Hoy 12 [Visién Cablecom Cablecom
13 |México Travel Meéxico Travel 13 |Maria + Visién Maria + Vision
[ 20 [canales de audio [ Por definir |

MVS Television MVS Television
CANAL N PROVEEDOR CANAL N PROVEEDOR

PROVEEDOR N PROVEEDOR

Cinemax Cinemax

Sony Sony

History Channel History Channel
Animax Animax

E! E!

AXN AXN

Biography
WB

PROVEEDOR N PROVEEDOR

O|O|IN|[O|V|B[W[IN|-

=
o

Dicha programacién ofrece canales que van desde deportes hasta
caricaturas, pasando por telenovelas y peliculas; tendrd un precio de $349.00
pesos si el cliente paga puntualmente. La tarifa regular es de $380.00 pesos. Con
esto se conftribuye a satisfacer la necesidad de diversion de los clientes a un

precio accesible para ellos.
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Se contempla un paquete minibdsico debido a que existe un mercado
potencial atendido actualmente por MasTV, cuya principal desventaja es el
hecho de que la senal no sea estable, es decir que deja de verse cuando hay
cambios meteoroldgicos, situacion que se puede aprovechar en beneficio de
Conexion Tabasco. Para este paquete se sugiere una tarifa de $149 pesos pago
puntual, siendo la tarifa regular de $180 pesos. El contenido se presenta a
continuaciéon compardndolo con el paquete que ofrece Cablecom en la

misma categoria.

7 e

Programacioén Paquete MiniBdasico Digital

Mini Basico Digital

CANAL SENAL
1 |Canal del Congreso 1 |Fox 1 [Fox
2 |Canal 11 IPN 2 |Fox Sport 2 |Fox Sport
3 [TV UNAM 3 |MTV 3 (MTV
4 |Canal 22 4 |Sony 4 |Sony
5 |EWTN 5 |Nat Geo 5 [Nat Geo
6 |Enlace 6 |Discovery Channel 6 [Discovery Channel
7 |Enlace juvenil 7 |Animal Planet 7 |Animal Planet
8 |Canal Judicial 8 [History Channel 8 |History Channel
9 |Azteca 7 HD 9 [Space 9 (Space
10 |Azteca 13 HD 10 |E! 10 |E!
11 [Television Tabasquefia (TVT) 11 |[Discovery Kids 11 ([Discovery Kids
12 |Tabasco Hoy TV 12 |Zaz 12 |Zaz
Cinemax 13 [The Film Zone 13 [The Film Zone
Sony 14 |Infinito 14 |Infinito
History Channel 15 |Cine Latino 15 |Cine Latino
Animax 16 [Multicinema 16 [Multicinema
E! 17 |Multipremier 17 |Multipremier
AXN 18 [Utilisima 18 [Utilisima
A&E 19 |Canal 52 19 [Canal 52
20 |ExaTV 20 |ExaTV
21 |[Canal 22 21 |[Canal 22
22 |Canal del Congreso 22 |Canal del Congreso
23 |Canal Judicial 23 |CanalJudicial
24 |Once TV 24 |Once TV
25 |[Fox Sport +
26 |Universal Channel
27 |Nick
28 |Bio
29 [ARTS
30 |[CNN Espafiol

CANAL SENAL

CANAL SENAL
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31 31 [Viva Sports

32 32 |Syfy

33 33 |WB

34 34 [Disney Channel
35 35 |Disney DX

36 36 |ESPN

37 37 |ESPN 2

38 [Sun Channel 38 |[Cinemax

39 (Body Channel 39 [Home & Heath
40 [Humor Channel 40 (TNT

41 |Supermusica 41 |Nat Geo Wild
42 |Canal de las Estrellas 42 |[Cartoon Network
43 |Deportes

44 |Deportes

45 |Deportes

46 |Deportes

| 10 [Canales de audio |

Referente a la estrategia tarifaria, los precios, ademds de contener los
diferentes costos de produccién, comprenden los costos correspondientes a los
canales de comercializacidon empleados. Con estos criterios, se espera que el

servicio se encuentre al alcance de la mayoria de la poblacién.

Tabla 3

Plandetarfas 0000000000 |

Renta Mensual Paquete Basico $380 pesos y $349 pesos si el pago es puntual
Renta Mensual Paquete Minibdasico $180 pesos y 149 pesos si el pago puntual
Instalacion / inscripcion $400.00

Reconexion $120.00

Renta mensual por televisién adicional | $170.00

(Maximo 3 por casa)

Fuente: Estudio de mercado realizado por Ipsos-Bimsa para el proyecto de solicitud de concesion

para la ciudad de Villahermosa, Tabasco, dirigido por el autor de esta investigacion.

Las tarifas antes mencionadas serdn registradas en el IFT y estardn a la

vista del publico en las oficinas del servicio.
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Dentro de las principales politicas de crédito y cobranza se considerardn

las siguientes:

1) La cuota por servicio de instalacion del primer televisor se aplicard al

suscriptor al momento de firmar el contrato.

2) Las cuotas por renta mensual se cobrardn por mes natural adelantado. La
primera mensualidad se cobrard desde la fecha de contrataciéon si ésta se
realiza antes del dia 15 de cada mes. Si el contfrato se firma después del dia 15

del mes, la primera mensualidad serd a partir del dia 1 del siguiente mes.

3) Se le dard un lapso de 10 dias posteriores a su fecha de corte para poder
realizar su pago respetando la tarifa de pago puntual. Es decir, si el dia de pago

del cliente es el dia 1 tiene hasta el dia 10 para pagar su mensualidad.

4) Para la readlizacion de la facturacion se tendrd una forma de papeleria
adecuada que contendrd como minimo de informacién: nombre, direccion,
teléfono, fecha de contratacion, relacion de los servicios confratados, niveles
tarifarios aplicados, monto total de la factura, IVA desglosado, gran total a

pagar, folio progresivo; y nombre, direccion, telefono y RFC del concesionario.

5) La cobranza de las cuotas de instalacion se podrd hacer a domicilio si el
suscriptor solicitd por teléfono el contrato o si se le hizo una acometida a prueba
de 6 dias. También se podrd cobrar este concepto en las oficinas el mismo dia
en que el suscriptor asista a contratar el servicio. Podrd pagar su mensualidad

con efectivo o tarjeta de crédito.
6) Debido al tipo de servicio que se ofrecerd, no habrd posibilidad de crédito.

7) Si el cliente se retrasa en el pago de su renta mensual, es decir, si no paga
dentro de los 10 dias posteriores a su fecha de corte, se le aplicard la tarifa
normal vigente $380.00 (la cual ya incluye el recargo de $31 pesos) y no la tarifa
por pago oportuno de $349.00. Lo mismo aplicard para el pago del paguete
Minibdasico.

8) En caso de que el cliente se atrase con el pago de su renta mdas 20 dias

posteriores a su fecha de corte se procederd al corte del servicio.
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9) Si el cliente quiere recontratar el servicio tendrd que pagar el costo de

reconexion mas la mensualidad adelantada correspondiente.

10) En dado caso de que por alguna razén el cliente quiera dar de baja el

servicio, podrd hacerlo sin penalizacion alguna.

Es importante mencionar que la estrategia de comunicacién que se
usard referente al precio mensual serd una comunicaciéon positiva, es decir, no
se hablard de recargos, sino de descuentos. Con esto se pretende promover el

pago oportuno.

3.1.4 Plaza

La ubicaciéon de la oficina deberd ser céntrica, de preferencia en un lugar
conocido por la gente que sea de fdcil acceso. Asi mismo serd necesario contar
con medios de contacto como teléfono, pdgina web y correo electrénico el
cual permitird detectar y atender oportunamente las necesidades de los
clientes y ofrecerles una atencidn personalizada. A fravés de esto los clientes
podrdn hacer contrataciones, ver una muestra de la programacioéon vy, si asi lo
desean, sus pagos para reconexiones, contrataciones, televisiones adicionales o
mensualidades. Se sugiere contar con medios para facilitar el pago como cargo

a tarjeta de crédito, pagos anticipados, pagos en linea, etfc.

Cabe mencionar que Villahermosa, Tabasco presenta un crecimiento
importante en el desarrollo de conjuntos habitacionales, los cuales pueden
considerarse como futuros proyectos de expansion siguiendo el mismo esquema

de negocio.

Referente a la competencia, se enconitré que el competfidor mds

proximo es Cablecom pues cuenta con la mayor participacion de mercado. El
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precio, por otro lado, es mas caro debido a que infroduce mdas canales. Ofro de
los principales competidores es SKY quien ofrece una mayor cantidad de
canales, pero cuyo precio es mds elevado. Por su parte MasTV ofrece un precio
mas bajo, pero sélo 15 canales. Posteriormente, se podria considerar introducir
Internet y telefonia, ya que es la tendencia en cuanto a servicios en esta

industria.

3.1.5 Promocién

La estrategia de mercado estard basada en precio, atencion al cliente y
calidad en el servicio. En el plan de difusion se comunicardn dichas
caracteristicas en todo momento. Los canales de difusibn que se fienen
contemplados son: canal de television generado, estaciones de radio locales,
periddico, volantes, publicidad impresa en los vehiculos de los técnicos vy

publicidad de boca a boca.

En primer lugar, y para afraer a los clientes, durante la etapa de
construccion del sistema, los vehiculos de construccion deberdn estar rotulados
con el nombre y logofipo del sistema a fin de que la gente se vaya
familiarizando con el negocio y se genere expectatfiva. Los trabajadores
encargados de la construccion podrdn comunicar a la gente interesada de la
proxima inauguracion de las oficinas, asi como la ubicacion de las mismas. Se

sugiere que por radio y periddico se genere expectativa entre los clientes.

Una vez terminada la construccion de la red, y ya con el servicio
funcionando, se hard una promocién casa por casa, la cual consiste en
enfregar un folleto a los suscriptores potenciales. Dicho folleto incluird la
programacion, los precios y las condiciones de contratacion, asi como la

ubicacién de la oficina.
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Apoyando la estrategia anterior, se contratard un par de promotores
temporales, a los cuales se les pagard una comisidon por cada cliente que se
suscriba al servicio. La funcién de estos promotores serd visitar a los clientes,
explicarles el servicio, sus ventajas, el precio y ofrecerles a unos cuantos la
instalacion del servicio para que lo usen y disfruten por seis dias, sin costo y sin
compromiso. Al finalizar el plazo, el promotor regresard con el cliente para la
firma del contrato y el cobro de la primera mensualidad o, en su caso, retirar la
instalacion. Si el cliente quisiera contratar definitivamente el servicio antes del
cumplimiento del plazo de prueba lo podrd hacer en las oficinas o via

telefonica.

Es importante mencionar que a cada nuevo suscriptor se le obsequiard
un folleto con la guia de canales y el tipo de programacién de los mismos. En la
parte posterior de dicho folletos se describirdn las fallas mdas comunes y la
manera como puede solucionarlas el propio suscriptor. Asimismo, se indicardn
los teléfonos de las oficinas para pedir el apoyo de un técnico en caso de que

el cliente no pueda solucionar la falla.

También se tendrd un canal de television generado, que como parte de
la concesion se tiene derecho a operar. Este serd uno de los medios que
permita acercar a la empresa con los clientes potenciales ya que a través de él
se podrdn enviar felicitaciones, anuncios, producciones locales, etc. También, a

través de él, se sugiere difundir promociones de pago puntual o de reconexion.

Por su parte los volantes y la publicidad en vehiculos de la empresa
actuardn como medios de recordacion. Se sugiere apoyarse con la difusion de

spofts publicitarios a través de periddico y radio.
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Debido a que dentro de los objetivos se encuentra diferenciar el servicio

a través de un trato personalizado, los principales promotores seran el personal

que frabaje en la empresa, con ello se espera tener la recomendacion por

parte de los clientes, es decir, publicidad de boca en boca.

Las principales promociones que se sugieren manejar:

1)

2)

3)

4)

5)

Descuento por pago adelantado un ano. Si se paga un ano por
adelantado se le regalardn dos meses de servicio adicional, es
decir, estard pagando 12 meses pero tendrd 14 meses de
servicio.

Descuento por pago adelantado seis meses. Si se pagan seis
meses por adelantado se le regalard un mes de servicio
adicional, es decir, estd pagando seis meses pero tendrd siete
meses de servicio.

Descuento por pago puntual. Si el suscriptor paga dentro de los
10 primeros dias a su fecha de vencimiento en vez de cobrarle
$380 peso, tarifa oficial, se le cobrardn $349 pesos. Esto a fin de
promover el pago oportuno.

En meses dificiles se usardn estrategias como cobrar la
instalacion a mitad de precio.

A lo largo del ano se sugiere realizar diferentes promociones a
través del canal generado. Por ejemplo, el dia de las madres se
sugiere invitar a los suscriptores a que participen enviando
cartas o poemas a su mama. Se trasmitirdn por el canal
generado y serdn los mismos suscriptores quienes voten por el
mejor poema en las oficinas del sistema o via teleféonica. Al
ganador se le regalard un articulo electrodoméstico. Para el
mes de diciembre, se planea la rifa de pavos entre los clientes
que siempre hayan hecho su pago en tiempo y trasmitir la

premiaciéon en vivo por el canal generado.

50



Finalmente, el dia del nino se regalardn articulos promocionales
que nos faciliten los proveedores de senales, por ejemplo:
gorras, posters, playeras, plumas, etc. Lo anterior de generar
una identificacion y futura preferencia por parte de los clientes

con el sistema.

Es importante mencionar que la calidad en el servicio serd medida de
acuerdo con lo estipulado en las especificaciones técnicas de la Norma Oficial
Mexicana NOM-05-SCT1-93. Para llevar a cabo la evaluaciéon de calidad, el
personal técnico deberd realizar, al terminar la instalacidon de cada acometida,
mediciones de niveles de senal de cada uno de los canales del servicio, asi
como observar la imagen en el televisor del suscriptor para que se vea con la
mayor nitidez posible. Asimismo, los técnicos hardn mediciones periddicas en la

red para verificar que se cumpla con la Norma Oficial en fodo momento.

Si por alguna razén existiera una falla en el sistema, el cliente podrd
ponerse en contacto a los teléfonos en la oficina y reportar sus fallas, las cuales

se clasificardn en dos grandes rubros:

1) Fallas en la red. Aquellas que impliquen las lineas de distribucién, los
troncales y la fibra éptica. Es decir toda la infraestructura que permita
brindar el servicio. Estas deberdn tener prioridad ya que del buen

funcionamiento de la red depende la calidad del servicio.

2) Fallas domiciliarias. Aquellas que ocurran dentro de la casa del
suscriptor o en su acometida, tales como desprogramacion de la
television, dano en el cable de acometida, cambio de conectores,

etc.

Para el caso de las fallas domiciliarias El técnico debe recabar la firma

de satisfaccion del suscriptor.
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Ademds, se implementard un sistema de cuestionarios de evaluacion del
servicio a través de buzones de opinidn para evaluar la calidad de los servicios

que recibe el cliente, tales como:

* Calidad de la senal, para evaluar audio y video.

* Calidad y gusto por los canales que se brindardn, para saber si la
programacion es del agrado y aceptacion del publico.

» Satisfaccion con la Atencion al cliente en la oficina de cobranza y por

parte de los técnicos.

Con la informacién obtenida del sistema de evaluacion se podrdn identificar

dreas de oportunidad e implementar prdcticas de mejora continua.

3.2 Plan de Gestién
3.2.1 Identidad Corporativa. Mision, Visidon y Objetivos

Fl nombre comercial de la empresa es CONEXION TABASCO CABLE a peticion

del cliente.

Mision: Ofrecer el servicio de television por cable a un precio accesible y con
una atencidén oportuna y eficiente.

7

Vision: Posicionarse en la mente del consumidor como la primera opcién de
confrataciéon del servicio de television restringida a través de una estrategia

genérica de diferenciaciéon del producto.
Objetivos:

* Contar con una base de suscriptores que permita recuperar la inversion
del proyecto ofreciendo un portafolio de productos de television de
acuerdo a necesidades del mercado residencial.

* Desarrollar actividades de retencidon para reducir las cancelaciones e
incrementar lealtad rentable hacia la compania.

* Crear campanas de promocion para captar, evenfualmente, mas

suscriptores.
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* Posicionar la marca basado en la combinaciéon precio—producto mas
conveniente para el segmento que se atfiende, para lo cual se
desarrollaran diferentes campanas publicitarias de marca e imagen,
concepto de servicio y promociones.

* Capitalizar las posibiidades de desarrollo de nuevos servicios de
convergencia tecnolégica para fortalecer la diferenciacion vy

competitividad de la Compania.

Finalmente lo anterior se puede resumir en el siguiente enunciado donde se

plasma la esencia de cdémo quiere ser reconocida la empresa:

“En CONEXION TABASCO CABLE proporcionamos servicios de entretenimiento
de television por cable con contenidos adecuados para toda la familia

mediante el frabajo puntual y de calidad de nuestros frabajadores.”

3.2.2 Identidad Visual

=
Todes tus posibilidodes hoy @

Racional:

Se sugiere desarrollar una propuesta con este nombre debido a que ya se
empezd a generar expectativa al manejarlo en la prueba de concepto.

* Nombre atractivo, facil de asimilar y pronunciar, ya que es en Espanol.

* El nombre se puede replicar en todas las localidades ya que es un nombre
genérico.

* No nos limitamos si en el futuro se ofrece algo mas.
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* Se mantiene la sinergia y la relacién con los ofros medios de comunicacion del
grupo, lo cudl genera que la gente encuentre el respaldo de empresa grande
que en el estudio salid como posible limitante de contratacion.

* Denota la esencia del servicio que se ofrece.

» Con el eslogan se hace referencia a que se ofrece un servicio integral y al

cual puede acceder la gente.

3.2.3 Organigrama y descripciéon de Puestos Laborales

El organigrama es el planteamiento de la estructura que ha de llevar una
organizacion, teniendo como funciéon principal el expresar de forma grdafica el
orden que lleva cada drea dentro de la empresa, ademdas del flujo de

comunicacion y de trabajo que existe.

Hay que tomar en cuenta que la colocacion de cada drea expresa la
jerarquia que tiene y de quién se es subordinado. Para este caso la base que se
ha tomado para generar el organigrama es en las necesidades bdsicas que
tiene un Sistema de Televisidon Restringida. Sin embargo, hay que fomar en
cuenta que esto dependerd mucho del tamano de la empresa en cuanto a sus

instalaciones y sus integrantes.
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Organigrama

Fuente: Elaboraciéon propia

Descripciones de Puestos Laborables

Puesto: Director General

Area: Direccién General

Resumen del trabgjo:
El Director General serd el encargado de dirigir la empresa marcando el
rumbo estratégico, asi como velar por todas las funciones de mercadeo,
ventas y de las operaciones del dia a dia. También serd quien negocie o de
la linea para negociar acuerdos con instituciones publicas, politicas o

privadas con los que tenga relacion la organizacion a fin de beneficiarla.

Obligaciones y responsabilidades:

1. Establecer la estrategia anual de negocios
2. Planificar, dirigir y coordinar el funcionamiento general de la empresa

con la asistencia de los demds departamentos o dreas.
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8.
9.

Evaluar las operaciones y los resultados obtenidos.

Plantear los objetivos estratégicos de la organizacion.

Supervisar que la estacién de radio se mantenga y cumpla con el marco

legal dentro del cual opera.

Evaluar las operaciones y las metas alcanzadas a través de los estados

de resultados mensuales, estado financiero y el plan de negocios,

bimestral o trimestral.

Supervisar a la direccién administrativa, asi como promover auditorias al

mismo departamento.
Representar a la empresa en su trato con terceros.

Mantener relaciones comerciales con cuentas claves.

Requisitos del trabajo:

Capacidad para manejo de personal.

Capacidad para toma de decisiones.

Conocimiento del marco legal de la Ley Federal de Trabagjo.

Capacidad de comunicaciéon verbal y escrita.

Capacidad de trabajo en equipo v liderazgo

Capacidad de organizacién

Puesto: Subdirector de Administracion

Area: Administracion

Resumen del trabgjo:

El Subdirector de administrativo serd el encargado de programar, organizar,

coordinar, ejecutar, dirigir, controlar y evaluar las actividades de las

diferentes gerencias asi como dotarlas de los recursos

tecnoldgicos y humanos que sean necesarios.

materiales,

Obligaciones y responsabilidades

1.

Coordinar y supervisar el drea de Contabilidad

2. Administrar los recursos financieros, asi como el manejo de cuentas

bancarias.
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3.

Realizar los pagos y presentar cumplimientos mensuales a las diversas
instituciones con las que tenga relacion la organizacion. (IFT, CFE, SCT,
IMSS, etc.).

Supervisar 'y readlizar las compras de los materiales necesarios.
Presupuestar los ingresos y egresos mensuales, de la empresa y de otros
gastos que se presenten relativos a adquisiciones o servicios para con la
empresa.

Vigilar el estricto cumplimiento de la relacion laboral y contractual, que
se tengan con el personal.

Establecer junto con la Direccion General, las politicas de Recursos
Humanos que se consideren convenientes y vigilar su cumplimiento.

Dar seguimiento y asegurarse que se cumpla con las directrices de la
empresa, que son: la mision, vision y los objetivos de la misma.

Dar solucion a todos los departamentos que lo requieran de manera
eficaz, eficiente y en el momento oportuno.

Crear y mantener buenas relaciones con los clientes, proveedores e
instituciones publicas para mantener el buen funcionamiento de la

empresa.

Requisitos del trabajo:

Capacidad para manejo de personal.

Capacidad para toma de decisiones.

Orientacion al cliente

Conocimiento del marco legal de la Ley Federal de Trabagjo.

Capacidad de comunicacion verbal y escrita capacidad de frabajo en

equipo.

57



Puesto: Contador General

Area: Contabilidad

Resumen del trabgjo:
Es el encargado de calcular los impuestos, ndmina, seguro social, cuotas
sindicales, asi como atender cualquier requerimiento del SHCP conforme a
las leyes y normas vigentes, con el fin de mantener a la empresa en

perfecto cumplimiento con sus obligaciones fiscales.

Obligaciones y responsabilidades:
1.

2
3.
4

5.
6.

Cdlculo mensual y anual de impuestos locales y federales.

Cdlculo mensual de ndmina, cuotas sindicales, seguro social, etc.
Calendarizacion de pagos.

Preparaciéon de formatos para pagos de Seguro Social, ndminag,
sindicato, etc.

Realizacién de declaraciones anuales.

Atenciéon y canalizacion de requerimientos fiscales para la empresa.

Requisitos del trabajo:
Lic. Contabilidad
Capacidad de manejo de paqgueteria office y contabilidad
Excelente conocimiento en leyes fiscales aplicadas a la industria de las
telecomunicaciones.

Experiencia en manejo fiscal de estaciones de radio.
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Puesto: Gerente

Area: Gerencia

Resumen del trabgjo:
Es el responsable del correcto funcionamiento tanto administrativo como

técnico del sistema de television por cable.

Obligaciones y responsabilidades:
1. Asegurar el cumplimiento al 100% de los objetivos operativos y financieros
para asegurar la rentabilidad del negocio.
2. Mejorar sistemas de control internos referentes a administracion, procesos,
operacion, ventas, calidad.
3. Supervisar los ingresos y egresos del sistema.
4. Supervisar las ventas y el ingreso de nuevos clientes.
5. Vigilar cumplimiento de obligaciones fiscales.
6. Asesorar a la direccidon general en la toma de decisiones para el
crecimiento de la empresa.
7. Asegurarse que en todo momento se cuente con el material
correspondiente para que el personal a su cargo pueda desempenar sus
funciones.
8. Andlisis de resultados.
9. Elaboracién de reportes para la direccion.
10. Planeaciéon estratégica.
11. Pagar néminas
11. Crear y mantener buenas relaciones con los clientes, proveedores e
instituciones puUblicas para mantener el buen funcionamiento de la

empresa.

Requisitos del trabajo:
Direccion de equipos de trabajo, negociacién, planeacién, lider,

proactivo con visibn de negocio y optimizacién de recursos.
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Puesto: Responsable de Cobranza.

Resumen del trabgjo:

Area: Cobranza

Es la persona responsable de darle seguimiento a los cobros de los clientes.

Asi como promover la venta del servicio en las oficinas.

M 0D

Obligaciones y responsabilidades:

Recibir y registrar pagos en el sistema establecido.

Dar de alta nuevos clientes y asignar nUmero de contratos.

Llevar un control de los ingresos.

Asignar, de acuerdo al tipo de servicio solicitado por el cliente, el material
necesario para cada instalacion.

Control de cartera de clientes con el fin de determinar quienes estdn
afrasados en sus pagos y proceder a la baja del servicio.

Entregar un reporte mensual de ingresos, instalaciones, fallas, reconexiones,

televisiones adicionales, etfc.

Requisitos del trabajo:

Capacidad para expresarse correctamente de forma verbal y por escrito.
Capacidad de organizacién

Capacidad de manejo de paqgueteria office

Manejo de Fax y fotocopiadoras

Capacidad para relacionarse con personas (amable)
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Puesto: Responsable de Ventas

Area: Ventas

Resumen del trabgjo:
Es el responsable de disenar, aplicar y supervisar las estrategias necesarias

para alcancen las metas de ventas programadas de forma mensual.

Obligaciones y responsabilidades:

1. Promover el servicio entre los clientes potenciales para el sistema de
televisién por cable.

2. Solicitar los materiales necesarios para llevar a cabo la labor de ventas y
promociones..
Llevar un conftrol de los clientes nuevos del sistema.

4. Sugerir estrategias para fomentar el posicionamiento de la empresa a
fravés de campanas, eventos etc.

5. Promover las encuestas que sean necesarias, para conocer el grado de
satisfaccion de los clientes.

6. Auxiliar al drea de cobranza cuando sea necesario.

Requisitos del trabajo:
Gusto por las ventas
Capacidad de manejo de paqueteria office
Capacidad de organizacién

Capacidad para expresarse correctamente de forma verbal y por escrito

Capacidad de relacionarse con las personas (amable).
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Puesto: Responsable Técnico

Area: Técnica

Resumen del trabgjo:
Es el encargado de garantizar el buen funcionamiento de los equipos que
permitan la trasmisién continua de la senal, tales CTC, trasmisores opticos,
consolas, computadoras, etc. Asimismo, tiene la facultad de proponer las
politicas necesarias para la correcta operacién de los equipos. Y debe

supervisar el trabajo de los técnicos a su cargo.

Obligaciones y responsabilidades:

1. Monitorear que tanto el CRC como la red en general se mantengan
funcionando adecuadamente con el fin de garantfizar la correcta
transmisién de las senales.

2. Realizar los mantenimientos preventivos que sean necesarios.

Coordinar y repartir el trabajo entre los técnicos de acuerdo a su
prioridad (fallas, instalaciones, cortes del servicio etc.)

4. Supervisar que las instalaciones como las reportes de fallas sean
ejecutados en tiempo y forma por parte de los técnicos, y en su caso
sancionar mediante actas administrativas.

5. Supervisar que los técnicos tengan en buenas condiciones los
instrumentos de frabajo que les fueron asignados.

6. Solicitar a la Gerencia General las herramientas y capacitacion
necesarias que consideren oportunas.

7. Sugerir la compra del equipo que haga falta.

8. Enfregar un reporte mensual de los frabajos realizados.

Requisitos del trabajo:
Conocimiento de redes de televisién por cable
Responsabilidad

Capacidad de supervision y trabajo en equipo.

Puesto: Técnico
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‘ Area: Técnica

Resumen del trabgjo:
Es el encargado de ejecutar los trabajos de correccidon de fallas,

instalaciones, corte del servicio y reconexiones.

Obligaciones y responsabilidades:

1. Fallas, instalaciones, corte del servicio y reconexiones que se le asignen
en tiempo y forma.

2. Reportar irregularidades en el servicio que detecte en la casa del
suscriptor, como por ejemplo, televisiones adicionales no reportadas,
pirateria, etc.

3. Cuidar y hacer buen uso de los instrumentos de frabajo que se le
asignen.

4. Enfregar diariamente al Responsable Técnico un reporte los trabajos

realizados y el material ocupado.

Requisitos del trabajo:
Conocimiento de redes de televisién por cable.

Responsabilidad y honestidad.

3.2.4 Politicas de Recursos Humanos. Gestiéon del Capital Humano.

Con el fin de regular las relaciones entfre la empresa y los colaboradores, se

seguirdn las siguientes politicas.

3.2.4.1 Politicas de Contratacion.

* Ninguna persona estd condicionada a su contratacién por género, raza
o religion.

* Se considerard primero la contfrataciéon interna de sus empleados para
cualquier vacante dentro de las dreas operativas, siempre y cuando
cumplan con el perfil del puesto.

* Se anunciard la vacante indicando el nombre del puesto, el perfil general

para ocuparlo y una breve descripcidén de las actividades.
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Para el personal de confianza, la contratacion se hard por medio de dos
entrevistas laborales: una con el jefe inmediato y ofra con el gerente
general. Ambos decidirdn si el perfil del interesado es el adecuado para
la vacante.
Se ofrecerd un contrato de prueba de tres meses partiendo del sueldo
base vy las prestaciones de ley. Posteriormente, y habiendo aprobado le
evaluacion correspondiente, se ofrecerd un contrato por tfiempo
indefinido y el paquete de prestaciones de la empresa.
Se elaborard un expediente por cada empleado, el cual contendrd:

o Solicitud de empleo debidamente llenada

o Copias fotostdticas de los comprobantes de domicilio actualizados

o Copias fotostdaticas de comprobantes de estudio

o Copias fotostdticas de cartas de recomendacion

o Actas administrativas

o Informe sobre evaluaciones de desempeno

o Informes de capacitacion

o Acuse de recibo de lectura de Reglamento interno de conducta

3.2.4.2 Politicas de despido

Son causales de despido inmediato:

Robo o dano intencionado de cualquier tipo de propiedad de la
empresa.

Todo tipo de violencia o agresion dentro y fuera de las instalaciones, este
Ultimo caso sélo si se compromete la imagen de la empresa.

Que se presenten a laborar bajo el efecto de alcohol, drogas y/o
estupefacientes.

La alteracion o manipulacion de la informacion.

Actos de corrupcion.

Mas de tres faltas injustificadas es causal de despido

Se levantard un acta administrativa, se preparard su finiquito (3 meses de

su sueldo mds 20 dias por ano tfrabajado y se firma su carta de renuncia.
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Se llevard registro de las causas que motivaron el despido del empleado.

Esto de acuerdo a la establecido en la Ley Federal del Trabajo.

3.2.4.3 Politicas de Recursos Humanos

* Los empleados deberdn practicar la cultural organizacional de la
empresa en sus actividades laborales.

* A todo empleado se les proporcionard su Manual de politicas y procesos
de la organizacién, el cual deberdn firmar de enterados.

* Se enfatizard en la puntualidad de los empleados dando como mdximo
diez minutos de tolerancia después de la hora entrada.

* Se deberd checar la tarjeta de llegada.

* En caso de inasistencia deberdn notificar telefénicamente y presentar
justificantes correspondientes.

* Dos retardos se considerardn una falta y se levantard el acta
administrativa correspondiente.

* Mas de tres falta injustificadas es causal de despido

* Los pagos de ndmina se hardn los dias quince y treinta de cada mes.

* Para solicitar sus vacaciones, los empleados deberdn programarlas con
quince dias de antelacion.

* En caso de finiquito se deberd efectuar una entrevista de salida.

* Se fomentard la capacitacion de los empleados de todas las areas al
menos dos veces por ano.

* Para las dreas técnicas y administrativas se podrdn realizar rotaciones de
personal con la finalidad de capacitar a los empleados interesados en
dichas actividades.

* Las evaluaciones anuales de desempeno de los empleados se realizardn
a principios de ano.

* Las evaluaciones anuales de desempeno se basardn en el nUmero de
objetivos cumplidos.

* Los objetivos de cada empleado se renovardn cada ano después de las

evaluaciones.
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Los empleados tendréan derecho a los dias no laborables que aparezcan
en la ley de frabagjo.

La empresa proporcionard el material y herramientas necesarias a los
empleados para realizar su trabagjo.

Los empleados son responsables del material y herramientas que se les

proporcione.

3.3 Plan Financiero

La evaluacion del proyecto, con sus respectivas proyecciones financieras, se

hizo considerando ftres escenarios: optfimista, con una penetracion de

suscriptores nuevos por kilbmetro de red de 30%; esperado, penetracion del 20%

y pesimista, penefracion del 10%. Los supuestos que se aplicaron fueron los

siguientes:

1)

4)

Los flujos de efectivo fienen lugar al final de cada ano. Los ingresos
esperados del negocio se dan en efectivo ya sean por concepto de la
renta mensual, suscripcion y/o reconexiéon. Dicho pago tiene lugar al final
de cada mes, por lo que el supuesto se ajusta bien a la forma como
opera un sistema de television por cable pequeno.

Las tasas de descuento que se aplicaron para evaluar el proyecto
fueron: 20%, 25%, 35% y la ROE. Sin contar con alguna referencia para fijar
las tasas de descuento, éstas se asignaron de forma que representen el
retorno esperado por los accionistas. De igual forma, se manejaron tasas
relativamente altas para reflejar el riesgo propio del negocio dentro de
cada escenario planteado.

La demanda por el servicio estd representada por el porcentaje de
penetraciéon: el nimero de suscriptores que corresponden al porcentaje
de penetraciéon se alcanza durante los primeros cinco anos de
operacion. Posteriormente se espera un crecimiento estable del 2% anual
de conformidad con los datos de penetracion nacional de la television
por cable reportados por la COFETEL para el ano 2008.

Las depreciaciones de los activos fijos se aplican al final de cada ano
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partiendo del primer ano. Los porcentajes de depreciacion anual
corresponden a: 10% para mobiliario de oficina, 30% para equipo de
coémputo, 25% para equipo de fransporte y 16% para equipo de
telecomunicaciones y fransferencia de datos.

5) El negocio estard financiado en su totalidad con capital contable. En

ningun momento se considera otra fuente de financiamiento.

3.3.1 Andlisis financiero

El tiempo de operacidon del negocio se proyecta para 10 anos. Normalmente es
un periodo de fiempo adecuado para evaluar el desempeno del negocio. La
Tabla 4 resume los resultados obtenidos de los indicadores financieros para

evaluar la viabilidad del negocio bajo los escenarios optimista, esperado y

pesimista.

Tasa de descuento 20% 20% 20%

ROI -1.25% -1.17% -1.10%

TIR -8.43% -9.64% -10.40%

indice de rentabilidad 0 0 0

Payback >10 Anos >10 Anos >10 Anos

Punto de equilibrio

(suscriptores activos) 21591 22372 23,232

VPN - $ 40,079,058.78 -$ 52,019,651.37 -$65,178,539.28

Los niveles de ingresos, gastos, flujos y ufilidades esperados durante el
periodo de diez anos se resumen en las tablas del Anexo V7. Como puede
observarse, los resultfados no son favorables en ninguno de los escenarios. El

indicador VPN representa el valor actual de todos los flujos de efectivo que se

27 . . . . .
La informacidn financiera que se presenta en el Anexo corresponde al escenario esperado.
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generan a lo largo de los 10 anos. En conjunto representan una pérdida el dia
de hoy de entre 25 y 35 millones de pesos. Mdas aun, la recuperacion de la

inversion inicial se extiende a mds de 10 anos (ver tabla 4).
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Figura 1. Escenarios del proyecto y sus respectivos VPN.
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Como se menciond al principio de esta seccidn, la opcidon de abc
se contempla si no se ha alcanzado el nUmero de suscriptores activos de
de equilibrio en el quinto ano. Las probabilidades de ocurrencia ¢
asignaron para cada situacién parten del juicio y criterio de personc
amplia experiencia en la industria. Dichas probabilidades son consistent
los escenarios planteados. Por ejemplo, para el caso del escenario optim
muy probable continuar operando el sistema durante los diez anos ya
muy factible que se alcance el punto de equilibrio antes del quinto anc
esta situacion es menos probable considerar una opcidén de abandono ¢
el negocio marcha muy bien. De hecho se podrd corroborar la afirr
anterior cuando se mencione, mds adelante en esta seccidn, el tiempc

cual se alcanza el punto de equilibrio de cada escenario.

Para la opcidén de abandono es importante considerar que hay |
diferentes por la cartera de suscriptores en funcién del escenario. Una ve
esto responde a la necesidad de diferenciar las situaciones propias de
escenario. En la Tabla 5 se presentan los flujos de efectivo adicionales
presentan en el quinto ano y que provienen de dos fuentes: por la ver

sistema y por la venta de los suscriptores hasta ese momento.

1,500 USD 1,200 USD 900 USD

11,594 8.767 6,195

$165,562,320.00 | $100,154,208.00 | $ 53,078,760.

$ 35,330, 711.60 | $35,330,711.60 $ 35,330, 711.

%8 |.a venta del sistema se hace considerando su valor en libros en el quinto afio. Debido a que la depreciac
equipos es relativamente alta (16% anual) es comun en la industria venderlos con un 30% adicional del valor
Los flujos que se presentan en la Tabla 15 ya contemplan la deduccién de impuestos del 28% sobre utilidad



Retomando el arbol de decisiones, se observan diferentes valores de VPN
dependiendo del escenario. Para conocer el valor real del proyecto se calculd
un promedio ponderado con las probabilidades de ocurrencia. El VPN del
proyecto considerando todos los escenarios y todas las opciones reales es de: -$
27, 818, 522.43. Este resultado indica que no existe viabilidad financiera en el

proyecto, aun considerando una opcién de abandono.
3.3.2 Recursos financieros

Los recursos financieros que se necesitan para empezar el proyecto ascienden a
$36,633, 637.54. Estos recursos serdn aportados por los accionistas y serdn
empleados para la instalacién de equipo del sistema de television por cable y
para construir una red FTTH de 100 Km en el primer ano. Los conceptos en los

gue se distribuye la inversion inicial se desglosan en la Tabla 6

I

100 Km de cableado de fibra éptica $ 10, 331, 145.37

Instalacién de la fibra éptica $ 700, 000.00

Equipo de mobiliario para oficina, coémputo vy
P $ 1,890, 899.00
tfransporte

Construccién e implementacién del Centro de
N $ 10, 834, 915.02
Recepcion y Control (CRC)

Capital de trabajo $7,983,019.35

Total $ 36, 633, 637.54

El proyecto considera una estructura de capital constituida casi en su
totalidad de capital contable. De hecho, en adicién a la inversiéon inicial ser&

necesaria una aportacién de capital de trabajo de § 7, 983, 019.35 para hacer
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frente a los gastos operativos del primer ano, principalmente el costo asociado

a la compra de equipo para el suscriptor.

Dentro de los objetivos del plan operativo se encuentra el cubrir la
totalidad de la red de cable en los primeros cinco anos. Para lograrlo es
necesario instalar 400 Km adicionales de fibra éptica en 4 etapas de 100 Km por
ano. Evidentemente serdn necesarias aportaciones adicionales de capital de

frabajo por parte de los accionistas, las cuales se resumen en la Tabla 7.

Linea de fibra|$ 2, 206, |$% 2, 206, |% 2, 206, |% 2, 206,
optica 229.07 229.07 229.07 229.07

instalacion —de | ¢ 700,000.00 | $700,000.00 | $700,000.00 | $700,000.00
fibra pftica

Capital de

frabajo $6,573,364.88 | $8,013,988.24 | $7,078,565.98 | $0.00

S S S S

Total 9.479.593.95 | 10,920,217.31 | 9.984.795.05 | 2,906,229.07

Por supuesto, existen fuentes adicionales de financiamiento que apoyan a
los accionistas para sus aportaciones. Primero, el propio negocio puede
financiar su expansidon ya que existe la posibilidad de apalancar el negocio con
el flujo de efectivo generado por publicidad. Segundo, una combinacién de
crédito y reinversion puede ser funcional para los planes de expansion.
Asimismo, hay que tener presente que los accionistas disponen de otras
empresas, ya consolidadas en la industria, que pueden subsidiar el desarrollo del

nuevo proyecto.

Finalmente, es importante considerar que las estimaciones de ingresos,
costos, utilidades y flujos parten de los supuestos mencionados al inicio de la
seccioén. Existen factores que inciden considerablemente en el proyecto. Por
ejemplo, el andlisis de sensibilidad de la tabla 8 resume algunas de las variables

que, de presentar cambios o fluctuaciones, tienen un impacto considerable en
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el VPN y el punto de equilibrio del proyecto. Los datos de la tabla se obtuvieron

considerando el proyecto bajo el escenario Il

73



TABLA 8.

Andlisis de sensibilidad del VPN y punto de equilibrio en el escenario Il.

Disminucién de: 1% % de Penetracion -4.60% -1.05% -0.59% -2.50%
Aumento de: $10 Tarifa Mensual 14.64% 3.09% 1.98% 7.40%

Aumento de: 1% NoOmina -0.45% -0.08% -0.07% -0.18%
Aumento de: 10% Costo de acometidas |-7.50% -1.48% -1.07% -3.67%
Aumento de: 10% Costo de STBy ONUS |-3.62% -0.71% -0.52% -1.68%
Aumento de: 10% Costo por kilbmetro  |-8% -3.57% -1.74% -1.43%
Aumento de: 10% Costo del CTC -1.20% -0.44% -0.30% -0.17%

Aumento de: 10% Gasto operativo Anual -34.30% -6.61% -5.02% -15.82%




La rentabilidad del proyecto resultd ser muy sensible ante cambios en:

1) Aumento en el costo de los contenidos o senales de TV.

2) Disminuciéon en el ingreso bruto.

3) Aumentos en el gasto operativo general.

4) Aumento o disminucién en la inversion destinada a la compra

equipo para el suscriptor.

Con los resultados obtenidos es posible concluir que el proyecto no es via
bajo las condiciones que se plantean en este plan de negocios. Sin embargo, t
que tener presente que hay factores que pueden cambiar drdsticamente
valuaciéon del proyecto. Es recomendable replantear mds escenarios y camk

en variables continuos para evaluar el proyecto con mds opciones reales.

Con respecto a las opciones reales, no hay que olvidar que es posi
plantear un escenario adicional en donde se contemple la incorporaciéon de
servicios de Internet y telefonia. La evaluacion del proyecto no considerd dic
opcién por dos razones: primero, el estudio de mercado se centré mds en eval
la intencidn de compra de un servicio de television por cable, no se profundiz
detalle sobre el interés de tener otros servicios como el Internet y la telefonia o ¢
suscriptor contaba con los recursos para aprovecharlos. Por lo tanto, no se cuel
con informacion explicita que respalde el andlisis de un escenario adicior
Segundo, y en relacién con el punto anterior, se considera que es mejor real
una segunda investigacion de mercado enfocada especificamente a evalua
interés por incorporar Internet y telefonia al servicio de cable, una vez que
tenga una cartera de suscriptores constantes y mas familiarizados con el servi
que contrataron. Asi, se podrd obtener informacion directa del suscripto
dimensionar con mds objetividad el mercado actual y la necesidad real para

servicios de Internet y telefonia.



3.3.3 Demanda Esperada

Ano

Suscriptores Activos por mes 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10

Enero 179 1409 3035 |5008 |7055 |9060 10809 12234 13359 |14284
Febrero 215 1480 |3124 |5100 |7147 |9141 10876 12286 |13401 14322
Marzo 292 1569 |3235 |5217 |7263 9242 10960 12352 13455 14369
Abril 361 1661 3350 |5337 |7383 |9347 11046 |12420 |13510 |14417
Mayo 444 1770 |3486 |5478 |7524 9472 11148 |12501 13575 | 14474
Junio 524 1877 3619 |5617 |7663 |9595 11248 12580 13639 |14530
Julio 630 2018 |3795 |5801 7846 | 9757 11380 12684 |13724 |14604
Agosto 731 2155 3967 |5981 8025 |9915 11509 12785 13807 |14676
Septiembre 791 2234 14067 |6085 (8129 |10006 |11584 |12843 |13855 |14718
Octubre 878 2343 14203 6228 [8272 10131 11687 12924 13921 14775
Noviembre 982 2484 14379 6412 |8455 [10293 [11819 |13028 |14006 |14849
Diciembre 1160 |2723 |4678 |6725 |8767 |10568 |12044 |13205 |14150 |14974
Total por Aiho 1160 |2723 |4678 |6725 |8767 |10568 |12044 |13205 |14150 |14974
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2000
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3.3.4 Estimacion de Ingresos Potenciales
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3.3.5 Estimacién de Gastos Operativos??

Senales
PCTV Afio
Mes 1 2 3 a 5 6 7 8 9 10
Enero $20,240.00 $57,988.83 $126,994.48 $213,050.86 $305,146.80 $398,412.37 $483,262.35 $556,107.49 $617,386.38 $671,159.52
Febrero $20,240.00 $60,910.90 $130,718.54 $216,964.74 $309,126.03 $401,974.34 $486,257.87 $558,471.20 $619,327.41 $672,945.02
Marzo $20,240.00 $64,573.79 $135,363.14 $221,942.16 $314,143.33 $406,415.80 $490,013.45 $561,471.29 $621,823.02 $675,153.40
Abril $20,240.00 $68,360.14 $140,175.13 $227,047.21 $319,333.64 $411,033.16 $493,858.44 $564,562.29 $624,364.84 $677,408.77
Mayo $20,240.00 $72,846.15 $145,865.82 $233,045.65 $325,432.25 $416,530.02 $498,418.79 $568,244.22 $627,368.82 $680,087.02
Junio $21,211.52 $77,249.84 $151,430.98 $238,959.00 $331,444.35 $421,938.93 $502,889.71 $571,835.23 $630,326.58 $682,718.28
Julio $25,502.40 $83,052.84 $158,795.40 $246,786.75 $339,359.57 $429,062.86 $508,791.34 $576,562.65 $634,254.86 $686,195.30
Agosto $29,590.88 $88,691.21 $165,992.46 $254,444.33 $347,101.78 $436,010.89 $514,558.83 $581,153.69 $638,090.70 $689,578.35
Septiembre $32,019.68 $91,942.54 $170,176.79 $258,868.71 $351,600.04 $440,012.61 $517,912.02 $583,790.13 $640,309.02 $691,551.80
Octubre $35,541.44 $96,428.55 $175,867.48 $264,952.23 $357,785.16 $445,509.47 $522,517.08 $587,472.06 $643,359.21 $694,230.05
Noviembre $39,751.36 $102,231.54 $183,231.90 $272,779.98 $365,700.38 $452,633.40 $528,418.70 $592,199.48 $647,287.49 $697,707.07
Diciembre $46,956.80 $112,067.83 $195,743.06 $286,095.66 $379,195.18 $464,726.49 $538,478.28 $600,245.17 $653,942.45 $703,580.42
Total por Afio $331,774.08 | $976,344.17 | $1,880,355.18 | $2,934,937.28 | $4,045,368.51 | $5,124,260.35 | $6,085,376.87 | $6,902,114.89 | $7,597,840.79 | $8,222,315.00
Televisa Networks Afio
Mes 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10
Enero $6,232.06 $49,874.97 $109,225.29 $183,240.58 $262,450.37 $342,666.14 $415,643.82 $478,296.40 $531,001.09 $577,250.25
Febrero $7,485.44 $52,388.19 $112,428.27 $186,606.82 $265,872.82 $345,729.71 $418,220.21 $480,329.38 $532,670.53 $578,785.92
Marzo $10,166.27 55,538.56 $116,423.01 $190,887.80 $270,188.10 349,549.72 $421,450.30 $482,909.69 $534,816.95 580,685.30
Abril $12,568.58 $58,795.13 $120,561.69 $195,278.55 $274,652.17 $353,521.01 $424,757.30 $485,568.20 $537,003.12 $582,625.09
Mayo $15,458.30 $62,653.45 $125,456.13 $200,437.68 $279,897.46 $358,248.75 $428,679.56 $488,734.95 $539,586.78 $584,928.60
Junio $18,243.58 66,440.97 130,242.61 205,523.63 $285,068.34 362,900.84 $432,524.91 $491,823.50 $542,130.69 587,191.69
Julio $21,934.08 $71,432.01 $136,576.60 $212,256.11 $291,876.06 $369,027.98 $437,600.77 $495,889.45 $545,509.32 $590,182.20
Agosto $25,450.50 $76,281.46 $142,766.63 $218,842.24 $298,534.97 $375,003.84 $442,561.27 $499,838.12 $548,808.45 $593,091.89
Septiembre $27,539.46 79,077.85 $146,365.49 $222,647.55 $302,403.83 $378,445.63 $445,445.28 $502,105.66 $550,716.38 $594,789.21
Octubre $30,568.45 82,936.17 $151,259.94 $227,879.86 $307,723.52 383,173.36 $449,405.99 $505,272.41 $553,339.78 597,092.72
Noviembre $34,189.31 $87,927.21 $157,593.92 $234,612.34 $314,531.23 $389,300.50 $454,481.85 $509,338.36 $556,718.41 $600,083.23
Diciembre $40,386.56 $96,387.19 $168,354.50 $246,064.88 $326,137.83 $399,701.52 $463,133.89 $516,258.30 $562,442.20 $605,134.78
Total por Afio $250,222.59 | $839,733.17 $1,617,254.10 $2,524,278.07 | $3,479,336.71 | $4,407,268.98 | $5,233,905.16 | $5,936,364.43 $6,534,743.70 $7,071,840.88

2% CONSULTAR LOS ANEXOS 4.3, 4.4, 4.5
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MVS Afio
Mes 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10
Enero $9,044.00 $25,911.61 $56,745.95 $95,199.21 $136,351.17 $178,025.77 $215,939.96 248,489.93 $275,871.66 $299,899.54
Febrero 9,044.00 $27,217.30 $58,410.00 $96,948.08 $138,129.24 179,617.39 $217,278.47 249,546.12 $276,738.99 $300,697.37
Marzo $9,044.00 $28,854.02 $60,485.39 $99,172.18 $140,371.16 $181,602.00 $218,956.60 250,886.68 $277,854.12 $301,684.16
Abril $9,044.00 $30,545.91 $62,635.57 $101,453.31 $142,690.39 $183,665.21 $220,674.69 252,267.85 $278,989.90 $302,691.94
Mayo $9,044.00 $32,550.42 $65,178.38 $104,133.64 $145,415.48 $186,121.42 $222,712.43 253,913.08 $280,332.19 $303,888.68
Junio $9,478.11 $34,518.16 $67,665.11 $106,775.95 $148,101.91 $188,538.33 $224,710.21 255,517.68 $281,653.83 $305,064.43
Julio $13,566.00 $37,111.16 $70,955.81 $110,273.68 $151,638.73 $191,721.57 $227,347.27 257,630.07 $283,409.14 $306,618.10
Agosto $13,566.00 $39,630.60 $74,171.73 $113,695.38 $155,098.25 194,826.21 $229,924.41 259,681.52 $285,123.14 $308,129.77
Septiembre $14,307.61 $41,083.42 $76,041.45 $115,672.36 $157,108.24 $196,614.33 $231,422.74 260,859.58 $286,114.37 $309,011.58
Octubre $15,881.26 $43,087.93 $78,584.26 $118,390.71 $159,871.99 $199,070.53 $233,480.46 $262,504.81 $287,477.31 $310,208.33
Noviembre $17,762.42 $45,680.93 $81,874.97 $121,888.44 $163,408.81 $202,253.78 $236,117.53 $264,617.20 $289,232.61 $311,761.99
Diciembre $20,982.08 $50,076.16 $87,465.43 $127,838.39 $169,438.79 $207,657.43 $240,612.53 $268,212.32 $292,206.30 $314,386.43
Total por Afio $150,763.48 | $436,267.62 $840,214.04 $1,311,441.34 | $1,807,624.15 | $2,289,713.96 | $2,719,177.29 | $3,084,126.83 | $3,395,003.56 $3,674,042.33

TURNER Afio
Mes 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10
Enero 5 14,280.00 | § 20,456.53 | $ 44,799.44 | $ 75,157.27 | $ 107,645.66 | $ 140,546.66 | $ 170,478.91 | § 196,176.26 | $ 217,79342 | S 236,762.80
Febrero $ 14,280.00 | $ 21,487.34 | $ 46,113.16 | $ 76,537.95 | § 109,049.40 | $ 141,803.20 | $ 171,535.63 | $ 197,010.10 | § 218,478.15 | S 237,392.66
Marzo S 14,280.00 | $ 22,779.49 | $ 47,751.62 | $ 78,293.83 | 5 110,819.34 | $ 143,370.00 | $ 172,860.48 | § 198,068.43 | $ 219,35852 [ §  238,171.70
Abril $ 14,280.00 | $ 24,115.19 | § 49,449.13 | § 80,094.72 | § 112,650.30 | § 144,998.85 | $ 174,216.86 | § 199,158.83 | $ 220,255.19 [ §  238,967.32
Mayo S 14,280.00 | § 25,697.70 | $ 51,456.62 | $ 82,210.77 | § 114,801.69 | $ 146,937.96 | $ 175,825.60 | $ 200,457.69 | $ 22131489 5 239,912.12
Junio s 14,280.00 | § 27,251.18 | $ 53,419.82 | $ 84,296.80 | $ 116,922.56 | $ 148,846.05 | $ 177,402.79 | § 201,724.48 | $ 222,35829 | §  240,840.34
Julio $ 14,280.00 | $ 29,298.28 | $ 56,017.75 | $ 87,058.17 | $ 119,71479 | § 151,359.13 | $ 179,484.69 | § 203,392.16 | $ 223,744.06 | S 242,066.92
Agosto S 14,280.00 | $ 31,287.32 | § 58,556.63 | $ 89,759.51 | $ 122,445.98 | § 153,81017 | § 181,519.27 | § 205,011.73 | $ 225,097.21 | $  243,260.35
Septiembre S 14,280.00 | $ 32,434.28 | § 60,032.72 | $ 91,320.29 | $ 124,032.82 | § 155,221.84 | $ 182,702.17 | § 205,941.78 | $ 225,879.76 | 5 243,956.51
Octubre S 14,280.00 | $ 34,016.79 | § 62,040.21 | § 93,466.35 | $ 126,214.73 | $ 157,160.95 | $ 184,326.68 | S 207,240.64 | § 226,955.77 | §  244,901.31
Noviembre 5 14,280.00 | § 36,063.89 | $ 64,638.13 | $ 96,227.72 | § 129,006.95 | $ 159,674.03 | $ 186,408.57 | $ 208,908.31 | $ 228,30154 | §  246,127.89
Diciembre 3 16,564.80 | § 39,533.81 | § 69,051.65 | $ 100,925.05 | $ 133,767.47 | § 163,940.08 | $ 189,957.26 | § 211,746.57 | $ 230,689.19 | §  248,199.81
Total por Afio $ 173,64480|$ 34442181 |5  663,326.88 | § 1,035,348.43 [ §  1,427,071.70 | § 1,807,668.92 | $ 2,146,718.91 | $ 2,434,836.97 | $ 2,680,265.97 | $ 2,900,559.74
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HBO Afio
Mes 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10
Enero $11,220.00 $32,145.98 $70,399.11 $118,104.28 $169,157.46 $220,859.03 $267,895.43 $308,276.98 $342,246.80 $372,055.82
Febrero $11,220.00 33,765.83 $72,463.54 $120,273.93 $171,363.34 $222,833.60 $269,555.99 $309,587.29 $343,322.80 $373,045.61
Marzo $11,220.00 35,796.34 $75,038.27 123,033.15 $174,144.67 $225,295.72 $271,637.89 $311,250.39 $344,706.24 $374,269.82
Abril $11,220.00 $37,895.30 $77,705.78 $125,863.13 $177,021.91 $227,855.34 $273,769.36 $312,963.88 $346,115.29 $375,520.08
Mayo $11,220.00 $40,382.10 $80,860.40 $129,188.35 $180,402.66 $230,902.51 $276,297.37 $315,004.95 $347,780.54 $377,004.76
Junio $11,758.56 $42,823.28 $83,945.43 $132,466.40 $183,735.46 $233,900.93 $278,775.82 $316,995.62 $349,420.17 $378,463.39
Julio $14,137.20 $46,040.16 $88,027.89 $136,805.70 $188,123.24 $237,850.07 $282,047.37 $319,616.25 $351,597.80 $380,390.87
Agosto $16,403.64 $49,165.78 $62,017.56 $141,050.66 $192,415.12 $241,701.69 $285,244.57 $322,161.29 $353,724.19 $382,266.26
Septiembre $17,750.04 $50,968.15 $94,337.13 143,503.31 $194,908.72 $243,920.03 $287,103.40 $323,622.79 $354,953.92 $383,360.24
Octubre $19,702.32 $53,454.95 $97,491.76 $146,875.69 $198,337.43 $246,967.20 $289,656.21 $325,663.86 $356,644.78 $384,844.92
Noviembre $22,036.08 56,671.83 $101,574.21 $151,214.99 $202,725.21 $250,916.34 $292,927.76 $328,284.49 $358,822.41 $386,772.40
Diciembre $26,030.40 62,124.56 $108,509.74 158,596.50 210,206.02 $257,620.12 $298,504.27 332,744.61 $362,511.58 $390,028.28
Total por Afo $183,918.24 | $541,234.27 | $1,042,370.81 $1,626,976.10 $2,242,541.24 | $2,840,622.59 $3,373,415.44 $3,826,172.39 $4,211,846.53 |$4,558,022.44

OTROS Afio
Mes 2 3 4 5 6 7 8 9 10
Enero 5 7,140.00 | § 7,140.00 | § 7,140.00 | § 7,259.24 | § 7,259.24 | § 7,259.24 | § 7,380.47 [ § 7,380.47 | § 7,380.47 | § 7,503.72
Febrero $ 7,140.00 | § 7,140.00 | § 7,140.00 | § 7,259.24 | 5 7,259.24 | § 7,259.24 | § 7,380.47 | & 7,380.47 | § 7,380.47 | § 7,503.72
Marzo S 7,140.00 | § 7,40.00 | $ 7,140.00 | § 7,259.24 | § 7,259.24 | § 7,259.24 | § 7,380.47 [ § 7,380.47 | § 7,380.47 | § 7,503.72
Abril 5 7,140.00 | § 7,140.00 | § 7,140.00 | § 7,259.24 | § 7,259.24 | § 7,259.24 | § 7,380.47 | § 7,380.47 | § 7,380.47 | § 7,503.72
Mayo 5 7,140.00 | § 7,140.00 | § 7,140.00 | § 7,259.24 | § 7,259.24 | § 7,259.24 | § 7,380.47 | § 7,380.47 | § 7,380.47 | § 7,503.72
Junio $ 7,140.00 | § 74000 | $ 7,140.00 | § 7,259.24 | § 7,259.24 | § 7,259.24 | § 7,380.47 | § 7,380.47 | § 7,380.47 | § 7,503.72
Julio s 7,140.00 | § 74000 $ 7,140.00 | § 7,259.24 [ § 7,259.24 | § 7,259.24 [ § 7,380.47 [ § 7,38047 | § 7,380.47 | § 7,503.72
Agosto 5 7,140.00 | § 7,140.00 | § 7,140.00 | § 7,259.24 | § 7,259.24 | § 7,259.24 | § 7,380.47 | § 7,380.47 | § 7,380.47 | § 7,503.72
Septiembre $ 7,140.00 | § 7,140.00 | § 7,140.00 | § 7,259.24 | $ 7,259.24 | § 7,259.24 | § 7,380.47 | § 7,380.47 | § 7,380.47 | § 7,503.72
Octubre $ 7,140.00 | § 7,140.00 | $ 7,140.00 | § 7,259.24 | § 725924 | § 7,259.24 | § 7,380.47 [ § 7,380.47 | § 7,38047 | § 7,503.72
Noviembre 5 7,140.00 | § 7,140.00 [ § 7,140.00 | § 7,259.24 | § 7,259.24 | § 7,259.24 [ § 7,380.47 [ § 7,380.47 | § 7,380.47 | § 7,503.72
Diciembre 5 7,140.00 | § 714000 ] $ 7,140.00 | § 7,259.24 | $ 7,259.24 | § 7,259.24 | § 7,380.47 | § 7,380.47 | § 7,380.47 | § 7,503.72
Total por Afio 3 85,680.00 | $ 85,680.00 | $ 85,680.00 | $ 87,110.86 | § 87,110.86 | $ 87,110.86 | § 88,565.61 | § 88,565.61 | $ 88,565.61 | $ 90,044.65
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ACOMETIDA

Acometidas Ao
Mes 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10
Enero $50,810.21 $69,233.15 $88,538.61 $95,011.40 $97,054.61 $87,590.34 $73,651.35 $59,304.07 $49,379.53 $44,234.39
Febrero $20,437.63 $27,635.08 $35,475.06 $37,882.36 $38,821.84 $34,971.97 $29,592.06 $23,586.84 $19,682.75 $17,693.76
Marzo $21,005.34 $28,798.66 $36,667.50 $39,409.87 $40,074.16 $36,255.34 $30,578.46 $24,597.71 $20,373.37 $18,401.51
Abril $21,856.91 $29,671.35 $37,859.94 $40,631.89 $41,639.56 $37,538.72 $31,564.86 $25,271.62 $21,064.00 $18,755.38
Mayo $25,547.03 $34,616.57 $44,120.25 $47,352.95 $48,527.30 $43,955.59 $36,825.67 $29,652.03 $24,517.11 $21,940.26
Junio $25,547.03 $34,616.57 $44,120.25 $47,352.95 $48,527.30 $43,955.59 $36,825.67 $29,652.03 $24,517.11 $21,940.26
Julio $32,643.43 $44,507.02 $56,938.97 $61,100.58 $62,302.80 $56,468.50 $47,347.30 $38,075.91 $31,768.65 $28,310.01
Agosto $32,643.43 $44,507.02 $56,938.97 $61,100.58 $62,302.80 $56,468.50 $47,347.30 $38,075.91 $31,768.65 $28,310.01
Septiembre $20,437.63 $27,635.08 $35,475.06 $37,882.36 $38,821.84 $34,971.97 $29,592.06 $23,586.84 $19,682.75 $17,693.76
Octubre $25,547.03 $34,616.57 $44,120.25 $47,352.95 $48,527.30 $43,955.59 $36,825.67 $29,652.03 $24,517.11 $21,940.26
Noviembre $32,643.43 $44,507.02 $56,938.97 $61,100.58 $62,302.80 $56,468.50 $47,347.30 $38,075.91 $31,768.65 $28,310.01
Diciembre $54,500.34 $74,178.37 $94,798.91 $101,732.47 $103,942.35 $94,007.22 $78,912.16 $63,684.48 $52,832.65 $47,065.39
Total por Afio $1,073,446.87 $2,895,677.72 | $5,293,068.96 | $8,010,589.73 $10,880,689.10 |$13,633,980.97|$16,097,091.14|$18,224,119.73|$20,103,198.22( $21,860,205.21
GASTOS DE SERVICIOS, MANTENIMIENTO Y POSTERIA
Servicios
CONCEPTO 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10
Renta Local para Oficina $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00
Renta Teléfono $36,000.00 $37,170.00 $38,378.03 $39,625.31 $40,913.13 $42,242.81 $43,615.70 $45,033.21 $46,496.79 $48,007.94
Gasolina $288,000.00 $297,360.00 $307,024.20 $317,002.49 $327,305.07 $337,942.48 $348,925.61 $360,265.70 $371,974.33 $384,063.50
Articulos de Oficina $20,000.00 $20,650.00 $21,321.13 $22,014.06 $22,729.52 $23,468.23 $24,230.95 $25,018.45 $25,831.55 $26,671.08
Seguros y Fianzas $22,000.00 $22,715.00 $23,453.24 $24,215.47 $25,002.47 $25,815.05 $26,654.04 $27,520.30 $28,414.71 $29,338.18
Energi eléctrica $150,000.00 $154,875.00 $159,908.44 $165,105.46 $170,471.39 $176,011.71 $181,732.09 $187,638.38 $193,736.63 $200,033.07
Capacitacion al Personal $24,800.00 $25,606.00 $26,438.20 $27,297.44 $28,184.60 $29,100.60 $30,046.37 $31,022.88 $32,031.12 $33,072.13
Viaticos $6,000.00 $6,195.00 $6,396.34 $6,604.22 $6,818.86 $7,040.47 $7,269.28 $7,505.54 $7,749.47 $8,001.32
Fletes y Envios $12,000.00 $12,390.00 $12,792.68 $13,208.44 $13,637.71 $14,080.94 $14,538.57 $15,011.07 $15,498.93 $16,002.65
Publicidad y Propaganda $240,000.00 $247,800.00 $255,853.50 $264,168.74 $272,754.22 $281,618.73 $290,771.34 $300,221.41 $309,978.61 $320,052.91
Uniformes $50,000.00 $51,625.00 $53,302.81 $55,035.15 $56,823.80 $58,670.57 $60,577.36 $62,546.13 $64,578.88 $66,677.69
Papeleria $36,000.00 $37,170.00 $38,378.03 $39,625.31 $40,913.13 $42,242.81 $43,615.70 $45,033.21 $46,496.79 $48,007.94
Asesorias Tecnicas $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00
Total $884,800.00| $913,556.00| $943,246.57 $973,902.08 $1,005,553.90| $1,038,234.40| $1,071,977.02| $1,106,816.27| $1,142,787.80 $1,179,928.41
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Mantenimiento

CONCEPTO 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10
Mant. de Lineas $50,000.00 $51,625.00 $53,302.81 $55,035.15 $56,823.80 $58,670.57 $60,577.36 $62,546.13 $64,578.88 $66,677.69
Servicio CRC $24,000.00 $24,780.00 $25,585.35 $26,416.87 $27,275.42 $28,161.87 $29,077.13 $30,022.14 $30,997.86 $32,005.29
Mant. De Transporte $80,000.00 $82,600.00 $85,284.50 $88,056.25 $90,918.07 $93,872.91 $96,923.78 $100,073.80 $103,326.20 $106,684.30
Mant. De Oficina $20,000.00 $20,650.00 $21,321.13 $22,014.06 $22,729.52 $23,468.23 $24,230.95 $25,018.45 $25,831.55 $26,671.08
Mant. Equipo de Computo $15,000.00 $15,487.50 $15,990.84 $16,510.55 $17,047.14 $17,601.17 $18,173.21 $18,763.84 $19,373.66 $20,003.31
Mant. De Acometidas $45,000.00 $46,462.50 $47,972.53 $49,531.64 $51,141.42 $52,803.51 $54,519.63 $56,291.51 $58,120.99 $60,009.92
Equipo y herramienta $1,438,872.56 $78,169.09 $80,709.58 $133,351.08 $137,684.98 $142,159.75 $146,779.94 $151,550.29 $156,475.67 $161,561.13
Total $1,672,872.56 $319,774.09 $330,166.75 $390,915.60 $403,620.35 $416,738.01 $430,282.00 $444,266.16 $458,704.81 $473,612.72
Concepto 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10
Renta de posteria $131,920.00 $272,414.80 $421,902.42 $580,819.00 $749,619.52 $773,982.16 $799,136.58 $825,108.52 $851,924.54 $879,612.09
EQUIPO PARA EL SUSCRIPTOR
ONUs y STBs
Mes 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10
Enero S 966,185.34 [ §  1,313,62097 [ S  1,681,737.81 | S 1,802,159.94 | $ 1,842,607.86 | $  1,662,056.07 | $  1,400,074.26 | $  1,124,075.93 | $ 936,547.16 | $ 839,801.84
Febrero S 388,783.74 | S 524,659.43 | S 675,120.71 | $ 720,863.98 | $ 738,741.40 | § 665,692.61 | $ 561,813.24 | $ 447,802.61 | S 374,618.87 | S 335,920.74
Marzo $ 400,331.78 | S 548,328.27 | $ 695,333.90 | $ 749,864.25 | $ 759,969.60 | S 687,447.27 | $ 579,648.58 | S 466,080.26 | S 388,667.07 | S 350,317.34
Abril $ 415,729.15 | $ 564,107.51 | $ 719,589.74 | § 770,578.73 | $ 789,689.08 | S 713,552.87 | $ 597,483.92 | $ 479,788.51 | $ 398,032.55 | $ 355,116.21
Mayo S 485,017.34 | $ 658,782.89 | $ 836,826.27 | S 899,008.52 | $ 921,303.93 | § 835,378.97 | $ 700,037.13 | $ 562,037.96 | S 463,590.85 | S 417,501.49
Junio $ 485,017.34 | $ 658,782.89 | $ 836,826.27 | § 899,008.52 | $ 921,303.93 | § 835,378.97 | $ 700,037.13 | $ 562,037.96 | S 463,590.85 | S 417,501.49
Julio $ 619,744.38 | S 844,188.85 | 5 1,079,384.60 | $ 1,160,010.99 | $ 1,1845533.63 | §  1,070,329.30 | § 900,684.72 | $ 721,967.47 | § 604,072.92 | $ 537,473.18
Agosto S 619,744.38 | $ 844,188.85 | S 1,079,384.60 | § 1,160,010.99 | $ 1,184,533.63 | $  1,070,329.30 | $ 900,684.72 | $ 721,967.47 | § 604,072.92 | S 537,473.18
Septiembre S 388,783.74 | § 524,659.43 | $ 675,120.71 | $ 720,863.98 | S 738,741.40 | § 665,692.61 | § 561,813.24 | S 447,802.61 | $ 374,618.87 | S 335,920.74
Octubre S 485,017.34 | § 658,782.89 | S 836,826.27 | $ 899,008.52 | $ 921,303.93 | § 83537897 | § 700,037.13 | $ 562,037.96 | $ 463,590.85 | S 417,501.49
Noviembre S 619,744.38 | § 844,188.85 | §  1,079,384.60 | § 1,160,010.99 | § 1,184,533.63 | $  1,070,329.30 | $ 900,684.72 | S 721,967.47 | § 604,072.92 | $ 537,473.18
Diciembre S 1,035,473.54 | §  1,408,296.36 | S  1,798,974.34 [ $ 1,930,589.73 | § 1,974222.71| S 1,783,882.17 | §  1,498,168.64 | S  1,210,894.80 | $  1,002,105.47 | $ 892,589.39
TOTAL $ 6,909,572.48 | §  9,392,587.21 | § 11,994,509.80 | $ 12,871,979.14 | $ 13,161,484.74 | $ 11,895,448.41 [ $ 10,001,167.43 | $  8,028,461.01 | $  6,677,581.29 | § 5,974,590.25
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PRINCIPALES INGRESOS

Inscripcion Afio
Mes 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10
Enero $71,600.00 $100,198.00 $131,601.44 $145,039.63 $152,163.36 $141,037.03 $121,798.13 $100,722.71 $86,133.65 $79,244.47
Febrero 28,800.00 39,995.00 52,729.20 57,829.31 60,865.35 $56,311.49 $48,936.75 40,060.17 34,332.99 31,697.79
Marzo $29,600.00 41,679.00 54,501.61 60,161.13 62,828.74 $58,377.97 $50,567.98 41,777.03 35,537.66 32,965.70
Abril $30,800.00 42,942.00 56,274.02 $62,026.60 65,282.99 $60,444.44 $52,199.20 42,921.61 $36,742.33 33,599.65
Mayo $36,000.00 50,099.00 65,579.17 72,286.63 76,081.68 $70,776.83 $60,899.07 50,361.35 42,765.66 39,305.26
Junio $36,000.00 50,099.00 65,579.17 72,286.63 76,081.68 $70,776.83 $60,899.07 $50,361.35 $42,765.66 $39,305.26
Julio $46,000.00 64,413.00 84,632.58 93,273.08 97,679.06 $90,924.97 $78,298.80 64,668.56 55,414.66 50,716.46
Agosto $46,000.00 64,413.00 84,632.58 93,273.08 97,679.06 $90,924.97 $78,298.80 64,668.56 55,414.66 50,716.46
Septiembre $28,800.00 39,995.00 52,729.20 57,829.31 60,865.35 $56,311.49 $48,936.75 40,060.17 $34,332.99 31,697.79
Octubre $36,000.00 50,099.00 $65,579.17 $72,286.63 76,081.68 $70,776.83 $60,899.07 50,361.35 $42,765.66 39,305.26
Noviembre $46,000.00 64,413.00 $84,632.58 93,273.08 97,679.06 $90,924.97 $78,298.80 64,668.56 $55,414.66 50,716.46
Diciembre $76,800.00 $107,355.00 $140,906.60 $155,299.67 $162,962.06 $151,369.42 $130,498.00 $108,162.45 $92,156.99 84,316.11
Total por Afio $512,400.00 $715,700.00 $939,377.30 | $1,034,864.78 | $1,086,250.08 | $1,008,957.23 $870,530.42 $718,793.87 $613,777.57 $563,586.64
Precio por suscripcién: [ 400.00 | S 421,00 [ $ 44310 [ S 46637 [ S 490.85 | $ 51662 [ $ 54374 [ § 57229 [ $ 60233 | $ 633.96 |
INPC+2 5.25%
Renta menusal Basico Ao
Mes 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10
Enero $61,898.20 $512,811.89 $1,162,593.51 $2,019,089.74 $2,993,714.80 $4,046,352.46 $5,080,929.08 $6,052,686.73 $6,956,259.50 $7,828,413.75
Febrero $74,347.00 $538,652.66 $1,196,686.04 | $2,056,181.65 $3,032,754.03 $4,082,528.45 $5,112,423.41 $6,078,413.37 $6,978,129.62 $7,849,239.83
Marzo $100,973.60 §571,044.61 $1,239,205.93 $2,103,352.87 $3,081,977.41 $4,127,636.80 $5,151,908.84 $6,111,066.41 $7,006,248.34 $7,874,998.40
Abril $124,833.80 $604,528.42 $1,283,258.07 | $2,151,733.62 $3,132,898.14 $4,174,531.61 $5,192,334.41 $6,144,708.94 $7,034,887.78 $7,901,305.03
Mayo $153,535.20 $644,199.47 $1,335354.52 | $2,208,580.99 $3,192,730.01 $4,230,358.77 $5,240,281.00 $6,184,783.13 $7,068,734.39 $7,932,544.15
Junio $181,199.20 $683,142.60 $1,386,301.78 | $2,264,622.02 $3,251,713.19 $4,285,292.69 $5,287,287.47 $6,223,867.83 $7,102,060.28 $7,963,235.21
Julio $217,854.00 $734,460.18 $1,453,720.71 2,338,805.83 $3,329,367.31 4,357,644.69 $5,349,336.01 $6,275,321.11 $7,146,321.24 $8,003,791.26
Agosto $252,779.80 $784,321.95 $1,519,607.40 2,411,376.95 $3,405,324.07 4,428,210.22 $5,409,974.35 $6,325,290.16 $7,189,540.75 $8,043,251.20
Septiembre $273,527.80 813,074.35 $1,557,913.61 2,453,306.93 $3,449,455.37 4,468,852.39 $5,445,229.20 $6,353,985.26 7,214,535.17 $8,066,269.50
Octubre $303,612.40 $852,745.39 $1,610,010.05 2,510,960.65 $3,510,135.91 4,524,679.55 $5,493,645.86 $6,394,059.45 7,248,902.50 $8,097,508.62
Noviembre $339,575.60 904,062.98 $1,677,428.99 2,585,144.46 $3,587,790.03 $4,597,031.55 $5,555,694.40 $6,445,512.73 7,293,163.45 $8,138,064.67
Diciembre $401,128.00 $991,048.10 $1,791,964.56 2,711,337.56 $3,720,183.94 $4,719,851.30 $5,661,458.95 $6,533,082.25 7,368,146.71 $8,206,571.51
Total por Afio $2,485,264.60 $8,634,092.60 | $17,214,045.16 | $27,814,493.27 | $39,688,044.22 | $52,042,970.49 | $63,980,502.98 | $75,122,777.38 | $85,606,929.75 | $95,905,193.14
Renta mensual: $380.00 $399.95 $420.95 $443.05 $466.31 $490.79 $516.55 $543.67 $572.22 $602.26
Renta con descuento $ 340.00 $357.85 $376.64 $396.41 $41722 $439.13 $462.18 $486.44 $511.98 $538.86
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Renta Mensual Mini Basico Afio
Mes 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10
Enero 1,467.80 12,160.37 $27,568.73 47,878.94 70,990.35 $95,951.68 120,484.73 143,528.14 164,954.68 185,636.18
Febrero 1,763.00 12,773.14 28,377.17 48,758.50 71,916.09 96,809.52 121,231.56 144,138.20 165,473.29 186,130.04
Marzo 2,394.40 13,541.25 29,385.45 49,877.08 73,083.33 97,879.18 122,167.88 144,912.51 166,140.07 186,740.85
Abril 2,960.20 14,335.26 30,430.06 51,024.34 74,290.82 98,991.21 123,126.50 145,710.28 166,819.20 187,364.67
Mayo 3,640.80 15,275.99 31,665.43 52,372.37 75,709.62 100,315.04 124,263.46 146,660.56 167,621.81 188,105.44
Junio 4,296.80 16,199.45 32,873.55 53,701.27 77,108.29 101,617.70 125,378.13 147,587.38 168,412.07 188,833.22
Julio 5,166.00 17,416.35 34,472.27 55,460.40 78,949.72 103,333.39 126,849.49 148,807.50 169,461.64 189,794.93
Agosto 5,994.20 18,598.73 36,034.65 57,181.29 80,750.89 105,006.72 128,287.42 149,992.42 170,486.51 190,730.65
Septiembre 6,486.20 19,280.54 36,943.01 58,175.58 81,797.38 105,970.47 129,123.42 150,672.87 171,079.20 191,276.49
Octubre 7,199.60 20,221.26 38,178.38 59,542.73 83,236.31 107,294.31 130,271.53 151,623.16 171,894.16 192,017.27
Noviembre 8,052.40 21,438.16 39,777.09 61,301.86 85,077.73 109,010.00 131,742.90 152,843.27 172,943.73 192,978.98
Diciembre 9,512.00 23,500.85 42,493.09 64,294.30 88,217.20 111,922.44 134,250.91 154,919.82 174,721.81 194,603.49
Total por Afio $58,933.40 $204,741.35 $408,198.87 $659,568.67 $941,127.71 $1,234,101.67 | $1,517,177.92 $1,781,396.11 $2,030,008.17 $2,274,212.21
Renta mensual: [ $180.00 | $189.45 | $199.40 [ $209.86 | $220.88 [ $232.48 [ $244.68 | $257.53 [ $271.05 [ $285.28 |
Renta con descuento [ s 140.00 | $147.35 | $155.09 [ $163.23 | $171.80 [ $180.82 [ $190.31 [ $200.30 [ $210.82 | $221.88 |
Publicidad Afio
Mes 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10
Enero $200,000.00 $480,000.00 $460,000.00 $460,000.00 $460,000.00 $460,000.00 $460,000.00 $460,000.00 $460,000.00 $460,000.00
Febrero $260,000.00 $460,000.00 $440,000.00 $440,000.00 $440,000.00 $440,000.00 $440,000.00 $440,000.00 $440,000.00 $440,000.00
Marzo $260,000.00 $500,000.00 $480,000.00 $480,000.00 $480,000.00 $480,000.00 $480,000.00 $480,000.00 $480,000.00 $480,000.00
Abril $300,000.00 $500,000.00 $520,000.00 $520,000.00 $520,000.00 $520,000.00 $520,000.00 $520,000.00 $520,000.00 $520,000.00
Mayo $280,000.00 $480,000.00 $560,000.00 $560,000.00 $560,000.00 $560,000.00 $560,000.00 $560,000.00 $560,000.00 $560,000.00
Junio $340,000.00 $540,000.00 $600,000.00 $600,000.00 $600,000.00 $600,000.00 $600,000.00 $600,000.00 $600,000.00 $600,000.00
Julio $240,000.00 $520,000.00 $460,000.00 $460,000.00 $460,000.00 $460,000.00 $460,000.00 $460,000.00 $460,000.00 $460,000.00
Agosto $280,000.00 $480,000.00 $440,000.00 $440,000.00 $440,000.00 $440,000.00 $440,000.00 $440,000.00 $440,000.00 $440,000.00
Septiembre $220,000.00 $480,000.00 $540,000.00 $540,000.00 $540,000.00 $540,000.00 $540,000.00 $540,000.00 $540,000.00 $540,000.00
Octubre $360,000.00 $520,000.00 $580,000.00 $580,000.00 $580,000.00 $580,000.00 $580,000.00 $580,000.00 $580,000.00 $580,000.00
Noviembre $380,000.00 $580,000.00 $480,000.00 $480,000.00 $480,000.00 $480,000.00 $480,000.00 $480,000.00 $480,000.00 $480,000.00
Diciembre $400,000.00 $600,000.00 $560,000.00 $560,000.00 $560,000.00 $560,000.00 $560,000.00 $560,000.00 $560,000.00 $560,000.00
Total por Ao $3,520,000.00 $6,140,000.00 $6,120,000.00 | $6,120,000.00 | $6,120,000.00 | $6,120,000.00 | $6,120,000.00 | $6,120,000.00 | $6,120,000.00 | $6,120,000.00
Resumen de ingresos Ao
Concepto 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10
Suscripcion $512,400.00 $715,700.00 $939,377.30 $1,034,864.78 $1,086,250.08 $1,008,957.23 $870,530.42 $718,793.87 $613,777.57 $563,586.64
Mensual BASICO y MINI BASICO $2,544,198.00 $8,838,833.96| $17,622,244.03 $28,474,061.94 $40,629,171.93 $53,277,072.16 $65,497,680.90 $76,904,173.49 $87,636,937.91 $98,179,405.35
Reconexién $16,560.00 $27,912.30 $36,821.82 $40,993.52 $43,292.93 $40,451.28 $34,908.22 $29,873.44 $24,755.90 $22,251.85
Television adicional $87,380.00 $121,847.93 $159,505.82 $176,006.29 $185,038.01 $171,478.82 $148,359.92 $121,854.45 $104,188.59 $95,917.50
Publicidad $3,520,000.00 $6,140,000.00 $6,120,000.00 $6,120,000.00 $6,120,000.00 $6,120,000.00 $6,120,000.00 $6,120,000.00 $6,120,000.00 $6,120,000.00
Total $6,680,538.00| $15,844,294.18| $24,877,948.97| $35,845,926.53| $48,063,752.96| $60,617,959.49| $72,671,479.45| $83,894,695.24| $94,499,659.97| $104,981,161.35
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Inversion

Instalacion de la red
Costo de oportunidad
Capital de trabajo

Cambio en capital de trabajo

Venta del sistema
Flujo de inversion

Operacion

FLUJO DE EFECTIVO

42519583195 | $2,206229.07 | 6220622907 |  -$2,28372901 | -$2,206200.07 $0.00 477,500.00 $0.00 $0.00 477,500.00
$0.00 50,00 50,00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00
§7,983,019.35 $6,573,364.88 | $6,013,988.24 §7,078,565.98 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 §0.00
§7,983,019.35 §LA09,65447 | 5144062336 §935,422.26 §7,078,565.98 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 §0.00
$0.00 50,00 50,00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00
-$36,633,637.54 | -45,492,868.21 | -§9,644,107.34 | -§7,784,296.38 | -§1,708,405.47 | -$5,047,724.21 | -$5,078,083.72 | -84,014230.51 | -$3,338,790.64 | -$3,064,795.13 |  $0.00

Ingresos $0.00 $6,680,538.00 | $15,844,294.18 $24,877,948.97 $35,845,926.53 | $48,063,752.96 | $60,617,959.49 | $72,671,479.45 | $83,894,695.24 | $94499,659.97 | $104,981,161.35
Gastos de operacion $0.00 $10,868,691.86 | $22,417,659.06 $32,891,937.21 $42,924,492.51 | $52,851,121.95 | $60,830,589.77 | $67,266,000.21 | $72,496,312.22 | $77,440,021.99 | $82,534,466.55
Depreciacion $0.00 $4,556,375.82 $4,909,372.48 $5,267,619.13 $5,605,115.78 | $5147,365.78 |  $5,149,115.78 $2,086,026.34 $800,832.37 $449,585.71 $94,839.06
Impuestos $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $995,833.17 $3,179,265.20 | $4983,015.68 | $6,705,556.72

Utilidad Neta $0.00 -$4,188,153.86 | -$6,573,364.88 -68,013,988.24 -67,078,565.98 | -$4,787,368.98 |  -6212,630.28 $4,400,637.07 | $8,219,117.83 | $12,076,622.30 | $15,741,138.08

Flujo de operacién $0.00 $368,221.96 | -$1,663,092.41 |  -$2,746,369.12 -$1,473,450.20 | $359,996.80 | $4,936,485.50 | $6,495,663.40 | $9,019,950.19 | $12,526,208.01 | $15,835,977.14
-$36,633,637.54 | -$5,124,646.25 | -$11,308,099.74 | -$10,530,665.50 | -$3,181,855.67 | -$5,587,727.41 | -$141,508.22 | $2,481,432.90 | $5,681,159.55 | $9,461,412.88 | $15,835,977.14
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CONCLUSIONES

A lo largo de 14 anos de trayectoria profesional frabajando dentro del sector de
las telecomunicaciones he tenido que desarrollar habilidades y conocimientos
administrativos con el fin de poder desempenar adecuadamente las funciones
que se me han encomendado. Enfre estas habilidades una de las mads
importantes ha sido el poder desarrollar planes de negocios que sean funcionales
al publico al que van dirigidos, pues no todas las industrias requieren el mismo de

tipo y/o clasificaciéon de informacion.

Las bases tedricas y metodoldgicas que me otorgd la Universidad Nacional
Autdnoma de México (UNAM) me han dado la sensibilidad de identfificar las
fuentes de informacién adecuadas para desarrollar los contenidos del mismo,
acorde con las necesidades y tamano del cliente, que en su mayoria han sido

concesionarios independientes.

Uno de los retos mds importantes a los que me he enfrentado ha sido poder
interpretar y plasmar informacion financiera, la cual es la parte medular de
cualquier plan de negocios. Los nUmeros son el lenguaje universal en los negocios
y a través de su correcta interpretacion es que se pueden tomar buenas o malas

decisiones.

Con base en ello, el plan de negocios se convierte en la herramienta de
comunicacion por excelencia que permite fransmitir a los nuevos inversionistas, a
los accionistas y a los financieros, los factores que hardn de la empresa o del
proyecto de negocios un éxito, la forma en la que recuperardn su inversion y en el
caso de no lograr las expectativas de los socios, la formula parar terminar la
sociedad, cerrar la empresa y contener el dano, pues retirarse también puede ser

negocio.

El protofipo y estructura del plan de negocios que se presenta en este
trabajo, y que fue desarrollado por quien escribe esta tesis, estd pensado en
proporcionales a los concesionarios independientes una herramienta que les

permita fener un orden logico de ideas, redactadas de manera simple, clara y
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asequible para entender el mercado de la television por cable. También puede
ser utilizado por aquel que necesite comunicar la esencia del negocio al equipo
de trabagjo encargado de poner en marcha una nueva empresq, incorporar
nuevos productos y servicios e incluso decidir si es momento de abandonar la

industria.

En el caso del sector que se aborda en esta investigacion,
telecomunicaciones, se puede observar que la tfendencia es que se concentre en
manos de cada vez menos competidores. Es una industria que genera mucho
dinero y cuya evolucion se presenta de forma acelerada, frayendo a la mesa
nuevas oportunidades de negocio sin embargo requiere cada vez mas capital

para poder enfrentar a competidores gigantes y voraces.

La prospectiva nos ayuda a construir escenarios en donde al cabo de
algunos anos veremos a 1ires grandes competidores con la capacidad
econdmica suficiente para realizar las inversiones necesarias y consolidar sus
servicios a nivel nacional. Seguramente Televisa mantendrd su primer lugar en el

mercado de la television restringida.

Los usuarios dentro de esta industriac demandardn mejor calidad en los
servicios de television, internet y telefonia. En los proximos anos le espera un
camino vertiginoso 'y altamente competido a la industria de las
telecomunicaciones, en donde la Unica forma de competir serd mediante la
inyecciéon de fuertes sumas de capital, la calidad y experiencia en el servicio al

usuario final y la adecuada alianza estratégica entre empresas del sector.

Es por ello que para los concesionarios que trabajan de forma
independiente, el contar con un plan de negocios que funja como una
herramienta estratégica para la toma decisiones les permitird seguir compitiendo

de manera rentable.

En el caso especifico de la concesion para Villahermosa, Tabasco, el plan
de negocios nos indica que la inversidon a realizar es onerosa y que para estar en
posibilidades de competir con el proveedor de cable actual, se necesita estar en

igualdad de condiciones e invertir recursos en la parte de comunicacion y
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mercadotecnia para poder posicionarse como un nuevo competidor en la mente
de los posibles consumidores. Pues, de acuerdo con los resultados obtenidos del
estudio de mercado, los clientes potenciales mostraron interés en contar con un
nuevo proveedor de servicios de television por cable y sobre todo por el producto

que puede ofrecer.

Si bien existe riesgo, la informacidén proporcionada por el estudio de
mercado indica que hay posibilidades de atender a un sector del mercado que
resulta rentable a largo plazo. Dichas consideraciones estdn plasmadas en el plan
de negocios y serd decisidon del interesado entrar a competir a esta industria o no

con base en intereses u objetivos no sélo de negocios sino personales.

El prototipo presentado en esta tesis debe ir cambiando con el tiempo.
Ningun plan de negocios debe iniciarse sin una investigacion adecuada, en este
caso una investigacion de mercado, y mucho menos dejarse estatico. Serd el
mirar constante a los cambios de aquellos factores del entorno, que impacten a
la industria y al negocio, los que determinen cémo debe ir cambiando la
estrategia planteada inicialmente en este documento, sin perder de vista el

objetivo por el cual se cred.

Finalmente, el haber parficipado en proyectos de este fipo me lleva a
reflexionar sobre la importancia de desarrollar las habilidades para poder leer
informacién proveniente de fuentes financieras y legales que nos permitan
apoyar y orientar a las organizaciones, empresarios y emprendedores en la foma

de decisiones sustentadas en informacion tangible.
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