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INTRODUCCION
 
 
Las redes de fibra óptica han tenido un gran auge a nivel mundial debido a los procesos de apertura y la diversificación y masificación de los servicios de telecomunicaciones. No existe actualmente otra manera tan confiable y eficiente de establecer las “superautopistas de las telecomunicaciones”.
 
En países con buena infraestructura básica existen diversas alternativas relativamente comparables para tender redes de fibra óptica: autopistas, vías férreas, oleoductos, líneas de transmisión y distribución eléctrica, etc. Aún así las empresas eléctricas están participando activamente en este campo porque han encontrado que el tendido de fibra óptica sobre sus redes de transmisión y distribución es una fuente de ingresos adicionales, les permite simultáneamente solucionar sus propias necesidades de telecomunicaciones y ofrecer servicios mejorados a sus clientes.
 
Con mayor ventaja las redes eléctricas son la mejor solución cuando la infraestructura de transporte no es muy buena o cuando las condiciones topográficas son más difíciles, como es el caso en nuestro país.
En Estados Unidos las empresas Eléctricas han estado participando en las comunicaciones desde comienzos de la década de los ochenta por razones de tecnología y de regulación.
 
En el aspecto tecnológico los requerimientos internos de las empresas eléctricas han crecido apreciablemente. La fibra óptica les ha permitido desarrollar aplicaciones de manejo y control de sus usuarios y solucionar sus crecientes necesidades de intercambio de información. La regulación, tanto en el sector eléctrico como en el de telecomunicaciones, ha impulsado a las empresas eléctricas a buscar una diversificación de sus actividades, aprovechando la gran demanda por medios de transporte de información.
 
Actualmente la estrategia utilizada por las empresas eléctricas se ha centrado en lo siguiente:
 
·         En mercados altamente competitivos y activos, están aprovechando sus posibilidades para ofrecer facilidades de comunicación a los usuarios en forma directa por medio de redes propias de fibra óptica.
 
·         En mercados menos competitivos, han buscado asociaciones con operadores de telecomunicaciones para desarrollar conjuntamente redes de fibra óptica.
 
·         En otros casos aprovechando el alto valor que tienen los derechos de servidumbres para el tendido de redes, están buscando mejorar sus ingresos concediendo licencias o alquilando su infraestructura para la instalación de redes de fibra óptica.
Algunos ejemplos de estos desarrollados en Estados Unidos, son:
 
A principio de los años ochenta, varias empresas eléctricas en el oeste medio, se asociaron para crear la empresa Norlight, una red de fibra óptica que provee los servicios de comunicaciones a esas empresas eléctricas y servicios de larga distancia a sus clientes.
 
Southern Net, una red de fibra óptica de casi 1000 km que llega del norte a Atlanta, fue construida por un grupo de empresas eléctricas y luego vendida a MCI.
 
Las empresas Pacific Gas & Electric Public, Public Service Electric & Gas y Kansas City Power & Light, han cedido los derechos de vía para que empresas operadoras instalen redes de fibra óptica y además les provean servicios de comunicaciones.
 
La compañía SCANA Corp. ha instalado 4000 km de fibra óptica y planeado doblar esa cantidad en corto plazo, vendiendo capacidad a empresas portadoras como AT&T, MCI y Sprint. Están incluyendo fibra óptica en todas sus líneas de transmisión con miras a obtener ingresos adicionales en el futuro.
 
En Inglaterra, la National Grid Co, que maneja la red de interconexión eléctrica, creó una empresa subsidiaria, Energis que a final del año 1995 tenía 7000 km de fibra óptica enlazando las principales ciudades, constituyéndose en la principal portadora de comunicaciones.
En Rusia, las empresas eléctricas están incursionando activamente en el nuevo mercado de telecomunicaciones.
 
En México, el grupo MCI – Bannaci creó la empresa Avantel S.A. para competir con Telmex en los servicios de larga distancia. Avantel proyecta instalar a corto plazo una red de fibra óptica para enlazar las principales ciudades, utilizando principalmente líneas de alta tensión. El proyecto total de esta empresa es de cerca de 20,000 km de fibra óptica.
 
La Corporación norteamericana AES, cuyo giro principal de negocio es la generación, transmisión y distribución de energía eléctrica con presencia en 38 países, posee una división de telecomunicaciones que opera en varios países de sudamérica como Bolivia, en donde poseen redes de fibra óptica.
 
En Colombia, la EBB ha venido utilizando una red de este tipo desde los años ochenta y más tarde instaló otra para las comunicaciones con el Proyecto Guyavio. EPSA y la CHEC han celebrado acuerdos para el tendido de la fibra óptica en sus líneas con ERT y ECCEL, respectivamente, empresas regionales de telecomunicaciones.
 
Por último, también en Colombia a finales de los años noventa, Interconexión Eléctrica S.A. ESP – ISA en asociación con empresas de telecomunicaciones emprendió un proyecto para desarrollar y operar una red de fibra óptica soportada en las líneas del sistema de transmisión, con el fin de prestar servicios portadores de telecomunicaciones. La red conecta las principales ciudades del país para transportar todo tipo de información y comunicaciones.
 
En el Perú, la empresas Redes del Sur - REDESUR, ha instalado casi 500 km de fibra óptica en la etapa de construcción de sus líneas de transmisión de energía eléctrica que interconectan Arequipa con Moquegua, Moquegua con Tacna y Moquegua con Puno. 
 
Asimismo, ISA Perú concesionaria de las línea Oroya – Carhuamayo - Paragsha - Vizcarra (derivación Antamina) y del tramo Aguaytía – Pucallpa que deben entrar a operar en octubre de 2002; también ha previsto la instalación de fibra óptica en sus redes.
 
La empresa Transmantaro concesionaria de la Línea de Transmisión Mantaro – Socabaya (Arequipa) tiene un proyecto para instalar fibra óptica a través de su red de transmisión.
 
Para ETECEN, se hace necesario analizar los beneficios de la diversificación de sus operaciones, mediante el negocio adicional de transmisión de Datos utilizando las instalaciones existentes para la instalación de fibra óptica, sobre todo en el marco de la próxima privatización de la empresa, para de esta manera poder cuantificar el incremento del valor de la Empresa, en función a los ingresos adicionales que conlleva dicha diversificación y los ahorros en inversiones para la red propia de telecomunicaciones.
 
Por otro lado, es también importante analizar los beneficios de este tipo de convergencia para el país:
 
·         Se aprovecha eficientemente la infraestructura de transmisión de energía eléctrica.
 
·         Se facilita la competencia en el sector de telecomunicaciones, lo cual promueve la eficiencia y la disminución de las tarifas tanto de telecomunicaciones como de energía.
 
·         Contribuye a mejorar la calidad en los servicios de telecomunicaciones.
 
 

 
 
CAPÍTULO 1
 
LA  EMPRESA
 
 
1.1.           Reseña Histórica
 
A partir de 1990, el gobierno peruano inició un proceso de reformas estructurales, tomando como base la economía abierta de libre mercado enmarcado en la tendencia de globalización mundial, introduciendo la desregulación de los diferentes sectores de la producción y el fomento de la inversión privada tanto nacional como extranjera, en un contexto de igualdad ante la ley, para su participación tanto en empresas estatales ya constituidas como en nuevos proyectos a ejecutarse.
 
Dentro de esta dinámica de cambio, mediante la Ley de Concesiones Eléctricas se definió el nuevo marco separando las actividades relacionadas con la generación, transmisión y distribución de la energía eléctrica en el Perú, dando origen a la creación de ETECEN como una empresa de transmisión de energía eléctrica en alta y media tensión.
 [image: ]
 
 
 
 
 
 
ETECEN fue creada sobre la base de activos transferidos por Electroperú y Electrolima, mediante la suscripción de la Escritura Pública de Constitución Social que se realizó el 26 de enero de 1994, iniciando sus actividades en forma independiente el 1 de Mayo de 1994.
 
ETECEN es una compañía estatal de derecho privado dedicada a brindar servicios de transmisión eléctrica a través de sus instalaciones en la zona centro norte del sistema interconectado nacional, permitiendo la conducción de energía eléctrica desde los centros de generación (empresas de generación) hacia las cargas (empresas distribuidoras y clientes libres). 
 
La empresa tiene como negocio medular, brindar servicios de  transmisión de energía eléctrica a través de las instalaciones definidas como parte de los sistemas principal y secundario de transmisión, esencialmente a las empresas de generación de electricidad, los cuales son regulados por el Organismo Supervisor de la Inversión en Energía (OSINERG). Además provee servicios de operación y/o mantenimiento especializado a importantes empresas del sector eléctrico, minero y metalúrgico.
 
ETECEN forma parte del Sistema Eléctrico Interconectado Nacional (SEIN) que se constituyó a partir de la integración de los Sistemas Interconectado Centro Norte (SICN) y Sur (SISUR) en setiembre de 2000, con la entrada en operación de la Línea de Transmisión Mantaro – Socabaya. ETECEN participa como accionista en el Consorcio Transmantaro S.A., que tiene a su cargo la línea de transmisión Mantaro – Socabaya; así como accionista de REDESUR S.A., consorcio que efectuó el reforzamiento del sistema eléctrico del sur, y de Interconexión Eléctrica ISA PERU, que tiene a su cargo la ejecución y operación de las líneas Oroya – Carhuamayo – Paragsha – Vizcarra y Aguaytía – Pucallpa.
 
1.2.           Visión y Misión de la Empresa
 
VISION
Ser la empresa líder de transmisión de energía eléctrica en América del Sur, por brindar servicios de calidad que respondan a las expectativas de los  clientes, en permanente innovación tecnológica, incrementando el valor de la empresa, el desarrollo de sus trabajadores y el bienestar de la sociedad.
MISION
Brindar servicios de transmisión de energía eléctrica y otros servicios relacionados, con  calidad, confiabilidad y eficiencia, potenciando el desarrollo del personal, introduciendo nuevas tecnologías y buscando la rentabilidad de las operaciones e inversiones que nos permitan el desarrollo sostenible; facilitando así la competencia en el sector energético y el desarrollo del país.
 
1.3.           La Organización
 
1.3.1.    Valores
 
Trabajo en equipo como el camino para alcanzar nuestros objetivos comunes.
Calidad como una actitud personal y empresarial por satisfacer las expectativas de los clientes.
Adaptación al cambio para estar atentos a los cambios tecnológicos, innovaciones y nuevas técnicas, procurando anticiparnos a ellos y aprovechar nuevas oportunidades.
Identificación de todos los trabajadores con la empresa que permita desarrollar nuestro trabajo integrando los objetivos de la empresa con los personales.
Honestidad en nuestras acciones y relaciones con nuestro entorno, tal que genere un clima de confianza.
Eficiencia y Eficacia que nos permita lograr nuestros objetivos al menor costo realizable y en el menor tiempo requerido.
 
 
1.3.2.     Políticas
 
Las políticas estratégicas son los lineamientos que define la empresa para alcanzar sus objetivos estratégicos en el largo plazo.
 
POLITICA DE CALIDAD
 
Mantener un sistema de gestión de la calidad basado en la mejora continua de sus procesos operativos, de mantenimiento y administrativos, para brindar servicios de transmisión de energía eléctrica y otros servicios relacionados a fin de satisfacer las expectativas de sus clientes, contando para ello con personal altamente calificado y tecnología de vanguardia.
 
POLITICA DE RECURSOS HUMANOS
El logro de los objetivos estratégicos de la empresa será posible mediante la participación y compromiso de todo el personal.  Para tal fin el Sistema de Administración de Recursos Humanos optimizará y mejorará en forma continua todos los procesos de personal con el propósito de alcanzar niveles de eficiencia y eficacia en el trabajo.
 
Se promoverá el trabajo interfuncional orientado a los procesos y se desarrollará y aplicará un sistema efectivo para medir, evaluar e incentivar el rendimiento personal y por equipos.
Se desarrollará el recurso humano promoviendo el talento personal, creando una atmósfera de trabajo apropiada para fomentar su participación y crecimiento.
 
POLITICA DE SEGURIDAD INTEGRAL
La seguridad integral en la empresa es responsabilidad de todos los trabajadores y se ejecuta en forma sistémica y eficiente con el fin de crear y mantener un ambiente de trabajo seguro y saludable.
 
Los procesos de operación, de mantenimiento, administrativos y de inversiones se diseñarán, ejecutarán y controlarán cumpliendo con las normas de seguridad que regulan la actividad de la empresa.
 
POLITICA DE RENTABILIDAD 
La rentabilidad económica de la empresa será el principal indicador de la calidad y efectividad del trabajo integrado y del esfuerzo de todos los trabajadores, y es por tanto un objetivo estratégico.
 
La rentabilidad económica se alcanzará como producto de la eficiente y eficaz planificación y ejecución del trabajo en  todos los niveles de la organización.
 
POLITICA DE MEDIO AMBIENTE
Las actividades de la empresa deberán desarrollarse en términos de su calidad y valor agregado que aportan a la Misión, es decir la eficiente y segura transmisión de energía eléctrica, todo esto deberá lograrse en concordancia con la conservación del medio ambiente con el cual se interactúa  minimizando el impacto ambiental producido por nuestras operaciones y cumpliendo con la legislación ambiental vigente.
 
POLITICA DE TECNOLOGIA
El factor tecnológico constituye la principal ventaja competitiva de la empresa, por ello empleamos tecnología de vanguardia debidamente probada, con la finalidad de garantizar la seguridad y calidad del servicio optimizando sus costos.
 
La excelencia tecnológica debe manifestarse en todos los ámbitos de la empresa y constituir en conjunción con el recurso humano un factor importante del valor agregado y rendimiento económico, que se fundamenta en la innovación y el mejoramiento continuo de los procesos.
 
POLITICA DE DESARROLLO SOSTENIBLE
Consciente de la acelerada complejidad y globalización del ambiente empresarial y del compromiso con los clientes y accionistas, el desarrollo sostenible será un reto permanente y un compromiso irrenunciable que incremente el valor de la empresa, basada en una gestión eficaz  que permita afrontar dichos retos.
 
Se logrará esta característica estratégica como resultado de la integración armoniosa y participativa de todos los trabajadores y el mejoramiento continuo de los procesos orientados a lograr elevados niveles de satisfacción de los requerimientos de nuestros clientes, sin comprometer los recursos de las generaciones futuras.
 
 
1.3.3.    Estructura de la Organización
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La estructura organizacional de ETECEN cuenta con cinco gerencias de línea como se puede apreciar en el organigrama presentado.
 
La Gerencia de Planeamiento y Finanzas es la encargada de planificar el desarrollo de la empresa y asegurar los recursos financieros necesarios, brindando asesoría a la Alta Dirección, para lo cual formula y evalúa planes y estrategias empresariales de corto, mediano y largo plazo. Asimismo, es la encargada de dirigir, coordinar y controlar todas las actividades comerciales y de apoyo informático, como también, efectuar el control de gestión empresarial, en concordancia con las políticas empresariales orientadas a optimizar el manejo de los recursos de la empresa.
 
La Gerencia de Administración es la encargada de planear, organizar, dirigir, coordinar y controlar todas las actividades contables, logísticas, de administración de personal y servicios generales de la empresa. 
 
La Gerencia de Proyectos es la encargada de elaborar los programas de pre-inversión e inversión, ejecución, evaluación y control de los proyectos a ejecutarse o en ejecución, orientados a la modernización y optimización del Sistema de Transmisión Eléctrica. Asimismo, es la encargada de elaborar y planear estudios de optimización de los actuales sistemas de transmisión, incorporando tecnología de avanzada y promoviendo la búsqueda continua de excelencia en los resultados de su gestión y calidad total en los servicios de transmisión eléctrica, a fin de incrementar el valor de la empresa.
 
La Gerencia de Transmisión es la encargada de planear, organizar, dirigir y controlar las actividades de mantenimiento que garanticen la óptima recepción, transporte y entrega de energía eléctrica mediante el Sistema de Transmisión de ETECEN al menor costo y, calidad de servicio en concordancia con las políticas y estrategias de desarrollo de la empresa.
 
1.4.           Infraestructura de la empresa 
La sede principal de ETECEN está ubicada en la ciudad de Lima, cuenta además con 6 Unidades de Transmisión con sedes en las ciudades de Chiclayo, Chimbote, Lima, Pisco, Huancayo y Huánuco.
[image: ]
ETECEN tiene como negocio básico la transmisión de energía eléctrica al mercado centro norte del país y posee la red de transmisión más extensa del Perú que comprende 26 Subestaciones en 220 y 138 kV (clasificada como muy alta tensión), con una capacidad de transformación de 1 377.8 MVA y 32 líneas de transmisión con una longitud total de 3 285 km a través del sistema interconectado nacional. A continuación  se muestra los cuadros que detallan las subestaciones de transformación y las líneas de transmisión así como un mapa para ubicarlas físicamente en el territorio peruano:
[image: ]

 
1.5.    Privatización de la empresa
El gobierno del Perú ha decidido ejecutar el proceso de promoción de la inversión privada en la Empresa de Transmisión Eléctrica Centro Norte S.A. Esta empresa había sido incluida en el proceso de privatización en el año 1995, no habiéndose iniciado de manera efectiva las actividades de promoción hasta enero del 2001. 
 
[image: ]
La Comisión de Promoción de la Inversión Privada ha conformado el Comité Especial de Privatización respectivo, el mismo que ha iniciado las acciones para la promoción, programación, y conducción del proceso, y ha elaborado el Plan de Promoción respectivo, el cual ya sido aprobado por la COPRI, siendo el 
[image: ]
 
 
 
 
 
cronograma tentativo el siguiente:
Fuente: COPRI
 
1.6.      La Convergencia Electricidad Telecomunicaciones 
El desarrollo tecnológico ha hecho posible el aprovechamiento de la infraestructura de transmisión eléctrica para la instalación de cables de fibra óptica los cuales poseen gran capacidad de transporte para los servicios de telecomunicaciones.
 
La infraestructura de soporte de las líneas de transmisión de energía eléctrica constituyen activos de gran valor estratégico para el negocio de telecomunicaciones, sobretodo para el servicio de larga distancia. La alternativa de instalar un cable de fibra óptica sobre dicha infraestructura resulta la mejor técnica y económicamente frente a otras alternativas como cable subterráneo o cable soportado en postes. Las ventajas de esta alternativa principalmente son las siguientes:
 
-              Menor inversión inicial: Tiene el menor costo de canal por kilómetro que otros sistemas de telecomunicaciones de similar capacidad y confiabilidad.
 
-              Menor tiempo de instalación: Los trabajos de instalación prácticamente no involucran obras civiles, por lo general consiste en la instalación de un cable de guarda con fibra óptica incorporada o el reemplazo de un cable de guarda convencional.
 
-              Derechos de vía: Que comprende imposición de servidumbre otorgada a favor de las empresas de transmisión de energía eléctrica. Para una empresa de telecomunicaciones sería muy problemático gestionar dichos derechos de vía para un nuevo corredor de telecomunicaciones.
 
-              Confiabilidad: Respaldada por los rigurosos procesos de diseño, construcción y mantenimiento de la infraestructura de transmisión de energía eléctrica en alta tensión.
 
-              Seguridad: Debido a sus características de alta tensión y fortaleza de la infraestructura, resulta menos vulnerable a robos y daños. 
 
-              Menor costo de operación y mantenimiento: Requieren menor mantenimiento que las redes subterráneas.
 
La experiencia de las principales empresas de transmisión eléctrica en el mundo en los últimos 15 años, muestra una fuerte tendencia hacia el ingreso en el negocio de telecomunicaciones aprovechando las ventajas antes mencionadas.
 
La participación de las empresas eléctricas en el negocio de telecomunicaciones se da en diversas modalidades: desde el alquiler de la infraestructura (facilitando los derechos de uso) hasta una forma más compleja como la formación de una empresa de telecomunicaciones.
 
La capacidad de transmisión de un cable de fibra óptica puede ser utilizada simultáneamente por diversas empresas de telecomunicaciones con diversos servicios: telefonía fija o móvil, canales fijos o conmutados, TV, Internet, mensajería, transmisión de datos para redes privadas corporativas, etc. Esta modalidad de operación se conoce como “portador de portadores” y es intensamente empleada.
 
La implementación de diversos sistemas de telecomunicaciones por fibra óptica, además de significar importantes ingresos adicionales para las empresas eléctricas, promoverá una mayor competencia trayendo consigo un mejor servicio con menores costos, lo que se reflejará finalmente en las tarifas que pagan los usuarios.
 
La extensión territorial de ETECEN alcanza a ciudades importantes, en las cuales se concentra aproximadamente el 75% del PBI del país y se encuentran los principales centros de consumo de energía, todo lo cual a su vez se traduce en un importante mercado de telecomunicaciones.
 
El Perú ocupa en el continente una ubicación privilegiada, como consecuencia de ello se constituye en pieza clave para cualquier proyecto de interconexión internacional. Uno de estos importantes proyectos es el “Corredor Andino Digital (CAD)” conformado por las redes nacionales de las empresas de telecomunicaciones de la región andina y que integra las telecomunicaciones e información del ámbito nacional, regional andina e internacional. Actualmente el CAD se encuentra operativo y continúa su proceso de desarrollo incorporando a las redes de nuevos operadores, entre estas redes se puede contar a aquella que se implemente con cables de fibra óptica sobre las torres de alta tensión de ETECEN.
 
En suma, considerar este aspecto de evaluación y valorización de la infraestructura en el proceso de promoción de la inversión privada en ETECEN tendrá múltiples beneficios:
·           Obtener mayores ingresos en el proceso de concesión de ETECEN, como se indica en el Decreto Supremo N° 030-2001-EM del 20.06.01 el que ha precisado que un concesionario de infraestructuras eléctricas, podrá utilizar dicha infraestructura para el desarrollo de otras actividades colaterales con carácter comercial, siempre que su otorgamiento y condiciones de ejercicio hayan sido contemplados en forma expresa en las bases y contratos, y que el precio base, monto máximo de inversión u otra variante del factor de competencia, se haya considerado adicionalmente al otorgamiento de tales derechos.
 
 
·           La existencia de una red de fibra óptica sobre las instalaciones de transmisión eléctrica constituirá un elemento fundamental en el incremento del nivel de competencia en el sector de telecomunicaciones, debido a que se podrá llegar a localidades donde actualmente existe una posición monopólica.
 
·           Al existir un nuevo operador en el mercado ocasionará que los operadores existentes busquen una mayor eficiencia en sus operaciones lo cual posibilitará una reducción de las tarifas en dicho sector como consecuencia del desarrollo del  negocio.
 
·           También existe un beneficio social asociado ya que según las normas vigentes si un negocio colateral es aprovechado por un concesionario privado, el estado tendrá derecho a reservar parte de la capacidad de transporte, a efectos de su utilización para fines de interés público.
 
 
 
 
 
 
 
 
CAPÍTULO 2
 
NEGOCIO DE TELECOMUNICACIONES EN EL PERÚ 
 
 
2.1   Panorama del Mercado de Telecomunicaciones
 
Hasta la década de los ochenta, la telefonía local a nivel mundial era eminentemente monopólica, esta práctica fue cambiando en los países desarrollados, siendo uno de los pioneros los Estados Unidos, donde el estado obliga a la gigante de las telecomunicaciones, AT&T, a dividirse en pequeñas compañías independientes llamadas las Baby Bells: Bell South, Bell Atlantic, entre otras, creando un esquema de competencia sobre la base de  zonas de influencia de cada compañía; esta acción sembró el marco para que el resto de países adopten medidas similares, procediéndose luego a la liberación de los servicios en el ámbito mundial.
 
La liberalización del mercado de las telecomunicaciones en América Latina,  comienza a principios de los ochenta con Chile (1982);  ya en los noventa, la mayoría de países de la Región habían privatizado las compañías de telecomunicaciones que tradicionalmente estaban en manos del estado, y habían liberalizado el mercado, siendo uno de los pocos casos pendientes en América del Sur, al inicio del presente siglo, el de Bolivia, Ecuador y Uruguay (Bolivia ha liberalizado su mercado en Noviembre del 2001 y Ecuador se espera que lo haga en Junio del 2002). 
 
El Perú no ha sido la excepción a esta ola de traspaso de la propiedad estatal a manos de la empresa privada en la década del noventa. Hasta 1991 los servicios de telecomunicaciones eran provistos exclusivamente por dos monopolios estatales: Compañía Peruana de Teléfonos (CPT) que proveía telefonía fija en Lima y la Empresa Nacional de Telecomunicaciones S.A. (ENTEL PERU) que era operador de telefonía fija en todas las demás ciudades y además brindaba el servicio de larga distancia nacional e internacional en todo el Perú; adicionalmente a mediados del año 1991 ingresó Tele 2000 prestando el servicio de telefonía celular sólo en Lima y Callao. 
 
A continuación se muestra el cuadro con la clasificación de los servicios públicos, según el ministerio de Transportes y Comunicaciones[1], posterior al desenvolvimiento del proceso de privatización del sector de las telecomunicaciones en el Perú:
 
[image: ]
Fuente: MTC Unidad Especializada en Concesiones
 
Las privatizaciones se iniciaron en 1994 con CPT y ENTEL PERU; este proceso involucró la venta del 35 % de acciones de ENTEL PERU y el 20 % de CPT (más la suscripción de capital en CPT para obtener el 35 %). El consorcio liderado por Telefónica Internacional fue el ganador de la licitación pagando un total de US$  2,135 millones de dólares americanos[2].
Con la visión de lograr alta competencia a mediano plazo el gobierno peruano le concedió al consorcio un periodo de exclusividad para la provisión de ciertos servicios (concurrencia limitada). Telefónica del Perú obtuvo un periodo de 20 años, con un periodo inicial de 5 años de derechos de exclusividad para operar telefonía básica y servicios de larga distancia nacional e internacional (hasta Junio de 1999). Por otro lado, Telefónica se comprometió a significativas inversiones para expandir la red telefónica y cumplir con la calidad y los parámetros del servicio definido en el contrato de concesión. Durante el periodo de concurrencia limitada dos diferentes mercados estuvieron en operación: 
 
·         Mercado regulado, que incluía los servicios de telefonía fija y de larga distancia nacional e internacional. El Organismo Supervisor de Inversión Privada en Telecomunicaciones (OSIPTEL) fue el responsable de establecer las tarifas a través de tarifas topes para la provisión de estos servicios.
 
·         Libre mercado, que comprometía el resto de servicios públicos incluyendo servicios de portador local (LCS) y de valor agregado (VAS) garantizando el libre acceso a los operadores que deberían también de cumplir ciertos requisitos técnicos para brindar esos servicios. Las tarifas serían determinadas bajo libre competencia, siendo necesaria la comunicación de éstas a OSIPTEL. 
En agosto de 1998, Telefónica renunció al derecho de seguir bajo el régimen de concurrencia limitada otorgada por el contrato de concesión de 1994, fecha a partir de la cual, según el mismo contrato, los precios se fijarían mediante factores de productividad que es de aplicación hoy en día. 
 
2.2. Marco Legal y Regulatorio
 
El Estado Peruano, consciente de la liberalización del mercado en las telecomunicaciones como tendencia mundial, inicia un proceso de reestructuración en 1991 con la promulgación de un nuevo marco de regulación (Decreto legislativo 702) el cual,  promovía la inversión privada y la competencia,  dándole al Estado la responsabilidad de regular el sector; esta ley fue complementada con los Decretos Supremos 013-93-TCC (Texto Único Ordenado), y 06-94-TCC (Reglamento) que en conjunto contenían los siguientes temas principales:
 
·         La definición de la estructura del mercado de las telecomunicaciones y el rol de las organizaciones relativas al estado en dicho sector.
 
·         La Clasificación de los servicios de telecomunicaciones así como el establecimiento de ciertos criterios para la obtención de las concesiones para la operación de ciertos servicios.
 
·         La creación del Organismo Supervisor de la Inversión Privada en Telecomunicaciones (OSIPTEL) como organismo autónomo responsable de:
ü      Promover el desarrollo y expansión de los servicios de telecomunicaciones a través de la inversión privada. 
ü      Supervisar el compromiso de inversión bajo un marco de regulación de libre competencia.
ü      Fijar la Visión de la provisión de servicios de telecomunicaciones a través del establecimiento y monitoreo de parámetros de calidad del servicio.
 
Tras la privatización en Junio de 1994 de CPT y Entel Perú otorgados en concesión por 20 años al consorcio español Telefónica con un periodo de exclusividad de operación de 5 años (Junio de 1999), y el adelanto de la apertura del mercado de los servicios de Telefonía Básica y Larga Distancia Nacional e Internacional a raíz de la renuncia voluntaria de Telefónica en 1998 al periodo de exclusividad como se mencionara anteriormente, el estado peruano estableció nuevas políticas que fueron aprobadas por DS 020-98-MTC y modificadas por el DS 002-99-MTC y por la Resolución principal del Consejo Directivo 60-CD-2000/OSIPTEL, entre las más relevantes se encuentran: 
 
·         Políticas de concesión que permitan promover la competencia: facilitar el desarrollo de nuevos servicios y tecnologías promoviendo las inversiones y maximizando el uso del espectro radioeléctrico.
 
·         Reducción de barreras de entrada: establecimiento ilimitado respecto al número de concesionarios para determinado servicio público, excepto en el caso de los recursos radio eléctricos. La competencia de libre mercado determinaría el número de operadores finales en el mercado. Las concesiones estarían garantizadas dentro de 50 días laborables, excepto en el caso de restricciones de espectro radio eléctrico, donde la concesión sería otorgada a través de concurso público.
 
·         Políticas tarifarias: establecimiento de la no existencia de tarifas reguladas en aquellos servicios donde se produzca una efectiva competencia. Los servicios ofrecidos por Telefónica del Perú y que fueron regulados en el periodo de concurrencia limitada, continuarían con las tarifas topes durante los tres primeros años después de la liberalización del mercado de las telecomunicaciones (Septiembre del 2001). A partir de mayo del 2001 las tarifas por esos servicios serán calculadas de acuerdo a un factor de productividad,  basado en el valor de los activos de las compañías, el costo de capital, el ratio de crecimiento de la demanda esperada y el mejoramiento tecnológico. OSIPTEL podría establecer precios máximos por operador dominante en cualquier servicio.
 
·         Políticas de interconexión: Facilitar el  acceso a la red a los operadores entrantes, y así garantizar la modernización y ampliación de la red. Definición de tres importantes aspectos: cargos de interconexión predeterminados, puntos de interconexión y acceso a la red fundamental.
 
·         Cargos de interconexión: Determinación de libre negociación de las partes para reducir costos de los operadores entrantes y generar un ambiente estable. OSIPTEL sentó montos predeterminados independientemente del origen de la llamada.
 
·         Política de asignación de recursos del espectro radioeléctrico: Para asegurar su asignación eficiente, se establece el otorgamiento vía subasta pública, de bloques de frecuencia. El uso de la banda otorgada de espectro no sería parte de la concesión, permitiendo el uso de diferentes tecnologías para su mejor aprovechamiento.
 
2.3 Análisis del Sector Telecomunicaciones
 
El sector de telecomunicaciones a nivel mundial se ha presentado como el sector mas activo en referencia a privatizaciones, sobretodo en Latinoamérica, en donde más de 20 de ellas se han llevado a cabo en la última década de un total de 90 en todo el mundo. La década de los 80 ha presentado la mayor crisis económica en la región de Sudamérica dejando a las naciones con un bajo nivel  financiero e incapaces de resistir las demandas de las instituciones financieras, por ello las naciones han apelado a los capitales privados para el desarrollo del sector. 
 
En lo que respecta al Perú, el sector telecomunicaciones ha sido y sigue siendo un sector muy atractivo con un crecimiento anual de aproximadamente US$ 30 millones  (dólares americanos) y un mercado total que supera los US$ 1,600 millones (dólares americanos). La inversión ha tenido un crecimiento sostenido en la década de los 90, alcanzando su mayor pico en 1996 con casi US$ 800 millones de dólares, luego de los cuales ha ido en decremento alcanzando el valle más profundo en el año 2000 con 380 millones de dólares, esto debido a la recesión económica.  El año 2001, los compromisos de inversión superaron los 700 millones de dólares, y la expectativa para el 2002 es de una cifra superior a los 800 millones de dólares, lo cual nos indicaría que el punto de inflexión fue el 2000, como lo muestra el cuadro siguiente:    
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              Fuente: MTC Unidad Especializada en Concesiones
 
Notamos además que la inversión en el sector telecomunicaciones hasta 1993 fue de  US$ 277 millones, luego, en el periodo de concesión (concurrencia limitada), la inversión ha sido de US$ 3,151 millones, después de la cual la inversión acumulada de los tres últimos años supera los US$ 1,500 millones. En resumen, podemos decir que la inversión después de la privatización respecto a la inversión antes de la misma se ha multiplicado en casi 17 veces. 
 
A enero de 2002, se han otorgado 251[3] concesiones para prestar servicios públicos de telecomunicaciones, a un total de 221 empresas, como se muestra en el cuadro siguiente:
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Fuente: MTC Unidad Especializada en Concesiones
Vale la pena aclarar que estas concesiones no incluyen las de telefonía fija y larga distancia otorgadas en el marco de proyectos rurales financiados con fondos del FITEL. [image: ]

 
2.4 Tendencias y proyecciones en las Telecomunicaciones
 
El mundo se ha digitalizado creando mayor tráfico en las telecomunicaciones. La clásica comunicación a distancia vía telefónica es uno más de los tantos tipos de telecomunicaciones que existen, ahora, con el desarrollo de la tecnología, las telecomunicaciones ofrecen una infinidad de alternativas para dicha comunicación. La tecnología hizo posible que se digitalizara el mundo que nos rodea: los caracteres del alfabeto para crear los textos en un formato digital, la voz, la música, las fotos en imágenes, o inclusive el video; así se pudo transmitir esos mensajes digitales de un lugar a otro creando mayor tráfico en las redes de Telecomunicaciones. 
 
El uso cada vez mayor en frecuencia y número de personas de la autopista mundial cibernética llamada internet ha incrementado el tráfico en las telecomunicaciones. Tanto  las empresas como los usuarios finales hacen uso  diverso de la internet que van desde el correo electrónico, la simple navegación, las transacciones comerciales en línea que han generado nuevos nombres como: e-business, e-commerce, e-management, y cuanta transacción se realice. Este tráfico va en aumento en forma tan acelerada que resulta a veces difícil de creer; por ejemplo, en el Perú el número de usuarios de internet pasó a ser de 208,000 el año 1999 a más de 800,000 el 2000. 
 
Tecnologías como el xDSL[4] y los cable módems (tecnología de banda ancha) proveerán acceso competitivo a la llamada “última milla”, ya que los usuarios finales tendrán acceso a redes de comunicación (por ejemplo internet) con tecnologías de un mayor ancho de banda, lo que a su vez implica mayores volúmenes y velocidades de transmisión con el consiguiente aumento de tráfico.
 
Esta necesidad de mayor tráfico por la creciente demanda de las telecomunicaciones a nivel mundial, la integración de mayores servicios en un solo aparato móvil (mensajes de texto, de voz, audio, video, etc) además de la integración de la voz y datos; han hecho posible que las distintas redes que nacieron aisladas se interconecten, buscando 
una sola gran red integrada capaz de transmitir todo tipo de información, que sea confiable, de alta velocidad y de un gran ancho de banda. Estas características  sólo la tienen hoy en día las redes de Fibra óptica. 
 
Por otro lado, existe una especialización de las empresas de telecomunicaciones en servicios específicos como Operadoras de Larga Distancia, Operadoras de Telefonía Móvil, Operadores de Televisión  por Cable, Transmisión de Datos, etc., debido a las grandes inversiones que éstas tienen que realizar para desarrollar sus negocios. Otro factor que interviene en la especialización es que ya la mayoría de empresas son multinacionales con presencia en varios países del mundo, capaces de competir sólo en forma adecuada con última tecnología, y la mejor manera de diluir los altos costos es explotar esa tecnología entre la mayor cantidad de clientes, es decir, hacer economía de escala. 
 
Como consecuencia de esta especialización, nacen las compañías de transmisión de datos que son las que brindan el transporte a las demás empresas de telecomunicaciones. 
 
El negocio de transmisión de datos será mayor, cuanto mayor sean los servicios de telecomunicaciones, cuanto más personas puedan acceder a ellos, cuanto más frecuencia de uso se haga de los servicios; en ese sentido se analiza la  evolución de la telefonía relacionando las líneas fijas y las líneas móviles a nivel mundial desde el año 1994 con proyección al año 2010[5] mostrados en el siguiente gráfico:
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Evolución Mundial de Líneas fijas y móviles (MM de líneas)
Fuente: Yankee Group Consulting & Research
 
La brecha entre líneas fijas y líneas móviles se ha mantenido aproximadamente constante en 500 millones entre 1994 y  2000; a partir del 2001, esta brecha se reduce a la mitad en el año 2005 (250 millones); y la proyección para el 2008 muestra que las líneas móviles superarán a las fijas, dado que el ratio de crecimiento de estas últimas es marcadamente mayor que el de las líneas fijas desde el 2001 en adelante. La gráfica para la relación entre líneas fijas y móviles en Perú. se presenta a continuación:
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Evolución de Líneas fijas y móviles en Perú (M de líneas)
La brecha entre líneas fijas y líneas móviles es notoriamente marcada siendo esta diferencia la mayor entre el año 1996 y 1997 con 1,3 millones   aproximadamente; a partir de 1997 se distingue un ratio de crecimiento mayor en el número de líneas móviles con respecto al ratio de crecimiento de líneas fijas que incluso es decreciente entre 1997 y 1998. El año 2001 las líneas móviles superan a las líneas fijas en número, siendo éstas de aproximadamente 2 millones.  La proyección, según el Yankee Group, es que el año 2006, el número de líneas móviles duplique el de líneas fijas en Perú.
 
Finalmente, el mercado Peruano de Telecomunicaciones es pequeño frente a otros como el mexicano, brasileño, argentino, o venezolano, pero tiene un gran potencial por desarrollar; esto representa una oportunidad muy buena para las empresas de Telecomunicaciones. Una verificación de ello la podemos hacer con el factor de Penetración de las líneas fijas y líneas móviles en la región Latinoamericana; a continuación se presenta el gráfico que incluye el PBI por habitante en US$:
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Penetración de Telefonía Fija y Móvil (línea por cada 100 hab.)
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Como se puede verificar por los datos proporcionados por la UIT[6], existen países como Colombia y El Salvador que tienen un PBI por habitante muy similar al peruano, sin embargo, la penetración de telefonía fija en Colombia es tres veces la peruana, la penetración de telefonía móvil es el doble que la del Perú. Inclusive países como Paraguay o Costa Rica que poseen un PBI per Cápita mucho menor que el nuestro, tienen una penetración que es un poco más del doble en el caso de Paraguay, y en el caso de Costa Rica tiene una penetración adicional de más de la mitad que la nuestra.
 
La entrada al mercado peruano (después de la Concesión de Telefónica) de compañías trasnacionales y muy importantes como Bell South, AT&T, Nextel, y TIM en Telefonía; y Diveo, COMSAT, Impsat, y Global Crossing en otros servicios de telecomunicaciones demuestra claramente que nuestro mercado de Telecomunicaciones es visto como atractivo. 
 
El negocio de la Transmisión de Datos está muy ligado a los otros servicios específicos de telecomunicaciones, que a su vez dependen mucho de la economía de un país y del poder adquisitivo de sus habitantes.
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
CAPÍTULO 3
 
ANALISIS DE MERCADO: NEGOCIO DE TRANSMISIÓN DE DATOS
 
 
3.1.           Principales Actores en las Telecomunicaciones
En el mercado nacional de telecomunicaciones participan diferentes actores, a continuación presentamos un breve análisis de cada uno de ellos[7].
 
TELEFONICA
Telefónica del Perú es el operador dominante en el país, ofreciendo un portafolio completo de productos y servicios a todos los segmentos del mercado de Telecomunicaciones.
 
Resumen de la Compañía
Telefónica del Perú es la empresa subsidiaria (98%) de Telefónica S.A., empresa 
española de telecomunicaciones, y principal operador de telecomunicaciones en latinoamérica, fue constituida en junio de 1920 bajo la denominación de Compañía Peruana de Teléfonos Limitada. Telefónica del Perú surge de la privatización de la Empresa Nacional de Telecomunicaciones (ENTEL) en el año 1994.
 
En junio de 1999, el Ministerio de Transportes y comunicaciones aprobó la renovación de la concesión de prestación de telefonía local en el departamento de Lima y la provincia del Callao, y de portador local y de larga distancia nacional e internacional y telefonía fija en la República del Perú hasta junio de 2019. La compañía ofrece servicios de telefonía pública en competencia desde principios de 1993.
 
Los negocios que más contribuyeron al incremento en los ingresos en el año 2000 fueron Comunicaciones de Empresas (17,8%), Televisión por Cable (19,1%) y Telefonía Pública (12%).
 
Aspectos relevantes (Dic.00)
·         Nº empleados: 10,140
·         Ingresos en 2000: USD 1,350 millones 
·         Líneas de telefonía básica en servicio: 1’717,000
·         Líneas de telefonía celular en servicio: 898,000
·         Hogares con televisión por cable: 349,000
·         Líneas de telefonía pública en servicio: 81,000
Principales Alianzas Estratégicas
·         Compaq, para el desarrollo conjunto de productos.
·         CISCO, como partner tecnológico para el desarrollo de la Red IP.
·         Ericsson y Alcatel, proveedores tecnológicos de redes de voz.
 
Estrategia Global
Aumento de la penetración de telefonía fija, por debajo de la de los países avanzados de la región.
Despliegue de servicios comunes en los países con presencia de Telefónica S.A.
 
Objetivos 
·         Mantener lo máximo posible de la cuota de mercado original (100%).
·         Fidelización de los clientes corporativos (250 grandes empresas y 1500 medianas empresas).
·         Cartera de productos y servicios global, aunque no es innovador, al lanzar sus principales competidores los servicios en primer lugar (Tele2000, RCP con Internet, etc.).
 
Los objetivos a medio y largo plazo de Telefónica del Perú consisten en mantener la máxima cuota de mercado posible, para lo que están lanzando nuevos canales tanto de venta como de atención al cliente.
Cobertura
Telefónica actualmente tiene cobertura en todo el país, aunque en algunas rutas se alcanza vía radioenlaces y/o por satélite.
Se prevé completar su cobertura por fibra siempre que no se incremente los costos.
 
Proveedores
Para enlaces nacionales, Telefónica del Perú despliega su propia red.
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Para sus conexiones internacionales se hace uso del operador del Grupo Telefónica Emergia, propietario del cable submarino SAM-1. Además es miembro de Intelsat e Inmarsat y tiene contratada capacidad en el cable Panamericano.
Como se puede apreciar en el gráfico de arriba, el principal motivador de compra de telefónica es que su proveedor sea de la corporación a la que pertenece y otro motivador muy importante es la disponibilidad de la capacidad que necesita.
 
AT&T
AT&T Perú, antes denominada FirstCom, ofrece un portafolio de productos parecido al de Telefónica del Perú, aunque orientado al mercado empresarial.
 
Resumen de la Compañía
AT&T Perú se crea en 1998, es la subsidiaria 100% de AT&T Latina América, la que tiene presencia en Argentina, Brasil, Chile, Colombia y Perú.
Los servicios que ofrece en el mercado local son: Servicio de Larga Distancia Nacional e Internacional, servicios de datos IP, servicios de acceso dedicado a Internet, servicios de Hosting y servicios de colocación/alojamiento.
El mercado objetivo de AT&T Perú son las grandes empresas y multinacionales, así como medianas empresas, mercado que piensa captar desplegando una red propia de fibra óptica.
 
Aspectos relevantes
Nº empleados: 209
Ventas en el año 2.000: USD 52.235.000 
Alianzas Estratégicas
AT&T Latina América es el distribuidor de preferencia y el proveedor para Concert en latinoamérica.
AT&T Latina América tiene acuerdos con Alestra, operador mexicano, para compartir redes.
 
Visión 
Convertirse en el proveedor líder de comunicaciones de banda ancha para empresas en Sudamérica y el Caribe, incluyendo Panamá y a excepción de Cuba y Venezuela.
 
Estrategia Global
AT&T Latin America se centra en ofrecer a clientes empresariales servicios de voz, transmisión de datos, Internet, videoconferencia y comercio electrónico.
 
Cobertura
Tiene cobertura en Lima y Callao, con más de 1.300 Km de fibra óptica desplegada, con puntos de presencia en Trujillo, Piura, Chiclayo, Arequipa e Iquitos. Dispone de la primera y única red pública de 100% fibra óptica basada en tecnología ATM con capacidad de ofrecer a los clientes velocidades de hasta 155 Mbps para transmitir voz, datos y vídeo con una misma conexión.
AT&T tiene previsto expandirse a las 4 ciudades principales del Perú durante el año 2002.
 
Proveedores
En tramos nacionales, AT&T ha desplegado su propia fibra o tiene radioenlaces.
Para tramos internacionales, AT&T tiene contratos con Global Crossing, en la actualidad tiene contratados 2 STM-1 internacionales. Como proveedor de larga distancia alternativo tiene a Intelsat.
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Los motivadores de compra de AT&T principalmente son la disponibilidad de capacidad y los acuerdos de nivel de servicio con sus proveedores (Service Level Agreement).
 
BELLSOUTH PERU 
BellSouth Perú nace a partir de Tele2000 en 1997, actualmente ofrece servicios de telefonía celular, telefonía pública y larga distancia nacional e internacional.
 
Resumen de la Compañía
BellSouth Perú es la subsidiaria de BellSouth para el mercado peruano de telefonía celular. En enero de 1997, BellSouth asumió la mayoría accionaria y el control de Tele 2000 S.A. desde entonces, BellSouth ha ampliado la cartera de productos y servicios hasta ofrecer, además de telefonía celular, servicios de larga distancia nacional e internacional, servicios integrados y telefonía pública, con amplio despliegue en la zona Lima – Callao.
La presencia de BellSouth a través de Tele 2000 S.A. ha significado un crecimiento de la operación de más de 500% en su base de usuarios de telefonía celular e inversiones frescas que superan los 400 millones de dólares. Actualmente, BellSouth ha asumido casi la totalidad del accionariado de la empresa, junto al compromiso de consolidar en el Perú su liderazgo mundial.
 
Aspectos relevantes
Nº empleados: 1.105
Ventas en el 2,000: 447’375,000 Nuevos soles
Alianzas
Con Interbank para ofrecer servicios conjuntos de pago de recibos.
 
Visión
Sobre la base de esfuerzos y espíritu empresarial, BellSouth alcanzará el liderazgo mundial en el sector de las telecomunicaciones, expandiendo constantemente sus ventajas sobre los competidores.
 
Misión
BellSouth tiene como misión mantener el liderazgo en el sector de las telecomunicaciones con la firme determinación de aumentar el valor financiero de la empresa, beneficiando de este modo a sus inversionistas, clientes y empleados, por medio de:
-          El desarrollo de redes superiores de telecomunicaciones y de otras alternativas comerciales, que se caractericen por innovadoras prácticas de mercadeo y por los tecnológicos de los productos y servicios que ofrece a sus clientes.
-          La creación e incorporación de otras empresas de telecomunicaciones en los mejores mercados del mundo.
 
Cobertura
Actualmente la cobertura de Bellsouth es en Lima, Callao, Trujillo, Cusco, Huancayo, Piura, Tacna, Ayacucho, etc.
BellSouth no pretende ampliar más la cobertura actual, ya que en la actualidad cubre las principales ciudades, más bien tiene planeado desarrollar su red actual en las ciudades en las que tiene presencia.
 
Proveedores
Los proveedores de BellSouth son Global Crossing y el Cable Panamericano por enlaces internacionales.
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En el caso nacional, BellSouth cuenta con su propia red, aunque en ocasiones cuenta con circuitos alquilados a Telefónica.
El principal motivador de compra de Bellsouth es el precio. Y luego los Acuerdos de Nivel de Servicio con sus proveedores; la disponibilidad pesa poco como motivador de compra.
 
TIM
TIM, filial celular de Telecom Italia, es un nuevo actor en el mercado, aunque fundamentalmente se orienta a clientes con sede en Lima.
 
Resumen de la Compañía
TIM Perú es la subsidiaria de la unidad de negocio de telefonía móvil de Telecom Italia para el Perú.
La empresa se crea en el año 2000, y ofrece servicios de GSM en la banda 1900 MHz.
Telecom Italia Movile se creó en 1980 como unidad móvil de Telecom Italia, en Latinoamérica está presente en Argentina, Brasil, Paraguay y Venezuela, además en el Perú. En el Perú es el tercer operador celular, después de Telefónica MoviStar y BellSouth.
 
Aspectos relevantes
• Nº empleados: 257 (31/12/00)
• Ventas en el 2.000: 447’375,000 Nuevos soles
• Inversiones previstas en 2000-2002, USD 350 millones
Alianzas
Alianzas con Nokia para la venta conjunta de productos combinada con los servicios de operador celular.
 
Visión
Contribuir al crecimiento de las telecomunicaciones en Italia y en el mundo. Intentar, además, abarcar mayor cuota de mercado, de cara a proporcionar mayor valor a los accionistas y clientes.
 
Cobertura
Actualmente tiene cobertura en Lima, Arequipa, Trujillo, Chiclayo, Piura y Tacna. Tiene previsto ampliar su cobertura en 12 ciudades en 2 años.
 
Proveedores
El principal proveedor de TIM es Telefónica del Perú, quien le provee circuitos de mediana y alta capacidad en toda la región en que tiene cobertura.
En el ámbito internacional su proveedor es Telecom Italia, a través de la fibra óptica (con Global Crossing y están en conversaciones con Emergia).
TIM Perú ha comprometido inversiones con Nokia de USD 100 Millones para completar su red.
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El principal motivador de compra de TIM es el precio, luego está el pertenecer al grupo y los acuerdos de nivel de servicio con sus proveedores, y finalmente la disponibilidad.
 
IMPSAT
Impsat aspira proveer servicios de telecomunicaciones en toda Latinoamérica cubriendo todas las necesidades del mercado. El haber alcanzado un posicionamiento competitivo fuerte en Latinoamérica obedece a la utilización de una única estrategia global.
 
Resumen de la Compañía 
Impsat opera actualmente en 9 paises: Argentina, Colombia, Venezuela, México, Ecuador, USA, Brasil, Perú y Chile, cuenta con 6.500 kilómetros de red de fibra.
Impsat posee nodos regionales de Internet en 90 ciudades y ofrece servicios de Hosting en las mayores ciudades. En líneas generales cuenta con 1.600 empleados y con cerca de 2.400 clientes en sus áreas de actuación. Las ventas anualizadas de la empresa ascienden a $300MM.
Impsat desarrolla un modelo de servicio completo de ancho de banda para el cual utiliza en su mayoría fibra óptica, enfocándose a clientes grandes y medianos. Los servicios ofrecidos se centran en servicios vía satélite, servicios de Internet, transporte vía fibra óptica, y microondas.
 
Visión
Ser un proveedor integrado de comunicaciones con una red extensa de ancho de banda en Latinoamérica
 
Estrategia Global
Prestar una oferta amplia de productos de ancho de banda en datos e Internet, enfocándose en clientes corporativos y en Carriers.
Ofrecer soluciones end-to-end gracias a la utilización de la red propia de la empresa.
 
Objetivos
·         Acelerar la finalización de la red.
·         Crecer con fuerza en zonas de nueva introducción como Brasil y mantener posición de líder en aquellos países donde ya cuenta con dicha posición.
·         Adelantar el proyecto de cruce de Latinoamérica finalizando la red Trans-Andina.
·         Asignar la colocación de los empleados de la empresa en aquellas zonas estratégicas para la empresa.
 
Aspectos relevantes
·         Nº empleados: 1,600 en el total del grupo.
·         Impsat se ha posicionado como líder de mercado en Argentina, Colombia y Ecuador. Asimismo, acaba de introducirse en el mercado Brasileño.
 
Alianzas
·         Equipos de satélites: Hughes, Scientific Atlanta, Gilat
·         Equipos Datos: GDC, Lucent
·         Equipo de Routing: Cisco
·         Otros equipos: ACT, Newbridge, SR Telecom, Harris
 
Cobertura
Actualmente solo en Lima, con 70 km de fibra óptica desplegada. Para mediados de 2002 tienen prevista ampliar su cobertura a Arequipa, Trujillo, Chiclayo, Huancayo y Cusco.
 
Proveedores
·         Para los enlaces internacionales Impsat tiene contratados servicios a largo plazo en Intelsat e Inmarsat.
·       En Lima utiliza el despliegue de fibra óptica propio. Posee una licencia de 38 GHz para proporcionar servicios en el área Lima – Callao.
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Como se puede apreciar del grafico anterior, el principal motivador de compra es el grupo al que pertenece y en un segundo plano la disponibilidad de capacidad, en un tercer  plano está el precio y finalmente los acuerdos de nivel de servicio.
 
COMSAT
Comsat ha sido adquirido recientemente por el grupo Lockhead Martin, comenzando a desplegar fibra óptica en las zonas con gran densidad de clientes. Comsat pretende satisfacer necesidades y expectativas de sus clientes, garantizando la eficiencia en tiempo y calidad para ser líder del mercado.
 
Resumen de la Compañía
Comsat Corporation se creó en 1963 durante el gobierno del presidente John F. Kennedy, con el objeto de fomentar el desarrollo de las telecomunicaciones globales.
Actualmente Comsat Corporation es un proveedor global de servicios, tecnología y servicios de redes digitales con sede en Bethesda, Maryland, EEUU.
Comsat Perú concentra sus actividades en la integración y gestión de servicios de telecomunicaciones para el mercado corporativo.
Todos los servicios se ofrecen y garantizan las 24 horas al día, 365 días al año y son supervisados desde el Centro de Operaciones en Lima.
Los principales clientes de Comsat en otros países son las mayores empresas dentro del sector minero.
Comsat cuenta con un enlace a los satélites Intelsat e Inmarsat.
 
Aspectos relevantes
·         Nº empleados: 1,674 en el total del grupo para Diciembre de 99.
·         Nº clientes: Cerca de 800 clientes en América Latina.
·         La empresa posee el 20,4% del satélite Intelsat, el 22,2% del satélite Inmarsat, y el 18,6% de New Skies.
 
Alianzas
Comsat tiene como principales proveedores de infraestructura a Ef-Data, Cisco, Newbridge, Prodelin, GE Spacenet, Digital Microwave Corporation (DWC), Comstream, Lucent.
 
Visión
Ser proveedores de servicios y soluciones globales de comunicaciones para clientes corporativos y grandes carriers, mediante la integración y gerencia de redes digitales corporativas de voz, datos y video.
 
Estrategia Global
• Enfoque total de cliente.
• Obtener altos estándares de integración.
• Ser innovadores y creativos.
• Respetar sus recursos humanos.
• Obtener altos índices de desempeño.
• Comprometer altos niveles de calidad.
 
Objetivos 
·         Ofrecer servicios completos a los clientes de manera en que Comsat se convierta en el socio tecnológico de la empresa o pueda brindar cualquier servicio de integración de servicios y confiabilidad.
·         Extender su red digital así como sus redes integradas de servicios IP.
·         Obtener las licencias para operar en aquellos países donde todavía no cuentan con ella.
 
Cobertura
Actualmente tiene cobertura en Lima, Trujillo, Chiclayo, Piura, Iquitos, Arequipa. En todas se conecta por Satélite, salvo Lima. No está descartado ampliar la cobertura de red a otras ciudades.
 
Proveedores
·         Intelsat es el proveedor para conexiones nacionales vía satélite, en banda C.
·         Comsat igualmente posee un enlace con Inmarsat para enlaces internacionales.
·         Global Crossing es el proveedor internacional para la conexión Lima – Miami.
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Al igual que en otros operadores, el principal motivador de compra de COMSAT es el precio, seguido de los acuerdos de nivel de servicio con sus proveedores. Los otros dos motivadores tienen pesos relativos menores a  los descritos 
DIVEO
Diveo es un proveedor de acceso banda ancha vía radio que ofrece servicios de datos e Internet a empresas en la banda de 38 GHz. A nivel corporativo, la empresa además ofrece servicios de voz y video, con presencia en los principales mercados latinoamericanos. En Lima, Diveo tiene cobertura mediante acceso LMDS en los principales distritos de la ciudad, además de proporcionar fibra de Impsat.
En la actualidad Diveo proporciona acceso radio inalámbrico en los principales distritos financieros y de negocio de Lima, aunque tiene comprometida con el gobierno peruano una expansión a 8 ciudades para el 2002.
 
Cobertura
Actualmente tiene presencia en Lima (a nivel del Perú) y a nivel internacional en Bogotá, Sao Paulo, Rio de Janeiro, Belo Horizonte, Porto Alegre, Curitiba, Brasilia, México, Buenos Aires, Miami.
 
En los planes de expansión comprometidos con la administración, Diveo tendrá cobertura en Arequipa, Trujillo, Huancayo, Iquitos, Cusco, Huacho e Ica. 
 
Resumen de la Compañía
Diveo Telecomunicaciones del Perú es la subsidiaria peruana de la compañía de comunicaciones Diveo Broadband Networks Inc., empresa con sede en Washington D.C. Fue creada en 1996 en Washington y en la actualidad tiene presencia en 9 ciudades del continente americano.
Diveo posee licencias para construir y operar redes de transmisión inalámbrica de banda ancha en Argentina, Colombia, Brasil, México, Panamá, Perú y Uruguay y ha desplegado Data Centers en Latinoamérica.
 
Aspectos relevantes
Nº empleados: 600 en toda América
Presencia en 9 ciudades de América
 
Alianzas Estratégicas
·         Alianza tecnológica con Lucent Technologies y con Ericsson.
·         Alianza con Compaq para el desarrollo de Data Centers a lo largo de Latinoamérica.
 
Visión
Ser el líder en el suministro de servicios de transporte de banda ancha de Datos, Internet, Voz y Video en los principales mercados urbanos de Latinoamérica.
 
Estrategia Global
Convertirse en el proveedor de comunicaciones e Internet líder de Latinoamérica.
Ser el proveedor favorito de comunicaciones de banda ancha media.
 
 
Proveedores
·         Impsat es el proveedor de fibra óptica (fibra oscura) a nivel de Lima, para el backbone de red.
·         Global Crossing es el proveedor de enlaces internacionales (en la actualidad desde Lima a Miami).
·         En conversación con Emergia para contratación de capacidad internacional.
·         [image: ]
Los contratos se firman estableciendo relaciones de largo plazo (15 años de preferencia).
 
El principal motivador de compra, como para la mayoría de operadores es el precio, muy seguido está la disponibilidad y los acuerdos de nivel de servicio con proveedores.
 
RED CIENTIFICA PERUANA
Infoductos nace de la Red Científica Peruana, organismo delegado de InterNIC para la concesión de nombres de dominio en Internet, y proporciona servicio a empresas. Infoductos se caracteriza por no disponer de infraestructura propia, ofreciendo a sus clientes accesos a la red de otros operadores, con los que está negociando acuerdos en la actualidad.
Resumen de la Compañía
Infoductos nace en el año 2000, su semilla, RCP, nace en 1991, y fue el primer operador de servicios de Internet del Perú, con unos ingresos ese primer año de USD 1 millón.
Su objetivo es proporcionar conectividad a Internet tanto a  universidades e instituciones científicas y académicas (objetivo de RCP) así como ir al mercado con una oferta comercial de acceso dedicado y dial-up a Internet.
La compañía proporciona además cabinas de acceso a Internet, con amplio éxito, al disponer el país de una baja penetración tanto de telefonía fija como de PCs.
 
Aspectos relevantes
• Nº empleados: 100
• Suscriptores dial-up: 9,000
• Suscriptores dedicados: 400
• Cabinas de Internet: 350 (70% en Lima)
 
Cobertura
Actualmente tiene presencia en Lima; pero no dispone de infraestructura. Dispone de un DS-3 a USA en modalidad de leasing.
No tiene previsión de ampliar su cobertura actual, salvo a partir de contratos con los operadores existentes.
 
Proveedores
El proveedor actual para conexiones internacionales es Global Crossing, disponiendo el operador de un DS-3 con contrato a 2 años mediante leasing.
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En el ámbito nacional no disponen de proveedores de infraestructura en la actualidad, aunque ha establecido negociaciones para actuar como minorista de acceso de los diferentes operadores.
 
Como se muestra en el cuadro anterior, el motivador de compra mayor es el precio, seguido de la disponibilidad y los acuerdos de nivel de servicio.
 
3.2.           Tamaño de Mercado y Participación
 
El mercado total de Telecomunicaciones en Perú, año 2001, se estima en US$ 1,633 millones[8], de los cuales US$ 614 millones son del mercado de Transmisión de Datos. Tomando como referencia la división de mercado de Global Crossing, el subsector se divide en: Internet, Transmisión Datos propiamente, y Capacidad e Infraestructura. 
Mercado Total de Transmisión de Datos Perú 2001[9]
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El rubro de Transmisión de Datos propiamente dicho está compuesto de Servicios de Valor Agregado que hacen más de US$ 89 millones y el de Líneas Dedicadas (Corporaciones) que suman más de US$ 295 millones.
 
Los servicios de valor agregado son aquellos utilizando como soporte servicios portadores, finales o de difusión, añaden alguna característica o facilidad al servicio básico como son servicio de conmutación de datos por paquetes, mensajería de texto, de voz, teleproceso, telealarma, almacenamiento y retransmisión de datos (hosting, housing), etc. 
 
El rubro de Capacidad e Infraestructura suma más de US$ 175 millones, comprende Larga Distancia Nacional US$ 87 millones (dado que es en el ámbito nacional no se toma en cuenta larga distancia Internacional) y el servicio de Televisión por Cable US$ 85 millones. 
 
A continuación se muestran las participaciones de cada rubro en el subsector de Transmisión de Datos a nivel nacional, es decir Lima y las principales ciudades del país, ya que no incluye la transmisión de datos para comunicaciones a nivel internacional.
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Composición del Sector de Transmisión de Datos según la clasificación de Global Crossing
 
Como muestra el gráfico anterior la mayor parte del mercado peruano de transmisión de datos está conformado por el uso de líneas dedicadas para las empresas o corporaciones que tienen operaciones en el ámbito nacional, teniendo un 48% del mercado. 
 
Los servicios de valor agregado están en segundo lugar con un 15% del mercado.  En tercer lugar están los servicios larga distancia nacional y Televisión por Cable con un 14%, el primero atendido principalmente por Telefónica al tener una extensa red de telefonía en todo el Perú. 
Por último, Internet significa un 9.50% del mercado de transmisión de datos.
 
De este análisis se puede concluir, que la parte medular del negocio de transmisión de datos, es el servicio que se brinda a empresas o corporaciones mediante líneas dedicadas que además es un subsector menos atomizado, dado que se trata de empresas que en su mayoría no pertenecen a un grupo en particular relacionado con las telecomunicaciones como puede suceder en TV por Cable o en Telefonía Celular, es la parte que ofrece mayores oportunidades para nuevos ingresos al mercado como es el objetivo del presente estudio.
 
Asimismo, los demás rubros ofrecen posibilidades para el negocio en menor medida; estos son los servicios de valor agregado, larga distancia nacional e Internet principalmente; para lo cual se debe buscar como clientes potenciales a los operadores o empresas que se dediquen a ofrecer este tipo de servicios.
 
Dicho esto, es necesario definir las  zonas del mercado de transmisión de datos más atractivas para determinar que parte de las instalaciones de ETECEN o sobre que líneas de transmisión se debe instalar la red de fibra. Para esto se ha efectuado un análisis del tráfico entre ciudades y el análisis de la distribución del PBI por departamentos. A continuación se presenta un cuadro con el tráfico entre Lima y otras ciudades del Perú[10]:

Fuente: “Tráfico del Servicio de Telecomunicaciones Perú: Zona Norte, Centro, Sur y Oriente"
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El PBI distribuido en los diferentes departamentos del Perú se muestra en el siguiente gráfico:
 [image: ][image: ]

Como se puede observar un gran porcentaje del PBI se encuentra en la costa centro norte del Perú, es decir desde Lima hacia Tumbes sumando un total de 61.78% del total de PBI del país.
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Del análisis efectuado del PBI y del tráfico entre ciudades y considerando las ciudades en las que existe un número considerable de grandes y medianas empresas que tengan necesidad de comunicación entre ellas (líneas dedicadas), concluimos que las líneas de transmisión eléctrica que deben ser aprovechadas para tender fibra óptica son las comprendidas entre Lima y Talara en Piura, con una longitud total de 1083.20 Kms, y una concentración del PBI nacional de 60.79%, como se puede ver en el siguiente cuadro[11]:

3.3.           Proyección de la demanda y Mercado Potencial para el Negocio
Se ha tomado como una de las premisas referenciales principales el Marco Macroeconómico Multianual 2002 – 2004[12] aprobado por Consejo de Ministros el 30 de Agosto de 2001, que ha continuación se presenta:
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Fuente: Diario El Peruano del 4 de Septiembre de 2001
Fuente: Diario El Peruano del 4 de Septiembre de 2001[image: ]
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Los atentados terroristas del pasado 11 de septiembre empeoraron el contexto de desaceleración económica que ya vivía EE.UU. Esta situación ha llevado a los analistas a recortar sus proyecciones de crecimiento de la economía norteamericana y mundial. Para el Perú según el BCR, esto significa una reducción del PBI a niveles de entre 4% y 3.7% para el año 2002, esta opinión es compartida por uno de los Bancos de Inversión de mayor renombre como Merrill Lynch.. Sin embargo, otras entidades  tienen una visión menos optimista para el crecimiento de la economía peruana, según JP Morgan (Latin American Consensus Forecasts), The Economist Intelligence Unit, Dresdner Bank Lateinamerika, Credit Suisse Fisrt Boston, ABN AMRO, ING Barings, BBVA, Banco Santander Central Hispano, y Apoyo Consultoría; para el año 2002 se prevé un crecimiento entre 3% y 3.1%[13].
 
Para el presente estudio se ha efectuado la proyección de la demanda tomando en cuenta las proyecciones para el PBI global de los próximos 15 años, para lo cual se han trabajado 3 escenarios: optimista, en condiciones normales y el escenario pesimista.
 
Para la proyección, se ha tomado en cuenta la opinión de algunos Bancos de Inversión y Consultoras como JP Morgan, The Economist Intelligence Unit, Dresdner Bank Lateinamerika, Credit Suisse Fisrt Boston, ABN AMRO, Apoyo Consultoría para el escenario normal, es decir un crecimiento para el año 2002 de 3%. La proyección del BCR y Merrill Lynch que es más optimista en cuanto a la reactivación de la economía (crecimiento de 4%), se ha reflejado en el escenario optimista. Para el escenario pesimista se ha previsto un crecimiento de 1% en el año 2002 considerando el impacto que pudieran tener los recientes ataques terroristas en Estados Unidos, la Guerra de Afganistán y la crisis económica Argentina.
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Se ha considerado que entre el 2003 y el 2005 la tendencia del PBI es al alza, llegando en el escenario optimista hasta 6% porque se espera que la reactivación de la economía sea llevada en forma adecuada; mientras que en el escenario pesimista existe un ligero mejoramiento respecto al año 2002, llegando el índice a tan sólo 1.3% como punto más alto.
 
En el año 2006, termina el período del gobierno actual, por lo que se ha considerado una caída en el crecimiento, ya que generalmente antes de un cambio de gobierno las empresas limitan sus inversiones y están a la expectativa de los cambios, para el caso del escenario pesimista cae inclusive  en un índice negativo.
 
En el período 2007 – 2011 se ha considerado un crecimiento estable para los tres escenarios, esto es una situación de limitación de las inversiones por parte de las empresas. 
 
En los años 2011 y 2016 se ha tomado en cuenta las mismas premisas que para el año 2006 debido a que son años de cambio de gobierno.
 
Para el período 2011 – 2016 se considera que la situación económica del país desmejora respecto al período anterior. Para el año 2017 se considera que es un año más estable que el año anterior.
 

3.4.              Plan Estratégico de Marketing.
 
3.4.1      Análisis de ETECEN
Se analiza la nueva unidad de negocio materia de esta tesis, dado que la misión de ETECEN fue descrita en el capítulo uno:
 
Misión de la nueva unidad de negocio
Ofrecer servicios de telecomunicaciones con alta calidad, confiabilidad y eficiencia, utilizando para ello tecnología de vanguardia y personal altamente calificado, asegurando la rentabilidad en sus operaciones e inversiones, proporcionando satisfacción a nuestros clientes, generando nuevas oportunidades de negocios, y contribuyendo al desarrollo y bienestar de la sociedad.
 
1.     ¿Qué somos?
Somos una empresa que brinda servicios de telecomunicaciones con alta calidad, confiabilidad y eficiencia.
 
2.     ¿En qué negocio estamos?
Sector:Telecomunicaciones
Subsector: Transmisión de Datos
 
3.     ¿Qué necesidades o deseos reales satisfacemos?
Transmisión de Datos a través de fibra óptica.
 
4.     ¿A quienes les satisfacemos esas necesidades o deseos?
A los operadores locales, de larga distancia nacional e internacional, operadores de cable, proveedores de servicios de internet, y todos los involucrados con la necesidad de transmisión de datos.
 
5.     ¿Qué hacemos y cómo lo hacemos?
Productos que ofrecemos: 
Servicios de transmisión de datos.
 
Lo hacemos con alta calidad, confiabilidad y eficiencia, utilizando para ello tecnología de vanguardia y personal altamente calificado, asegurando la rentabilidad en sus operaciones e inversiones, proporcionando satisfacción a nuestros clientes, generando nuevas oportunidades de negocios, y contribuyendo al desarrollo y bienestar de la sociedad.
 
	ITEM
	IMPORTANCIA

	¿A quienes satisfacemos?
	6

	¿Qué necesidad satisfacemos?
	9

	¿Cómo satisfacemos la necesidad? 
	10


 
 

3.4.2      Análisis FDOA y Lineamientos Estratégicos
A continuación realizamos el análisis FDOA:
 
	OPORTUNIDADES
 
	IMPLICANCIAS
 

	 
·         Crecimiento del mercado de Telecomunicaciones en el Perú.
 
	 
·         Mayor Facturación.
·         Mayor Participación de Mercado.
·         Mayor competencia.
 

	 
·         La convergencia tecnológica en las redes de telecomunicaciones,  amplía las posibilidades de negocio.
 
	 
·         Mayores Ingresos.
·         Menores costos.
·         Nuevos clientes.
·         Mayor competitividad.
 

	 
·         Mercado regional a través de integración de la red con el resto de países latinoamericanos.
	 
·         Mayores Ingresos.
·         Respaldo de Compañía con experiencia en el mercado internacional.
·         Participación global.
 

	AMENAZAS
 
	IMPLICANCIAS
 

	 
·         Uso de tecnologías alternativas: satélite y microondas.
	 
·         Menores ingresos
·         Pérdida de participación de mercado
 

	 
·         El rebrote del terrorismo.
 
	 
·         Mayores costos y menor rentabilidad
 

	 
·         Atraso de la reactivación en la economía regional y/o peruana.
 
	 
·         Disminución de crecimiento de mercado
·         Menores ingresos
 

	 
·         Marco Regulatorio y Legislativo.
 
	 
·         Penalidades por interrupciones del servicio.
·         Mayores restricciones para el servicio.
 
 

	FORTALEZAS
 
	IMPLICANCIAS
 

	 
·         Infraestructura existente para el tendido de cable de fibra óptica.
 
	 
·         Menor inversión inicial.
·         Mayor seguridad para la Red de Fibra Optica.
·         Menor tiempo de instalación.
·         Mayor rentabilidad.
 

	 
·         Es una empresa que ofrece una amplia cobertura geográfica nacional.
 
	 
·         Mayor número de clientes.
·         Mayor participación de mercado.
·         Economía de escala.

	 
·         Bajo costo de instalación.
·         Costos compartidos con la infraestructura de transmisión de energía eléctrica. 
 
	 
·         Menor inversión inicial.
·         Mayor rentabilidad.
·         Menores costos de Operación y Mantenimiento.
·         Ahorros de costos por derechos de vía.
 

	 
·         Asesoría directa con personal especializado con más de 35 años de experiencia en la instalación y mantenimiento de líneas de transmisión.
 
	 
·         Menores costos de operación y mantenimiento.
 

	DEBILIDADES
 
	IMPLICANCIAS
 

	 
·         Falta de experiencia en el negocio de las  telecomunicaciones.
 
	 
·         Mayores costos de operación iniciales.
 

	 
·         Entrada tardía al mercado.
 
	 
·         Poca participación de mercado inicial.
 


 
 
Con este análisis, desarrollamos los lineamientos estratégicos para utilizar nuestras fortalezas aprovechando las oportunidades y neutralizando las posibles amenazas que se presentan; del mismo modo,  reforzar  los puntos que consideramos débiles para que podamos aprovechar  las oportunidades y desarrollar lineamientos para enfrentar las amenazas que existen en el entorno, que pudieran influir negativamente en nuestra estrategia. A continuación se presentan los lineamientos:
 
LINEAMIENTOS ESTRATÉGICOS
	 
	OPORTUNIDADES
 
1.      Crecimiento del mercado de Telecomunicaciones en Perú.
2.      La convergencia tecnológica en las redes de telecomunicaciones,  amplía las posibilidades de negocio.
3.      Integración con un mercado regional latinoamericano.
 
	AMENAZAS
 
1.      Uso de tecnologías alternativas: satélite y microondas.
2.      El rebrote del terrorismo.
3.      Permanencia de la recesión en la economía regional y/o peruana.
4.      Marco Regulatorio y Legislativo.
 

	FORTALEZAS
 
1.      Infraestructura existente para el tendido de cable de fibra óptica.
2.      Es una empresa que ofrece una amplia cobertura geográfica nacional.
3.      Bajo costo de instalación.
4.      Asesoría directa con personal especializado con más 35 años de experiencia en la instalación y mantenimiento de líneas de transmisión.
 
	 
 
a.     Desarrollo de Alianza estratégicas con corporaciones regionales de Transmisión de datos (O2-F1-F3).
b.     Buscar incrementar participación de mercado (O1-F1-F2-F3).
c.      Desarrollo de alianzas estratégicas con corporaciones proveedoras de servicios de telecomunicaciones a nivel global e implementar mejores prácticas de  éstas (O2-F1-F2).
 
	 
 
a.     Difusión de la confiabilidad de la Red de Fibra óptica (A1-F1-F2-F3).
 
b.     Negociación de Contratos a Largo plazo con los clientes (A1-A2-F2-F3).
 




	 
	OPORTUNIDADES
 
1.      Crecimiento del mercado de Telecomunicaciones en Perú.
2.      La convergencia tecnológica en las redes de telecomunicaciones,  amplía las posibilidades de negocio.
3.      Integración con un mercado regional latinoamericano.
 
	AMENAZAS
 
1.      Uso de tecnologías alternativas: satélite y microondas.
2.      El rebrote del terrorismo.
3.      Permanencia de la recesión en la economía regional y/o peruana.
4.      Marco Regulatorio y Legislativo.
 

	DEBILIDADES
 
1.      Falta de experiencia en el negocio de las  telecomunicaciones.
2.      Entrada tardía al mercado.
	 
 
a.     Desarrollo de alianzas estratégicas con empresas que operen a nivel nacional. (O2-D1-D2)
 
	 
 
a.     Compartir el riesgo del negocio con otros operadores o empresas (A1-A2-D1-D2)


 
A continuación se muestra el marco en el cual se pueden desarrollar los lineamientos estratégicos planteados: 
En el caso del primer cuadrante, lineamiento a, se considera lo analizado al inicio del presente capítulo, es decir, el estudio de los principales actores en las Telecomunicaciones, identificando a COMSAT, Global Crossing o Impsat como posibles aliados con los cuales se podría lograr sacar el tráfico de datos desde las ciudades al interior del Perú, y entregarlos para que a su vez ellos los transporten hacia los países de la región o cualquier otro país según sea la necesidad de nuestros clientes.
Siguiendo con el primer cuadrante, en el caso del lineamiento b, el incremento de participación de mercado es un imperativo que se calculará más adelante, partiendo de la proyección de mercado potencial y mercado objetivo. En el caso del lineamiento c, identificamos a corporaciones como AT&T, TIM, Bell South (descritos al principio del capítulo) o inclusive a Nextel, de las cuales podemos aprender las mejores prácticas del sector. 
 
Pasando al cuadrante dos, el lineamiento a, deberá ser desarrollado en el Plan de Marketing dentro del plan de comunicación indicando sobre todo los beneficios que ofrece la fibra óptica, las ventajas comparativas con respecto a su competencia en cuanto a calidad, confiabilidad, alta tecnología y menor costo.  En el lineamiento b, se desarrollaran contratos con descuentos mucho mayores para servicios que superen los dos años. 
 
Siguiendo con el tercer cuadrante, se identifica a la Red Científica Peruana como un cliente potencial al cual se puede servir transportando sus datos desde ciudades del interior hacia Lima donde concentra su negocio, si hablamos de los principales actores de las telecomunicaciones. 
 
Para el caso del cuarto cuadrante, una manera de compartir el riesgo además de firmar alianzas estratégicas con diferentes empresas, es alquilar fibra oscura, para que corporaciones puedan instalar sus equipos en funcionamiento, esto implicaría una menor rentabilidad dado que se minimiza el riesgo;  adicionalmente una manera de suplir la falta de experiencia en el sector telecomunicaciones, es negociar con los proveedores un proyecto del tipo Turn Key (llave en mano), en el cual se encarga a un solo proveedor la implementación, desarrollo y puesta en servicio de la red.
 
3.4.3      Estrategias: Genérica, Competitiva,  de Segmentación y de 
Posicionamiento
 
Estrategia Genérica
Como ventaja competitiva se cuenta con la red de transporte de energía eléctrica a través de líneas de transmisión de alta tensión de ETECEN, esto favorece en forma importante nuestro proyecto ya que el hecho de usar la red tendida nos permite minimizar costos y compensar el alto nivel de inversión necesario para el tendido de la red de transmisión. Este negocio está dirigido a cablear la fibra para la transmisión de datos a lo largo de la costa del Perú, desde el departamento de Piura hasta el departamento de Ica. 
 
Por lo tanto podemos afirmar que la Estrategia Genérica en que se basa corresponde a Focalizado en Costos. Dicha estrategia está basada principalmente en la cobertura geográfica existente por tener una amplia cobertura en provincias y el hecho de que actualmente no existe esta tecnología en dichas ciudades y por otro lado la menor inversión inicial requerida, lo que hace posible ofrecer la transmisión de datos a un precio más bajo y de esa manera competir con otras tecnologías como son microondas y satélite.
 
Para poder llevar a cabo este tipo de estrategia se debería manejar estrictamente el control de costos. Además se debe manejar una inversión constante, acceso a nuevos capitales, acceso a tecnología muy calificada y técnicas para el mantenimiento de las redes. 
 
Estrategia Competitiva
La estrategia competitiva es la de RETADOR, ya que buscaremos incrementar nuestra participación de mercado restándosela a los competidores y aprovechando el crecimiento del mercado. Así mismo esperamos lograr alianzas estratégicas con corporaciones internacionales para acelerar nuestro crecimiento local.
 
Estrategia de Segmentación
Se tendrá una estrategia de Marketing concentrado ya que atenderá a grupos específicos de clientes, como son los operadores locales, de larga distancia nacional e internacional, operadores de cable, proveedores de servicios de internet, bancos, aseguradoras, compañías mineras y otros clientes corporativos.
 
Estrategia de Posicionamiento
La estrategia de posicionamiento que buscamos para la marca es por calidad, la marca se debe posicionar como el mejor servicio de transmisión de datos, obteniendo el cliente el mejor valor por su inversión en este servicio.
 
Declaración de Posicionamiento
Para los operadores y clientes corporativos, la unidad de negocio es la mejor alternativa de transmisión de datos, porque transmite confiablemente los datos y con una buena calidad de transmisión mejor que la competencia debido a que tiene costos más bajos y tecnología de comprobada confiabilidad.
 
Estrategia de Participación 
La estrategia básica de participación es desarrollo de mercados a través de la captación de los clientes actuales de energía, como etapa inicial así como la búsqueda de otros clientes regionales con operaciones en el interior del país.
¿Que queremos y podemos hacer con la participación de mercado alcanzada por la marca? 
Actualmente ETECEN como marca principal tiene el 60% del mercado de transmisión de energía eléctrica y se busca la reconversión a través del lanzamiento de un nuevo producto, de transmisión de datos.
 
Estrategia de Rentabilidad
A través de la Calidad, confiabilidad y bajo costo se espera obtener una rentabilidad después de impuestos de 23%.
 
Las principales estrategias de rentabilidad son:
De Inversión: Beneficios crecientes a futuro a través del producto nuevo. La unidad de negocio de la empresa incorporará una nueva línea de producto.
 
De crecimiento intensivo con productos nuevos: será de diversificación a través del desarrollo de nuevos mercados dentro del territorio actual. A su vez la estrategia de crecimiento diversificado es concéntrico (nuevos productos, nuevos clientes, con la misma infraestructura).
 
3.4.4      Objetivos Estratégicos: Crecimiento, Rentabilidad, Desarrollo Humano, Comercial y de Marketing
 
Objetivos de Crecimiento
ECOM deberá crecer en los próximos 5 años, de tal manera de tomar una participación de mercado del 1% en el primer año y crecer en términos reales los años siguientes de manera de tener 1.5% en el décimo año, llegando a una participación de 2% en el año decimoquinto. 
 
Objetivos de Rentabilidad 
La empresa deberá generar una utilidad operacional de por lo menos 30% anual sobre ventas y una utilidad, antes de impuestos, de por lo menos 20% anual sobre las ventas.
 
Objetivo de Desarrollo Humano
La nueva unidad de negocio se preocupará por la selección y capacitación de su personal que ayudados por las herramientas tecnológicas y sus competencias, estén enfocados al logro de resultados trabajando en equipo; la organización proporcionará y mantendrá un adecuado ambiente de trabajo en donde se respete al ser humano para el bienestar integral de sus trabajadores y contribución del desarrollo de la sociedad.
 
Objetivos Comerciales
La empresa identificará y buscará el desarrollo comercial  a través de las relaciones con los clientes y el aprovechamiento de la cobertura geográfica que pueda cubrir.
 
Objetivos Específicos De Marketing
Captación del 1% de participación de mercado de transmisión de data durante el primer año.
Posicionar la marca de transmisión de datos como herramienta de negocio en el segmento corporativo de empresas.
Introducir un verdadero concepto servicio de post venta y de satisfacción del cliente en los servicios de transmisión de data.
 
3.4.5      Plan Operativo De Marketing
 
Producto
Servicio de Transmisión de Datos que por su infraestructura, ubicación geográfica y tecnología usada ofrece la máxima confiabilidad y los mejores estándares de velocidad y ancho de banda que propicien la eficiencia en las operaciones de los clientes.
 
Marca: ECOM, la nueva unidad de negocio, desea ser identificado como el  Servicio de Transmisión de datos de máxima confiabilidad.
 
Precios y Condiciones de Venta
Precio Comercial:  Está definido en  escalas tarifarias con descuentos según el volumen de compra por cada cliente. El precio por definición estará aproximadamente un 8% por debajo del precio del producto líder.   
(Ver Anexo 1 con tarifas)
Así mismo se tendrá negociaciones especiales si se tiene como cliente a un grupo corporativo de empresas.
 
Ventas
Fuerza de ventas directas: Ejecutivos de venta con alta capacitación y especialización que representen asesores de implementación de proyectos y que recojan las verdaderas necesidades de los clientes.
 
Ejecutivos de Cuenta:  Encargados de la post venta, el aseguramiento de la calidad de servicio y el desarrollo de los clientes buscando mayor penetración por cada cuenta (compra de otras áreas de la empresa). 
 
Comunicaciones
Publicidad: Orientada a los contactos usuarios y/o decisores de compra.  Presencia en revistas especializadas relacionadas con tecnología.
Marketing Directo, brochure y presentación multimedia dirigido a los mismos contactos del segmento corporativo de empresas.
Eventos de lanzamiento y fidelización de clientes.
Publireportajes en revistas especializadas y diarios de mayor lectoría por el target.
 
En todos los casos,  el mensaje a utilizar es racional ya que por el tipo de producto, el consumidor está a la búsqueda de soluciones de comunicación, por lo que se necesita transmitir los beneficios y aspectos técnicos de la marca.
 
Promociones:
Ofrecer el servicio gratuito a clientes estratégicos por periodos iniciales.
Descuento por instalación por compra en periodo de lanzamiento.
Descuento por exceder el periodo de 12 meses.
Exoneración de los costos de instalación en periodo de lanzamiento.
Concurso para empresas: Desarrollo de aplicativos en soluciones de data.
 
Recursos Necesarios
 
Infraestructura Existente
La infraestructura clave para el tendido de fibra óptica de ECOM será a través de las torres de alta tensión existentes en las líneas de transmisión que opera actualmente ETECEN, lo que le da una ventaja en costos de inversión inicial.
 
Capital
Se necesita básicamente la implementación de la línea de transmisión de datos a través de la fibra óptica, centros de procesamiento y transmisión en locales diseñados para este fin, con equipamiento especial como climatización de ambientes.
 
Financiamiento
Dado que ECOM es una nueva unidad de negocio y que tiene el respaldo de ETECEN, el proyecto puede ser financiado en un 97% por préstamos y en un 3% por Leasing como se plantea en el Anexo 2.
Personal
Se necesita implementar el sistema comercial con asesores de servicio especializados que estén bien entrenados en los aspectos técnicos claves que soporten la calidad del servicio ofrecido. Los asesores deberán estar conformados por personal fijo los cuales deben residir en las diferentes zonas geográficas a las cuales se quiere llegar.
Se requiere de Ingenieros Electricistas y de Sistemas,  así como técnicos especialistas en instalación, transmisión, procesamiento de datos y análisis de sistemas.
 
Posibles Contingencias
 
Por parte de los consumidores:
Fidelidad a sus actuales proveedores del servicio de transmisión de datos ya sea por precio, ampliación de la capacidad ofertada o lealtad de marca.
 
 
 
 
Acciones:
Mediante el marketing mix se tiene que hacer conocer la marca y lograr el posicionamiento diseñado en la estrategia, de tal forma que los clientes conozcan la confiabilidad del servicio ofrecido y el beneficio por los menores costos ofrecidos. 
 
De los proveedores:
Escasez de fibra óptica, debido a la gran demanda de esta tecnología a nivel mundial.
 
Acciones:
Mantener un stock de fibra óptica para posibles mantenimientos en caso de contingencias.
 
De las autoridades:
Incremento de penalidades por interrupciones en el servicio de transmisión de datos.
 
Acciones:
Tener contratos con los proveedores de mantenimiento que garanticen efectuar los mantenimientos correctivos en un tiempo mínimo. 
 
De la competencia:
Como habíamos visto nuestra cobertura geográfica es estratégica a lo largo de la costa del país, sin embargo la competencia podría tener algún proyecto destinado a cubrir la misma necesidad y tender fibra óptica por la costa, mediante otras alternativas: por ejemplo por el mar o subterránea. 
 
Acciones:
Generar Alianzas estratégicas con empresas de telecomunicaciones y mantener los precios más competitivos del mercado.
 
Del entorno en general:
La crisis actual podría implicar que las empresas retrasen sus inversiones en telecomunicaciones, ya que las compañías están a la espera del desarrollo de los acontecimientos en el ámbito mundial, ya que existe una incertidumbre en cuanto al comportamiento de los mercados de capitales principalmente en Estados Unidos y por lo tanto en las economías de los países emergentes.
 
Acciones:
Fidelización de clientes mediante una fuerza de ventas que de servicio post venta a los clientes generando mayores consumos en otras áreas de los mismos clientes y creando redes integradas.
 
Un rebrote del terrorismo incrementaría los riesgos del negocio debido a que si existieran atentados contra la infraestructura de alta tensión, tendríamos una baja en la confiabilidad del servicio y adicionalmente un gran incremento en los costos de operación y mantenimiento de la infraestructura. 
 
Acciones:
Contratar las pólizas de seguro adecuadas que cubran dichos riesgos.
 
 
PRESUPUESTO OPERATIVO ANUAL DE MARKETING
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CAPÍTULO 4
 
PROPUESTA TECNICA-ECONOMICA DE LA RED DE TRANSMISIÓN DE 
DATOS
 
 
4.1.              Características Generales de la Red
La red de transmisión de datos será tendida sobre las instalaciones de ETECEN a lo largo de la costa del Perú desde Talara en el Departamento de Piura, pasando por Chiclayo, Trujillo, Chimbote hasta llegar a San Juan de Miraflores en el departamento de Lima, con una longitud total de 1083.2 km. 
 
Tomando en consideración las características eléctricas y mecánicas de las líneas de transmisión de ETECEN, se ha decidido la instalación de cables de guarda con fibra óptica incorporada (OPGW) que tiene muchas ventajas frente a otras alternativas:
·         Ofrece la mejor protección mecánica y electromagnética a las fibras.
·         Es la tecnología más desarrollada y más utilizada en otros países.
·         Asegura una vida útil más larga de la red.
·         Es el tipo de instalación menos vulnerable.
 
Entre las desventajas que se han podido encontrar, se tienen:
·         Requiere proceso de montaje muy cuidadoso.
·         El montaje “en caliente” se tiene que efectuar bajo ciertas condiciones y los costos son mayores.
 
De acuerdo a las proyecciones de demanda[14] se ha determinado que la cantidad de fibras a instalarse sea de 12, ya que esta capacidad supera largamente la demanda proyectada y se ha considerado que para el cable tipo OPGW no existe fabricación comercial estándar con un menor número de fibras. Adicionalmente este cable puede ser muy bien soportado por las estructuras de las líneas de transmisión de acuerdo a la resistencia de las mismas y el peso del cable seleccionado.
 
Las características técnicas de los cables de fibra óptica y de los equipos de transmisión a utilizarse son las siguientes:
Cable de Fibra Optica
Tipo de Cable Óptico:              OPGW
N° de Fibras Ópticas:              12
Tipo de Fibra Óptica:               Monomodo de dispersión desplazada no nula: TRUEWAVE o equivalente (Recomendación UIT G.655)
Atenuación de la Fibra Óptica:              0.22 db/km
Diámetro externo según diseño (cerca de 14 mm.)
Peso según diseño  (cerca de 0,5 kg/m)
Capacidad de transmisión por par de fibras: STM-64 (10 Gbps)
 
Equipos de Transmisión
La red diseñada es clasificada como de Jerarquía Digital Síncrona (SDH), en la cual se están utilizando equipos de Multiplexación con facilidad de inserción y derivación de datos (ADM) con amplificadores ópticos de 10 Gbps. En este caso se utilizan regeneradores STM 64 (velocidad máxima de 10 Gbps), boosters y preamplificadores de línea para alcanzar las distancias entre nodos, no mayores de 120km, y amplificadores para distancias mayores de 120km  y no más de 150 km.
 
Estos equipos permiten tener diferentes accesos como el de Ethernet (10/100 Mbps) para conexión de internet a través de redes de computadora, E1 (2 Mbps) para conexión de datos y telefonía a través de centrales, STM1 (155 Mbps), STM4 (620 Mbps) y STM16 (2.5 Gbps) para interconexión con redes de mayor velocidad.
 
4.2.              Topología de la Red
Considerando que la red de fibra óptica, va a ser instalada sobre las líneas de transmisión de ETECEN, desde la ciudad de Talara hasta llegar a Lima y considerando el tráfico desde esta última, se ha previsto la instalación de equipos ADM 64/1 en las ciudades de Talara (1), Piura (3), Chiclayo (4), Trujillo (5) y Chimbote (5). Además se ha previsto la instalación de equipos ADM 64/1 en 4 puntos de la ciudad de Lima, con los que se conformará un anillo virtual debido a la utilización del mismo recorrido de la fibra óptica, estos puntos son Ventanilla (5), Lima (5), Santa Rosa (5) y San Juan (1). Este anillo es necesario debido a que el mayor tráfico de información fluye entre Lima y las demás ciudades interconectadas, con respecto al tráfico inter-ciudades. 
 
Se ha considerado dos centros de control cuyos servidores y estaciones de trabajo están ubicadas en Lima (San Juan y Santa Rosa), las mismas que tendrán las funciones de supervisión y control del tráfico de la red. Estos centros operarán en estado activo y stand-by de manera que si ocurriese alguna contingencia con el centro de control activo, el que se encuentra en estado stand-by asumiría el control automáticamente.
 
Cada nodo cuenta con generadores eléctricos, rectificadores y equipos UPS cuya función es  proveer energía eléctrica en forma instantánea en caso que el suministro de la energía proveniente del Sistema Eléctrico Interconectado Nacional sea interrumpido.
En cada nodo se ha previsto la instalación de equipos de distribución óptica (ODF), los que además sirven para la interconexión de la fibra óptica con los equipos ADM distribuidos también en los mismos.  
La topología de la Red, se muestra en el gráfico del Anexo 3. 
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              Costo de Inversión
 
Se ha considerado como costo de la Inversión, todo aquel que signifique el costo inicial para el desarrollo del negocio, en él se incluyen el capital de trabajo del primer semestre que asciende aproximadamente a 800,000 dólares americanos, el cual considera el presupuesto de marketing inicial, los salarios, energía, agua y desagüe, teléfono y otros gastos iniciales.
 
Para el caso del cálculo de la instalación de la fibra óptica sobre las redes de transmisión se ha considerado 6 cuadrillas que trabajarán entre 70 y 90 días  (el ratio de instalación se prevé entre 2.5 Km/día y 2 Km/día que es un estándar internacional), cada cuadrilla está compuesta por un supervisor, 6 técnicos senior, 24 operarios, y un Ingeniero especialista a medio tiempo (un ingeniero por cada 2 cuadrillas);  además se tendrá 2 ingenieros de pruebas por cuadrilla que trabajarán 2 meses incluyendo la instalación, calibración, pruebas y puesta en servicio de la red de transmisión de datos. Del mismo modo se ha considerado un Administrador del Proyecto (Project Manager) quien asegurará el buen desarrollo del proyecto en plazos (4 meses), en recursos (financieros y de personal), calidad y funcionamiento de la red; esta persona trabajará durante 6 meses (de principio a fin del proyecto) y será el responsable por la satisfactoria culminación del proyecto.
 
Se ha considerado el alquiler de 2 camiones equipados adecuadamente y 24 camionetas, 6 de ellas con kits de instrumentos para el desplazamiento hacia el campo del personal y los materiales y equipos necesarios. Como se verá más adelante, estos vehículos son adicionales a los 4 camiones equipados que se adquirirán y formarán parte del activo de la empresa y servirán para la operación y mantenimiento de la red. El precio del alquiler no incluye el combustible (15 galones diarios de petróleo) que se ha calculado más adelante.
 
Dado que el trabajo de instalación se realiza fuera de las ciudades, se ha considerado viáticos de S/ 90 soles diarios para profesionales y S/. 70 para técnicos y operarios durante todo el tiempo que dure la instalación (3 meses).
 
Finalmente, a pesar que tanto los ingenieros especialistas, los supervisores y técnicos senior son altamente capacitados, se ha considerado cursos de capacitación para los operarios quienes no tendrían mucha experiencia en este tipo de trabajos. A continuación el cálculo del monto de la instalación de la Fibra Óptica:
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El cálculo del  costo de la inversión total se ha hecho tomando en cuenta: Equipos y Materiales, Vehículos y herramientas, Sistemas de cómputo, Equipos de oficina, La red de fibra óptica, El estudio del proyecto, y el capital de trabajo necesario para un semestre.
 
Se calculó la adquisición de equipos antes descritos en la topología de la red, y equipos y materiales necesarios para la interconexión y buen funcionamiento de los 9 nodos, asegurando la calidad y continuidad en la prestación de servicios (Generadores eléctricos, rectificadores, UPS), así como un centro de control replicado que funcione en estado Activo –Stand By (estación de trabajo con servidores); dentro de este rubro se ha considerado como es usual en este tipo de redes, el 5% para la adquisición de repuestos entre los que se consideran equipos  críticos.
En el rubro vehículos y herramientas, como ya se mencionó anteriormente, se ha planeado la adquisición de 4 camiones totalmente equipados para que luego de la etapa de instalación, sirva para la operación y mantenimiento de la Red. También están consideradas las herramientas propias necesarias como son Reflector óptico, empalmadora de fusión, analizador SDH, medidor VER, osciloscopio, etc.
 
En el grupo de sistemas de administración informático se han considerado 32 equipos de computadoras entre las que se incluyen PCs, impresoras, servidor de correo, servidor de Red y las licencias respectivas para que sirva de soporte administrativo integral y permita la gestión de la información a nivel nacional. 
 
Dentro de equipos de oficina se ha considerado todo el mobiliario necesario (20 módulos) para todas las personas que trabajen en oficinas excepto el Gerente y los técnicos (de mantenimiento porque están en el campo y en el centro de Control, y los de operaciones porque tienen su lugar de trabajo en el centro de Control).
 
En el rubro de fibra óptica se ha considerado 285 bobinas de 4000 metros, el costo de la instalación de 1083 Km de Cable OPGW, la ingeniería y la instalación de los equipos de transmisión de la red,  el reforzamiento de 785 torres de alta tensión, y obras civiles en cada una de las ciudades donde se tiene un nodo. Cabe mencionar que si bien el cálculo de la instalación de Cable de Fibra óptica OPGW se ha realizado anteriormente dando como resultado US$ 2,122,752 dólares, éste es inferior al cálculo hecho con una referencia internacional de instalación de 2,000 US$ por Km, lo cual da un total de US$ 2,166,000; por lo cual se ha considerado esta última cantidad. 
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Finalmente se han tomado en cuenta dos rubros como son: el estudio de factibilidad técnico económico que está valuado en  US$ 80,000; y el Capital de trabajo necesario para cubrir los costos operativos durante 3 meses, que se considera como parte del costo de la inversión inicial. 
 
 
CAPÍTULO 5
 
EVALUACIÓN ECONÓMICA-FINANCIERA
 
 
5.1.           Estados Financieros de la empresa
 
Se presentan los estados financieros de ETECEN correspondientes al año 2000 comparativos al año 1999, para establecer la situación en que se encuentra la empresa considerando únicamente el negocio de transmisión de energía eléctrica y servicios complementarios. 
 
El Balance General correspondiente al año 2000 comparativo a 1999 se presenta en el Anexo 4. El estado de ganancias y pérdidas del mismo año se muestra en el Anexo 5. Cabe resaltar que en el año 2000 se ha alcanzado utilidades de 68’068,415 Nuevos Soles y en el año 1999 se alcanzó 57’555,708 Nuevos Soles.
 
Se han calculado ratios para evaluar la situación de ETECEN sin considerar el negocio adicional de telecomunicaciones. Los ratios calculados se muestran a continuación:
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Como se puede deducir de los ratios antes mostrados, la situación financiera de la empresa es muy buena, por ejemplo tiene una buena liquidez ya que el ratio liquidez corriente es de 1.5. Asimismo, los índices de gestión también son buenos y han mejorado en el año 2000, ya que se cobra en un promedio de 34 días y se paga las cuentas en un promedio de 57 días, resultando que el ciclo operativo del negocio es de 20 días.
               La rentabilidad es alta, ya que el ratio utilidad neta sobre ventas es de 29.5%, mientras que la utilidad neta sobre activos es de 5.2% y la utilidad neta sobre patrimonio es de 6.6.%.
 
5.2.           Valorización Actual de la Empresa  
Para llevar a cabo la valuación actual de ETECEN, se ha desarrollado un escenario en el cual se muestra el comportamiento a futuro de las principales variables proyectadas de manera conservadora.
 
Se ha considerado la proyección de los ingresos de la empresa bajo la normatividad actual y considerando que los contratos con los clientes permanecen invariables, es decir con la metodología actualmente aplicada para ETECEN como empresa del estado y en el marco de la Ley de Concesiones Eléctricas y su Reglamento. 
 
Por otro lado los costos del servicio también se han proyectado de acuerdo a la estadística de la empresa y de acuerdo a la estructura de costos actual, adicionalmente se ha considerado los compromisos financieros que tiene ETECEN en la actualidad.
Adicionalmente, se ha considerado, en la valuación, la inclusión de los montos de inversión por proyectos de reemplazo o modernización de las instalaciones de la empresa.
Para la determinación del valor de la empresa se ha utilizado el método de los flujos de caja descontados. 
 
El Flujo de caja que muestra la valorización actual de ETECEN se presenta en el Anexo 6.
 
5.3.           Evaluación del Negocio de transmisión de Datos
 
5.3.1      Proyección de ingresos
Como se mostró en la sección 3.3. se ha efectuado la proyección de la demanda sobre la base del mercado total de transmisión de datos actual, y considerando una proyección para los 15 años del proyecto, se ha tomado en cuenta las previsiones para los indicadores macro-económicos y las tendencias de acuerdo a los acontecimientos político económicos del país, y en general a nivel global.
 
Adicionalmente, se ha considerado los precios de mercado actuales para cada rubro del mercado de transmisión de datos del Perú. Así, para las líneas dedicadas se ha considerado el precio promedio del alquiler de un E1 que en el año 2001 ascendía a US$ 3,500, para las llamadas nacionales la tarifa por minuto se consideró US$ 0.1514 y para TV Cable se ha considerado un precio promedio de US$ 19,95 por mes.
 
La proyección del mercado total para el escenario normal en el año 2003 que es el primer año del proyecto asciende a US$ 623’285,912[15] de los cuales un 11% corresponde a Internet, un 17% a servicios de valor agregado, un 45% a líneas dedicadas para empresas o corporaciones, un 14% a tráfico por larga distancia nacional y un 14% también a Televisión por cable. Las proyecciones para el Mercado de Transmisión de datos para los 15 años del proyecto para los escenarios normal, optimista y pesimista se pueden apreciar en los anexos 7-A, 7-B y 7-C, respectivamente. 
 
Para determinar el mercado potencial[16] se tomaron las siguientes consideraciones:
 
Para el mercado potencial de Internet se tomaron en cuenta las cabinas públicas que se estiman en 10% del total de usuarios, que también lo conforman los usuarios residenciales y sobre todo los usuarios de las corporaciones. Un 60% de las cabinas públicas se encuentran instaladas en Lima y un 40% se encuentran en provincias.
 
Dentro de los servicios de Valor Añadido, el mercado potencial lo conforman los servicios de Hosting, Housing y transmisión de datos para e-commerce que significa el 5% de los servicios de valor agregado brindados actualmente. 
 
El mercado potencial de líneas dedicadas para corporaciones y empresas se ha considerado en 60% del mercado total, debido a que el 40% del mercado es la capacidad utilizada por la propia Corporación Telefónica.
 
En lo que se refiere a larga distancia nacional, se entiende que Telefónica es el operador dominante con un 93% del mercado actualmente, se estima que existiría un mercado potencial de 10% para los 15 años del estudio, es decir una reducción de la participación de mercado para Telefónica de 3%. En la zona de influencia del estudio (Costa Centro Norte del Perú) existe un PBI de 61%,  por lo que el mercado potencial proporcionalmente al PBI sería del 6%.
 
En lo referente a TV por Cable, el mercado potencial es reducido ya que la mayoría de televisoras por cable hacen la recepción de la señal directamente del satélite; las televisoras nacionales las reciben de las repetidoras, por lo que se considera que el mercado potencial podría ser 1% para transmisiones en exclusiva de algún canal o transmisiones de eventos como pueden ser los deportivos (Ej: Copa América).
 
Para determinar el mercado objetivo[17] se ha partido del plan estratégico en el cual se ha definido que en el primer año el objetivo de participación de mercado es de 1.1% del mercado total, lo cual se logra tomando un 10% del mercado potencial de Internet, 5% del mercado potencial de servicios de valor agregado, 4% del mercado potencial de líneas dedicadas, 10% del mercado potencial de larga distancia nacional y 30% del mercado potencial para Televisión por Cable, es decir 0.3% del mercado total de Televisión por Cable.  El Mercado objetivo para los escenarios normal, optimista y pesimista se muestran en los anexos 8-A, 8-B y 8-C.
 
Para la proyección de ingresos de los 15 años del estudio se ha considerado un precio 8% más bajo que el precio de mercado, debido a que la estrategia a aplicar es la de retador y la porción de participación que se  lograría sería  reduciendo  la participación de los competidores.

5.3.2              Valorización y Rentabilidad 
 
En el caso base (escenario normal), el negocio de transmisión de datos tiene un valor actual neto económico de US$ 21’014,474 lo cual es bastante bueno, considerando la inversión inicial de US$ 29’286,089 y el horizonte de la evaluación que son 15 años. Es decir si el nuevo propietario de ETECEN cuenta con liquidez como para efectuar la inversión sin endeudamiento y considerando que su costo de oportunidad es 12% en el negocio de transmisión de energía eléctrica, ya que la regulación determina las compensaciones para las inversiones de transmisión para un horizonte de 30 años y una tasa de actualización de 12%[18], por lo que le conviene invertir su dinero en este nuevo negocio ya que obtendría una ganancia mayor a 21 millones de dólares. 
 
En cuanto al Valor Actual Neto Financiero, es decir considerando que el nuevo propietario no cuenta con el dinero necesario para invertir en el proyecto o considere compartir el riesgo, y tomando en cuenta un endeudamiento del 100% resulta un monto de US$ 29’363,179, lo cual es mejor para la evaluación financiera del proyecto porque equivale a decir que trabajando con dinero financiado en condiciones de demanda normal según las proyecciones, se obtiene una ganancia a valor actual de más de 29 millones de dólares (considerando los 15 años del proyecto).  
 
En cuanto a la rentabilidad del proyecto en el escenario normal, también resulta bastante atractiva ya que la tasa interna de retorno se proyecta en 20.32%. Esta tasa de rentabilidad está dentro de los parámetros internacionales que poseen las compañías de telecomunicaciones, que suelen  estar entre 20% y 25%. 
 
En los anexos se puede ver el detalle de los siguientes puntos tratados:
Leasing                                                        Anexo 9
Préstamo de Largo Plazo                            Anexo 10
Depreciación                                           Anexo 11
Derecho de Uso                                           Anexo 12
Sueldos y Salarios                                           Anexo 13-A
Análisis de IGV                                          Anexo 14-A
Flujo de Financiamiento                            Anexo 15
Análisis de Costos sin IGV                            Anexo 16-A
Análisis de Costos sin IGV                            Anexo 17-A
 
5.3.3      Análisis de Sensibilidad
 
Tomando los casos del escenario pesimista y optimista con las consideraciones de proyección de demanda que se explicaron en el punto 5.3.1, la participación de mercado para el primer año en los dos casos, al igual que en el caso del mercado normal, se proyecta un 1.1% del mercado total de transmisión de datos, y se cierra con 2.1%, y 2.2% de participación para el escenario optimista y pesimista respectivamente, después de los 15 años. Dichos datos se pueden visualizar en los anexos 7-B y 7-C respectivamente. 
 
Partiendo de ello, se tiene que en el escenario pesimista que considera un crecimiento del mercado total de telecomunicaciones de 53% en los 15 años, el valor actual económico de los flujos futuros a una tasa de descuento del 12% (costo de oportunidad de ETECEN) del negocio de transmisión de datos,  es de 333,438 dólares americanos; valor bastante modesto ya que las condiciones para este escenario son bastantes adversas como se ha descrito.
 
En el caso del Valor Actual Neto Financiero, en el cual se considera que la tasa de descuento sigue siendo la misma (costo de oportunidad:12%) y trabajando con un financiamiento del 100% del proyecto (con una duración de 15 años), este valor resulta siendo 7’575,457 dólares americanos como se muestra en el anexo 21-C.  La lectura que se toma en este punto para los dos valores actuales netos tanto económico como financiero, es positiva, ya que en las peores condiciones proyectadas de mercado y manteniendo los objetivos de participación trazados que son bastante realistas, el negocio presenta un valor positivo, en otras palabras, no se pierde dinero.
 
La tasa de rentabilidad es de 12.18%, que si se compara con el costo de oportunidad de ETECEN, sigue siendo mayor, por lo que seguiría siendo rentable aún en esas condiciones.  Es cierto que esta tasa estaría por debajo de los ratios obtenidos internacionalmente para empresas de telecomunicaciones, pero tenemos que tener en cuenta que las condiciones planteadas para el escenario pesimista son extremas y si las comparamos con un mercado en esas condiciones, es muy probable que otras empresas del sector y en general otros sectores obtengan ratios menores.
 
En el caso del escenario más favorable que es el llamado optimista, en el cual el crecimiento de mercado durante los quince años se proyecta en 462%,  el valor actual económico de los flujos futuros a una tasa de descuento del 12% (costo de oportunidad de ETECEN) del negocio de transmisión de datos,  es de 72’567,962 dólares. Si se considera el valor actual neto financiero, obviamente el valor a la misma tasa de descuento del 12% (costo de oportunidad de ETECEN)  es mayor, alcanzando una cifra de 81’480,857 dólares americanos.
 
La tasa de rentabilidad alcanza el 31.79%, valor más alto para todos los casos como es de esperarse, este valor casi tres veces el costo de oportunidad de ETECEN, el cual como se sabe es del 12% como se muestra en el anexo 21-B. 
 
Adicionalmente, se aprecia que aunque el VAN en el escenario pesimista es bajo, se tiene un ingreso de US$ 1’590,106.52 anuales por el derecho de uso de las instalaciones de transmisión de energía, lo cual definitivamente incrementa el valor de la empresa.
 
Por otro lado, se ha efectuado un análisis de sensibilidad variando el WACC, para evaluar el comportamiento del VANE y del VANF, resultando lo siguiente:
 
 
 
 
 
 
 
	WACC
	VANE
	VANF

	 
	 
	 

	8%
	39,486,627
	43,620,716

	10%
	29,258,742
	35,643,950

	12%
	21,014,475
	29,363,180

	14%
	14,315,913
	24,384,987

	16%
	8,830,607
	20,413,582

	18%
	4,304,407
	17,225,167

	20%
	541,698
	14,649,364

	22%
	-2,609,086
	12,555,692

	24%
	-5,266,143
	10,843,638

	26%
	-7,522,234
	9,435,337

	28%
	-9,450,611
	8,270,135

	30%
	-11,109,472
	7,300,533

	32%
	-12,545,326
	6,489,135

	34%
	-13,795,561
	5,806,352

	36%
	-14,890,400
	5,228,654

	38%
	-15,854,412
	4,737,239

	40%
	-16,707,675
	4,317,009
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Como se muestra en el siguiente gráfico, el VANE se hace cero cuando el WACC se iguala a la TIR, 20.32%; esto se explica porque en dicha condición es indiferente invertir o no en el proyecto, es decir no existe valor agregado por efectuar ese nuevo negocio.
 
Además, se ha efectuado la sensibilidad respecto al precio, variando este en forma porcentual respecto al precio del mercado, se ha evaluado el VANE, VANF y TIR como se puede ver en el siguiente cuadro:
	PRECIO
	 
	 
	 

	(% del precio de mercado)
 
	VANE
	VANF
	TIR

	US$
	US$
	%

	50%
	-10,167,601.86
	-3,353,932.20
	7.10%

	55%
	-6,187,614.12
	681,074.16
	9.11%

	60%
	-2,283,081.30
	4,661,061.90
	10.96%

	65%
	1,561,033.44
	8,628,934.41
	12.69%

	70%
	5,403,617.20
	12,548,597.92
	14.34%

	75%
	9,146,622.55
	16,391,181.68
	15.87%

	80%
	12,727,193.52
	20,233,765.45
	17.28%

	85%
	16,237,491.60
	24,060,969.24
	18.61%

	90%
	19,653,899.79
	27,873,337.24
	19.84%

	95%
	23,055,336.71
	31,563,645.34
	21.03%

	100%
	26,456,773.63
	35,183,150.23
	22.18%

	105%
	29,858,210.56
	38,727,578.84
	23.31%

	110%
	33,243,273.40
	42,229,849.29
	24.40%


 
Como se puede apreciar gráficamente a continuación, el proyecto deja de ser rentable cuando el precio considerado es aproximadamente 63% del precio de mercado, es decir se tiene un rango amplio de precios en los que el  proyecto es rentable, por lo que se puede determinar en este rango el precio más conveniente para entrar a competir a este mercado. 
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Por último se ha efectuado un análisis variando la demanda considerada en el escenario normal, en forma porcentual. Se han hecho variaciones que van en el rango de 55% y 155% de dicha demanda como se puede ver en el siguiente cuadro, en el también se muestra la variación del VANE, VANF y TIR:
 


	Variación
	 
	 
	 

	de la
	VANE
	VANF
	TIR

	Demanda
	US$
	US$
	%

	50%
	-13,367,486
	-6,647,057
	5.36%

	55%
	-9,690,003
	-2,860,270
	7.35%

	60%
	-6,028,415
	840,274
	9.19%

	65%
	-2,437,802
	4,501,862
	10.89%

	70%
	1,099,923
	8,154,387
	12.49%

	75%
	4,635,100
	11,780,081
	14.01%

	80%
	8,127,261
	15,315,258
	15.46%

	85%
	11,460,479
	18,850,435
	16.79%

	90%
	14,692,960
	22,379,503
	18.03%

	95%
	17,885,153
	25,895,296
	19.21%

	100%
	21,014,475
	29,363,180
	20.32%

	105%
	24,143,797
	32,721,887
	21.40%

	110%
	27,273,118
	36,051,831
	22.46%

	115%
	30,400,480
	39,289,227
	23.48%

	120%
	33,514,016
	42,509,300
	24.48%

	125%
	36,627,552
	45,689,688
	25.46%

	130%
	39,741,087
	48,803,223
	26.42%

	135%
	42,854,623
	51,916,759
	27.36%

	140%
	45,968,159
	55,030,295
	28.29%

	145%
	49,081,695
	58,143,831
	29.21%

	150%
	52,195,231
	61,257,367
	30.11%

	155%
	55,308,767
	64,370,903
	31.01%


 
 
Como se puede apreciar en el gráfico que se presenta a continuación, cuando la demanda se reduce a menos del 68% de la demanda normal el VANE se hace negativo. Si reducimos la demanda aún más a niveles menores del 59% de la demanda normal el VANF también se hace negativo. En cuanto a la TIR, se hace menor que el costo de oportunidad de ETECEN cuando reducimos la demanda a niveles inferiores a 68% de la demanda normal. 
 
Por otro lado, si la demanda es mayor a la demanda normal, el negocio se hace mucho más rentable; por ejemplo si la demanda alcanza un valor de 150%, el VANF alcanza casi el doble de la inversión inicial (US$ 29 millones 300 mil dólares) obteniéndose un valor de más de US$ 58 millones,  y la TIR tiene un valor de  29.21%.
 
[image: ]
 
5.4.              Resumen de la Evaluación
 
La proyección del mercado total de transmisión de datos para el año 2003 (escenario normal) es US$ 623’285,912 de los cuales un 11% corresponde a Internet, 17% a servicios de valor agregado,  45% a líneas dedicadas para empresas, 14% a tráfico por larga distancia nacional y 14% también a Televisión por cable.  De este mercado se ha definido un mercado potencial y de él se ha tomado el mercado objetivo que representa un 10% del mercado potencial de Internet, 5% del mercado potencial de servicios de valor agregado, 4% del mercado potencial de líneas dedicadas para empresas, 10% del mercado potencial de larga distancia nacional y 30% del mercado potencial para Televisión por Cable. 
Con todo ello se logra el objetivo estratégico de marketing de participación de mercado que es del 1.1% el primer año (2003), llegando a 2.0% el año 15 (2017), El crecimiento de mercado en el escenario normal para ese lapso es de  201%, además se recrea dos escenarios: pesimista y optimista donde se puede apreciar los valores para el VAN Económico, el VAN Financiero, la TIR y crecimiento de mercado.
 
	 
	Escenario Pesimista
	Escenario Normal
	Escenario Optimista

	VAN Económico ($)
	333,438
	21’014,474
	72’567,962

	VAN Financiero ($)
	7’575,457
	29’363,179
	81’480,857

	TIR  (%)
	12.18%
	20.32%
	31.79%

	Mercado Total 2003
	569,328,820
	623,285,912
	703,714,812

	Participación Mercado 2003
	1.1%
	1.1%
	1.1%

	Mercado Total 2017
	869,650,509
	1,878,693,473
	3,955,497,430

	Participación Mercado 2017
	2.2%
	2.0%
	2.1%

	Crecimiento Mercado (%)
	53%
	201%
	462%


 


 
 
 
 
CONCLUSIONES
 
 
1.     La demanda de mayores y más variados servicios en las telecomunicaciones, la mayor frecuencia de uso y la mayor cantidad de personas que hacen uso de las telecomunicaciones, las cuales a su vez requieren de mayores velocidades y cantidades en volumen (ancho de banda), requieren de medios de transmisión de alta velocidad, confiables, y de gran ancho de banda, características que poseen las redes de fibra óptica.
 
2.     La convergencia de redes no sólo se está dando en las redes de voz y datos integrando éstas en una sola red que las contiene en términos de medio de transmisión, hablando de telecomunicaciones, sino que la integración de redes se está dando a nivel físico, por la cual las redes de telecomunicaciones, y más específicamente las de fibra óptica (banda ancha), convergen en las redes de transmisión eléctrica aprovechando la infraestructura que poseen estas últimas.
 
3.       La factibilidad y viabilidad técnica – económica de instalar una red de transmisión de datos de fibra óptica sobre la infraestructura de las redes de transmisión eléctrica de ETECEN, ha sido evaluada con resultados altamente positivos, sobre todo debido a las sinergias, compatibilidades y ahorros de costos que supone la convergencia de la infraestructura eléctrica y la fibra óptica.
 
4.       La valorización (Valor Actual Neto) del desarrollo del negocio de transmisión de datos, adicional al negocio de transmisión de energía eléctrica para el tramo Lima – Piura (Talara), se ha calculado en más de 21 millones de dólares evaluado en un lapso de 15 años a una tasa de descuento del 12% (costo de oportunidad actual de ETECEN), mostrando una rentabilidad de aproximadamente  20%. 
 
5.     El Negocio de Transmisión de datos representa un 14.7 % adicional sobre el valor de la empresa ETECEN, considerando que el valor de la empresa debido al Negocio de Transmisión de Energía Eléctrica es de US$ 199’570,927; esto quiere decir que el valor final de ETECEN, incluyendo el negocio de telecomunicaciones (transmisión de datos) asciende a US$  228’934,106, lo cual demuestra en forma cuantificada el potencial valor adicional que se puede lograr con este negocio.
 
 
6.     Los principales beneficios que traería esta convergencia para el país es el mejr aprovechamiento de la infraestructura de transmisión de energía eléctrica; el facilitar la competencia en el sector de telecomunicaciones, lo cual promueve la eficiencia y la disminución de las tarifas tanto de telecomunicaciones como de energía; y contribuir a mejorar la calidad en los servicios de telecomunicaciones.


 
 
 
 
 
RECOMENDACIONES
 
 
1.     Las redes de transmisión  de energía eléctrica de ETECEN poseen un potencial bastante grande, no sólo para el negocio de transmisión de energía eléctrica, sino también para el negocio de transmisión de datos de telecomunicaciones que debe ser considerado al momento de entregarla en concesión. 
 
2.     De acuerdo a los extensos y especializados estudios del Ministerio de Transportes y Comunicaciones, acerca del derecho de uso de la infraestructura de las compañías de transmisión eléctrica para fines de telecomunicaciones, se ha considerado  un precio de U$ 10,000 (dólares americanos) por KM por un lapso de 15 años, el cual debe ser el mínimo adicional considerado en la  valorización de ETECEN para la entrega de la concesión a la hora de la privatización; ya que si ETECEN no participa directamente en el negocio de telecomunicaciones, la alternativa sería permitir la utilización de sus redes a un tercero y el monto indicado anteriormente sería el mínimo a reconocer.
 
3.     Es importante aprovechar la convergencia de las telecomunicaciones con la transmisión de energía, ya que la tendencia es a las interconexiones internacionales para el intercambio de energía eléctrica entre países y/o regiones, por ello si se aprovecha la convergencia telecomunicaciones – transmisión de energía las interconexiones internacionales servirán también para tender una gran red de telecomunicaciones.
 
4.     Los directivos de la Empresa de Transmisión de Energía Eléctrica Centro Norte, ETECEN, tienen que generar nuevas posibilidades de negocio haciendo uso de la creatividad, innovación y tecnología para lograr incrementar su valor y asegurar su  permanencia en el mercado en esta era de mundo globalizado; por ello es muy recomendable, que exploren nuevas posibilidades de negocio, controlando el riesgo y sacando el mayor beneficio a las oportunidades que ofrece dicho mercado.
 
5.     El negocio de Telecomunicaciones dentro de ETECEN debe de ser manejado por una Unidad de Negocio independiente, donde el gerente responsable tiene que tener la experiencia del mundo de las telecomunicaciones; si el negocio creciera tanto como en el escenario optimista (462% en 15 años) y se lograra la interconexión de la Red de Transmisión con otras de países vecinos, pudiera incluso pensarse en la creación de una nueva empresa.
 
6.     Las leyes peruanas no consideran hasta ahora y deberían de incluir la normatividad y regulación para la tendencia en la integración de las redes transmisión de energía eléctrica y las de telecomunicaciones con el fin de demarcar los límites, las atribuciones y responsabilidades de dichos sectores y facilitar la labor de los organismos reguladores que ya tienen una difícil tarea regulando tecnologías en constante evolución.    
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
RESUMEN
 
 
Los directivos de las empresas hoy en día, tienen el gran reto de generar nuevas posibilidades de negocio en las compañías que lideran, haciendo que éstas sean rentables y lograr finalmente incrementar su valor y asegurar su  permanencia en el mercado.  Esta tarea es en la actualidad más difícil ya que al desempeñarse en un mundo globalizado, las compañías tienen que ser cada día más competitivas para poder enfrentar al “libre mercado”; de otro lado,  esta misma globalización y competitividad, representa nuevas alternativas de desarrollo de  negocio. 
 
El tema que se desarrolla es valioso porque permitirá demostrar que las compañías de transmisión de energía eléctrica pueden incrementar su valor aprovechando sus instalaciones para lograr entrar al negocio de Transmisión de Datos. Tomando esta premisa general, se ha tomado el caso específico de la Valorización del Potencial Negocio Adicional de Transmisión de Datos de la Empresa de Transmisión Eléctrica Centro Norte (ETECEN), empresa pública de capital estatal y régimen privado, en el contexto de su probable privatización. El concesionario privado que administre ETECEN, podrá obtener ingresos adicionales aprovechando dicho potencial, por lo cual el estado Peruano podrá recibir un mayor monto que si sólo se considerara el giro principal del negocio de la empresa de transmisión de energía eléctrica. 
 
Los principales objetivos alcanzados para la demostración de la tesis son:
·         El analizar la factibilidad del negocio adicional de transmisión de Datos utilizando las instalaciones existentes y comprobar la viabilidad técnica y económica;
·         La estimación del Valor Actual de la Empresa haciendo uso del método de los flujos futuros; y,
·         El cuantificar el incremento del Valor de la Empresa por el potencial Negocio de Transmisión de Datos.
 
Para el análisis de la factibilidad del negocio de transmisión de datos, se ha hecho el benchmarking con casos como el del grupo empresarial Interconexión  Eléctrica S.A. (ISA)[19] de Colombia que cuenta con la red de transmisión eléctrica integrada a la Red de Transmisión de Datos más grande de Sudamérica con más de 4,200 Km. La instalación de la Red de Fibra Optica sobre la red de transmisión de energía eléctrica es ventajosa por su menor inversión inicial, menor tiempo de instalación, Gestión de Derechos de Vía ya realizados, confiabilidad y seguridad de las redes, y menor costo de operación y mantenimiento; siendo esta práctica una tendencia mundial en el sector eléctrico por su comprobada rentabilidad.
 
Se ha diseñado la red de transmisión de datos SDH con equipos que alcanzan una velocidad máxima de 10 Gbps (STM 64) y con cable de guarda OPGW de 12 fibras (monomodo); estos equipos permiten tener diferentes accesos como el de Ethernet (10/100 Mbps), para conexión de internet a través de redes de computadora, E1 (2Mbps) para conexión de datos y telefonía a través de centrales, STM1 (155 Mbps), STM4 (620 Mbps) y STM16 (2.5 Gbps) para interconexión con redes de mayor velocidad. La red se encuentra dentro la zona de influencia de Etecen que va de Lima a Talara en Piura, con una longitud de 1083.2 Km[20],  por ser éste el corredor que concentra el 61.78% del PBI y tomando en cuenta el potencial desarrollo que tiene el país en las telecomunicaciones, dicho potencial se comprueba en el bajo índice de penetración de Telefonía fija y móvil (13%) comparado con otros países como Chile o Uruguay que superan el 40%, y en el mayor uso de internet que es todavía incipiente en nuestro país, siendo una tendencia mundial el incremento del uso intensivo. Esta red significa una inversión de US$ 29,296,090 dólares americanos[21] .
 
Para la cuantificación del Valor Actual de ETECEN, primero se ha analizado la situación financiera mediante los ratios más relevantes, encontrándose ésta muy buena como se puede comprobar con su liquidez corriente de 1.5, los índices de gestión de cobranza en un promedio de 34 días mientras el índice de gestión de pago en un promedio de 57 días, el ratio utilidad neta sobre ventas es 29.5%, la utilidad neta sobre activos es 5.2%, y la utilidad neta sobre patrimonio es de 6.6%.
Realizados los cálculos anteriores, se ha estimado el valor de la empresa usando el método de los flujos de caja descontados tomando una tasa de descuento igual al costo de oportunidad del 12% (dada por Ley) con una proyección de 30 años manteniendo la misma estructura de costos y el mismo régimen de ingresos tomando en cuenta un estudio para la proyección de demanda para 5 años. Dicho valor se ha calculado en US$ 199,570,927 dólares americanos[22].
 
Para cuantificar el incremento del valor de la Empresa por el potencial Negocio de Transmisión de Datos, se ha tomado los tres subsectores específicos de las telecomunicaciones que afectan al negocio según la división hecha por Global Croosing: Internet, Transmisión de Datos (servicios de valor agregado y líneas dedicadas), y  Capacidad e Infraestructura (larga distancia nacional y televisión por cable), con proyecciones que están relacionadas con  el subsector en sí y con el crecimiento del PBI, además se han tomado tres principales escenarios: normal, optimista y pesimista. 
 
La proyección del mercado total de Transmisión de Datos para el año 2003 en un escenario normal acorde a las predicciones de la consultora Pyramid Research[23] es US$ 623’285,912 (dólares americanos) de los cuales un 11% corresponde a Internet, 61% a Transmisión de Datos en sí (17% a servicios de valor agregado, 45% a líneas dedicadas para empresas), y 28% a Capacidad e Infraestructura (14% a tráfico por larga distancia nacional y 14% también a Televisión por cable[24]. b
Para la estimación del mercado objetivo se ha definido un porcentaje del mercado total para cada subsector siendo éste el mercado potencial, y otro porcentaje del mercado potencial para llegar finalmente al mercado objetivo. Para el caso de internet, se ha definido un mercado potencial del 10% perteneciente a los usuarios de cabinas públicas, y de éste, un 40% que son los que se localizan en las provincias totalizando un 4% del mercado total de internet; el mercado objetivo lo definimos como el 10% del mercado potencial[25].
 
Dentro del subsector Transmisión de Datos, el mercado potencial de los servicios de Valor Añadido lo conforman los servicios de Hosting, Housing y transmisión de datos para e-commerce que significa el 5%; el mercado objetivo se ha definido como el 5% del mercado potencial. El mercado potencial de líneas dedicadas para corporaciones y empresas se ha considerado en 60% del mercado total, debido a que el 40% del mercado es la capacidad utilizada por la propia Corporación Telefónica; el mercado objetivo se ha definido como el 4% del mercado potencial[26].
 
Dentro del subsector Capacidad e Infraestructura, el mercado potencial de larga distancia nacional se estima en 6% del mercado total dado que Telefónica es el operador dominante con un 93% del mercado actualmente; se define el mercado objetivo como el 10% del potencial. El mercado potencial de Televisión por Cable se estima en 1% del total dada la restricción a la transmisión de eventos exclusivos;  se define el mercado objetivo como el 30% del mercado potencial[27].
 
Con todo ello se logra el objetivo estratégico de marketing de participación de mercado planteado que es del 1.1% el primer año (2003), llegando a 2.0% el año 15 (2017) cuyo mercado se estima en US$ 869,650,509 después de un crecimiento de 201%, para ese lapso. El Valor Actual Neto Económico calculado a una tasa de descuento de 12% que es el costo de oportunidad dado por ley, resulta US$ 21,014,474 dólares americanos[28], el VAN Financiero, US$ 29,363,179,  y la Tasa Interna de Retorno de 20.32%, que representa la rentabilidad del proyecto[29].
 
A continuación el cuadro resumen con los otros dos escenarios (optimista y pesimista) y sus valores:
	  
	Escenario Pesimista
	Escenario Normal
	Escenario Optimista

	VAN Económico ($)
	333,438
	21’014,474
	72’567,962

	VAN Financiero ($)
	7’575,457
	29’363,179
	81’480,857

	TIR  (%)
	12.18%
	20.32%
	31.79%

	Mercado Total ($) 2003
	569’328,820
	623’285,912
	703’714,812

	Participación Mercado 2003
	1.1%
	1.1%
	1.1%

	Mercado Total ($) 2017
	869’650,509
	1,878’693,473
	3,955’497,430

	Participación Mercado 2017
	2.2%
	2.0%
	2.1%

	Crecimiento Mercado (%)
	53%
	201%
	462%


 

En conclusión, la demostración en forma cuantificada del potencial valor adicional que se puede lograr con el Negocio de Transmisión de Datos queda evidenciada con el VAN Financiero del escenario normal calculado en US$ 29’363,179 que representa un 14.7% del valor de la empresa ETECEN, y VAN Económico del escenario normal calculado en 21’014,474, que representa un 10.5% del valor de ETECEN estimado anteriormente en US$ 199’570,927 dólares americanos.
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[1] Dentro del Ministerio de Transportes y Comunicaciones, la Unidad Especializada en Concesiones es la encargada de llevar asuntos relacionados con las Concesiones del sector Telecomunicaciones.
[2] Fuente: Comisión de Promoción de la Inversión Privada (COPRI)
[3] Fuente: Unidad Especializada en –Concesiones del Ministerio de Transportes y Comunicaciones.
[4] xDSL  (x Digital Subscriber Line) Tecnología de Banda Ancha que hace referencia a la digitalización del par de cobre originalmente usado en la Telefonía tradicional. La x representa las diferentes alternativas que se presentan, Ej.: ADSL (Asymetric Subscriber Line) Línea De Abonado Digital Asimétrica.
[5] Fuente: Yankee Group Consulting & Research, consultora especializada en Telecomunicaciones.
Existen Diferentes Reportes y Estudios de Mercado, de los cuales se puede extraer dicha información:
www.yankeegroup.com/public/products/planning:services.jsp
[6] Unión Internacional en Telecomunicaciones UIT o ITU (International Telecommunication Union, por sus siglas en Inglés), es la organización dentro de las Naciones Unidas donde  los gobiernos y el sector privado coordinan los servicios y redes de Telecomunicaciones en forma Global.
 
Los Indicadores Actualizados de Telecomunicaciones de la UIT (ITU Telecommunication Indicators Update) se puede obtener en forma electrónica de:
www.itu.int/ITU-D/ict/ad/ad_next.html, o www.itu.int/ITU-D/ict/index
 
El Reporte de Indicadores de Telecomunicaciones de las Américas 2000 se puede obtener electrónicamente de:
www.itu.int/ITU-D/ict/publications/americas/2000/index
 
 
[7] Fuente: Pyramid Research, compañía que provee análisis y consultoría internacional en mercados para la industria global de comunicaciones. 
Los estudios de mercado pueden ser obtenidos mediante registro en la página:
www.pyramidresearch.com/forecast/
[8] Fuente: OSIPTEL
Una referencia rápida de este dato se puede obtener de la Consultora Apoyo: 
www.apoyo.com/productos_servicios/estudios_economicos/asesoria_telecomunicaciones.html
También se puede encontrar mayor información en la Publicación del Anuario 2001-2002 de El Comercio.
[9] Composición del Sector de Transmisión de Datos según la clasificación de Global Crossing
 
[10] Fuente: Informe de Consultoría “Tráfico del Servicio de Telecomuniciaones Perú: Zona Norte, Centro, Sur y Oriente” hecho a ETECEN en Julio 2001 por C. Schaffer S.
[11] Cuadro extraído del numeral 1.4 Infraestructura de la Empresa: Líneas de Transmisión de ETECEN
 
[12]  Este es el segundo Marco Macroeconómico Multianual 2002 – 2004 que aprueba el Consejo de Ministros del nuevo gobierno del Presidente Alejandro Toledo quien asumió el mando el 28 de Julio de 2001. El anterior Marco Macroeconómico Multianual  era un poco más optimista.
[13] Proyecciones Macroeconómicas para el 2002, se pueden encontrar resumidas en el Anuario 2001 – 2002 publicada  por la Editora El Comercio SA; los contenidos de la sección Economía elaboradas por  Apoyo Comunicaciones.
[14] Las proyecciones de demanda se detallan en los Anexos 7-A, 7-B y 7-C
[15] Proyección del mercado de transmisión de datos para el año 2003 detallada en el Anexo 7-A.
[16] El cálculo del mercado potencial se detalla en los anexos 8-A, 8-B y 8-C
[17] El detalle calculo del mercado objetivo se detalla en los anexos 8-A, 8-B y 8-C para los escenarios normal, optimista y pesimista respectivamente.
[18] Tasa de Actualización establecida en el artículo 179° de la Ley de Concesiones Eléctricas
[19] Interconexión Eléctrica SA (ISA) es un grupo colombiano que posee 4 empresas en los rubros de Transmisión de Energía Eléctrica y el de Telecomunicaciones, de los cuales Internexa es la empresa que se dedica a la Transmisión de Datos.
www.isa.com.co
[20] Topología de Red mostrada en el Anexo 3
[21] Inversión de la Red detallada en el Anexo 2.
[22] Valorización detallada de Etecen mostrada en el Anexo 6
[23] Pyramid Research es una consultora estratégica en Telecomunicaciones. Los datos pueden ser obtenidos con una suscripción gratuita en:
www.pyramidresearch.com/predictions.
[24] Cálculo de la Proyección del Mercado de Transmisión de Datos mostrado en el Anexo 7-A.
[25] Mercado Potencial y Objetivo del Subsector Internet mostrado en el anexo 8-A.
[26] Mercado Potencial y Objetivo del Subsector Transmisión de Datos mostrado en el anexo 8-A.
[27] Mercado Potencial y Objetivo del Subsector Capacidad e Infraestructura mostrado en el anexo 8-A.
Los escenarios optimista y pesimista de la estimación de mercados Potencial y Objetivo para cada uno de los subsectores están detallados en los anexos 8-B y 8-C respectivamente.
[28] El cálculo del Valor actual neto económico para el escenario normal está detallado en el Anexo 19-A.
[29] El cálculo del Valor actual neto financiero para el escenario normal está detallado en el Anexo 21-A
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