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Introducción
Las organizaciones no sólo venden, sino que también compran enormes cantidades de materias primas, partes manufacturadas, instalaciones, abastecimientos servicios comerciales, etc. 

Los mercados organizaciones se dividen en mercados industriales, mercados de reventa y mercados gubernamentales. Los compradores industriales adquieren bienes y servicios que lo ayuden a producir otros bienes y servicios; los revendedores, los adquieren para revenderlos por una utilidad; y las oficinas gubernamentales, los adquieren para llevar a cabo las funciones del mandato gubernamental, (servicios y obra pública o transferirlos a otros que los necesitan).

Las características que lo diferencian con los mercados consumidores son: menores y grandes compradores, relaciones estrechas entre el proveedor y el cliente, concentración geográfica de los compradores, demanda derivada e inelástica, entre otras.

En el mercado organizacional se puede realizar una microsegmentación y también una macrosegmentación.

En la macrosegmentación los compradores tienen no solamente diferentes costumbres de compra, sino y sobre todo necesidades y expectativas diferentes, en relación a los productos y servicios ofrecidos. El procedimiento de segmentación descompondrá el mercado de referencia en subconjuntos homogéneos con la identificación de los grupos compradores objetivo, dentro del plan de expectativas y comportamientos compra.

El objetivo de la microsegmentación consiste en analizar la diversidad de las necesidades en el interior de los productos mercados identificados en la etapa del análisis de la macrosegmentación. Algunas de las variables de influencia de la microsegmentación analizadas en el mercado de los consumidores son analizadas en el mercado organizacional.

Las principales variables utilizadas para la segmentacióm del mercado organizacional son: datos demográficos, características de las actividades, posición ante las compras, y características personales.

Perfil tecnico del proyecto
El sistema de ISP Wireless (WISP) usa 11 MB/S radios DSSS 802.11. El  Router Wireless proporciona características necesarias para un uso seguro y eficiente en ISP Wireless,

Estos sistemas pueden ser aprovechados eficientemente por las Cabinas Publicas de Internet, Empresas, para conectar en distritos y capitales departamentales varios locales de cabinas hacia una salida a Internet usando una Línea dedicada de alta velocidad o un plato satelital. Esto permitiría reducir costos hasta en un 60% en las mensualidades y aumentar el ancho de banda, todo esto con una inversión de bajo costo

También pueden usarse para realizar conexiones punto a punto entre dos redes LAN, ideal para cabinas publicas que quieran aperturar un segundo local y usar una sola salida a Internet. También es ideal para Pequeñas y medianas empresas que quieran conectar sus redes locales e integrar sus sistemas e Internet, así como conectar puntos de venta a su local principal.

Proyecto ISP Wireless
PROVEEDOR DE SERVICIOS INTERNET INALAMBRICO (WIRELESS)

El Proveedor de servicios Internet inalámbrico (WISP) es un sistema de red de área metropolitana (MAN) integrado para conectar clientes a la Internet. Las conexiones inalámbricas de alta velocidad se usan para proveer acceso a Internet  punto a  punto ó punto multipunto en compañías, organizaciones gubernamentales, colegios, universidades y otras instituciones que tienen Redes del Área Locales (LAN). 

los conexiones inalámbricos toman el lugar de las líneas dedicadas o arrendadas donde las mismas no son posibles o son demasiado caras. Los requisitos básicos para usar los enlaces de datos inalámbricos son: 

• Que los clientes se localicen en un radio de 12km alrededor del sitio central 

• Una línea de Vista directa  entre el sitio del cliente y la antena central. 

• El uso de las frecuencias 2.4GHz ó 5.7GHz  según las regulaciones locales. En algunos     países podría requerirse una licencia especial. 

Beneficios excepcionales de la conexión Inalámbrica:

• Alta Velocidad en enlace de Datos (660-5,600 kbps), 

• Instalación rápida de la Estación Base (uno a dos días), 

• Instalación rápida para los clientes (2 a 6 horas por sitio). 

• Accesos eficaces en costos para usos prolongados y usuarios múltiples. 

• Acceso a Internet fiable e instantáneo las 24 horas. 

El sistema Wireless ISP (WISP) puede obtenerse  como paquetes o Kit ESTACIÓN BASE y CLIENTE, listos para instalar. Así como también están disponible todas las partes y piezas necesarias para las conexiones inalámbricas. 

Está proporcionando equipos inalámbricos y  servicios de instalación a clientes en todo el mundo y a nivel nacional.

Cómo Iniciar un ISP Inalámbrico?

El siguiente material se ha hecho para ayudarlo con los pasos necesarios para iniciar un ISP INALAMBRICO (WISP). Entendemos por ISP INALAMBRICO (WISP) un sistema de Red de Área Metropolitana (MAN) de clientes conectados al Internet. Las conexiones inalámbricas de alta velocidad se usan para proveer acceso a Internet  punto a  punto ó punto multipunto en compañías, organizaciones gubernamentales, colegios, universidades y otras instituciones que tienen Redes del Área Locales (LAN). 

En primer lugar, debe contestar la pregunta principal: 

¿Es Usted actualmente un Proveedor de Servicios Internet (ISP)? Es decir, 

•su compañía tiene una conexión permanente a Internet (256kbps o más rápida) ? 

•¿Tiene usted experiencia proporcionando servicios de Internet básicos a clientes? 

•Usa usted un servidor de nombres (DNS), correo, servicios http y ftp? 

•Tiene usted experiencia proporcionando conexión de líneas Dedicadas o arrendadas y servicios Dial-up a clientes? 

Si su respuesta a esta pregunta es SÍ, entonces puede proceder con su plan de volverse un ISP Inalámbrico y seguir las sugerencias dadas en este material. 

Si su respuesta es NO, entonces por favor entienda que debe ser primero un Proveedor de Servicios Internet (ISP) ó recibir una capacitacion y/o asesoramiento .

Aquellos, quién sean  Proveedores de servicios Internet (ISP), puede empezar respondiendo a las preguntas siguientes: 

P1: ¿Cumple usted los requisito básicos para ser un ISP Inalámbrico (WISP) en su ciudad? 

Generalmente hablando, se debe considerar el WISP sólo como conexiones permanentes de líneas dedicadas ó arrendadas a los clientes, pero a una velocidad más alta y a bajo costo. Por favor lea ¿Que es y no es un WISP?. 

*¿Que es y no es un WISP?. Un WISP es un servicio inalámbrico fijo entre el nodo central y el cliente. No es un servicio móvil, por lo menos en la mayoría de los casos, porque: 

            -- Se requiere una línea de vista directa entre el nodo central y el cliente, y 

            -- Se usan radios de bajo poder y antenas de alta ganancia para los enlaces inalámbricos. 

El Sistema de ISP Inalámbrico opera bandas ISM de 2.4 GHz o 5.7 GHz . No opera a 900MHz debido a la interferencia con las  redes de telefono celular.

El Sistema de ISP Inalámbrico es un servicio terrestre operando como una Red del Área Metropolitana con células de 10-12 km de radio. No es un Sistema ISP satelital. El Sistema de ISP Inalámbrico es un servicio bi -direccional, dónde ambos, el cliente y  el nodo central envían y reciben datos. No es un sistema transmisor - receptor, pues cada nodo hace ambas tareas.

P2: Cuáles son las regulaciones y reglas para usar equipos de comunicación de datos inalámbricos a 2.4GHz o 5.7GHz en el Perú? 

En la mayoría de casos necesitará conseguir un permiso para usar la frecuencia, aunque a veces podría ser necesaria una licencia para proporcionar el servicio inalámbrico. Nosotros les proporcionamos copias de los Certificados necesarios a nuestros clientes y Documentos Modelo  de Aprobación que podrían ayudarle a conseguir las cosas organizadas legalmente. 

P3: Es técnicamente posible la instalación de conexiones inalámbricas ? 

El sistema opera en bases punto a multi-punto, y consiste en una estación base y varios nodos clientes  en un radio de entre 10 a 12 km alrededor de él. Los nodos cliente se conectan a la unidad base sobre enlaces inalámbricos. Por consiguiente, se requiere una línea de vista directa* entre la antena del cliente y la antena de la estación base para establecer la conexión inalámbrica.

*La línea de Vista directa  entre dos puntos es la posibilidad de ver desde  un punto al otro punto sin ningún obstáculo físico, como árboles, hojas o ramas de árboles, edificios, paredes, construcciones, colinas o bosques. 

Para mayores distancias, pueden  haber problemas para asegurar  la línea de vista debido a la curvatura de la Tierra. Por ejemplo, la línea de vista directa entre dos puntos localizados a una distancia de 30km pueden asegurarse , si éstos se elevan a 17m de altura. 

P4: ¿Cuál sería la mejor ubicación para la Estación Base? 

Usted debe considerar una ubicación alta para instalar la antena central, para que todas sus antenas clientes puedan ver la antena central sin ningún obstáculo, es decir, ellos deben tener línea de vista directa con la antena central. Algunas sugerencias para las mejores ubicaciones de la antena de la estación Base podrían ser:

•La cima de un edificio alto en alguna parte en la ciudad 

•La cima de un edificio localizado en una colina 

•Una torre alta (TELEVISIÓN o alguna torre de comunicación) 

Es muy importante, que usted encuentre tal ubicación dónde puedan instalarse estrechamente la antena de la Estación base y la Unidad de la Radio Base, por ejemplo:

•La antena en el techo de un edificio y la unidad base en el ático, 

•La antena en una torre de comunicación y la unidad base en una caja impermeable (Waterproof box) atada a esta torre. 

Aunque use un cable de pérdida baja para conectar la antena a La Unidad de la Radio base, su longitud debe ser la mas corta posible para evitar la pérdida de señal. La longitud del cable no debe exceder los  15m sin un amplificador. No planee tener cables más largos, o sustituir los cables de pérdida baja con alguno de menor calidad–su sistema no trabajará! 

También, necesitará una fuente de poder de  220V para la unidad base, se recomienda un UPS.

P5: Qué equipo y preparaciones se necesitan para El Sitio del cliente? 

Para el sitio del cliente necesitará considerar dónde montar la antena parabólica direccional, dónde poner el router inalámbrico y cómo conectarlo con la LAN del cliente y los 220V de poder. Así mismo,  deberá hallar un lugar para el router, donde la distancia a la antena sea mínima. Sería mejor considerar el uso de un cable de antena más corto y extender el cable de la LAN (y de poder) hasta el lugar dónde instale el router. Aunque se aceptan cables mas largos (20 a 50 m), cuando se conectan sobre distancias cortas (1 a 2km) a la unidad base, recomendamos el uso de 15m de cable. 

Son ubicaciones típicas para la antena del cliente:

•El techo del edificio, la antena atachada a la cañería que sostiene la antena de TELEVISIÓN, o una cañería especialmente instalada para su antena, 

•La pared del edificio 

•El marco de la ventana, la antena atachada o montada al marco de la ventana de un cuarto, donde el router inalámbrico se localiza. 

P6: Cómo instalar y configurar el sitio central con la  unidad base y la antena  omni-direccional? 

Cuando halla encontrado el lugar para la antena omni-direccional y para la unidad baja, debe montar la antena y el cable conectado a la antena y a la unidad base. Los conectores que estén hacia fuera  deben protegerse usando cinta de material de caucho impermeable para evitar que la humedad ingrese a los conectores. Debe poner cinta eléctrica ordinaria sobre la cinta de caucho de protección. La cinta eléctrica por si sola no protege a las conexiones del cable herméticamente suficiente. En pocos meses la humedad ingresara  a las conexiones del cable, y degradara la calidad de su sistema. 

En lo que concierne a la mínima configuración requerida de la unidad base debe escoger la frecuencia a la que operará su sistema, la tasa de datos básicos y el identificador del sistema. Sólo los clientes que tienen las mismas instalaciones de radio serán capaces de trabajar con su unidad base. Más opciones para configurar la unidad base se explican en el manual respectivo. 

P7: Cómo  instalar y configurar los sitios cliente con el router inalámbrico y la antena direccional? 

La antena direccional debe montarse polarizada verticalmente, ya que la antena de la unidad base (omni - direccional) se polariza verticalmente. Las mismas reglas descritas anteriormente se aplican para conectar y proteger los cables. La antena debe apuntar directamente a la antena central. Debe hacerse un test de performance de la conexión entre la unidad base y el router del cliente para los últimos ajustes. 

P8: Cuales son las posibles Configuraciones de Netwwork TCP/IP para el sistema WISP ? 

Normalmente las LAN de los clientes corren el protocolo TCP / IP con direcciones  IP no registradas. Puede dejar las direcciones tal como están y tomar una dirección libre de la red del cliente para la interfase Ethernet del router inalámbrico. Alternativamente, puede proveer al cliente de una subred de las direcciones de red que tiene como ISP. La dirección Ethernet del router inalámbrico es la entrada predefinida para todos los hosts en las LAN cliente. 

El LAN Inalámbrico es otra red TCP/IP, desde que está separado de la red del cliente por routers. Una subred IP debe asignarse al las estaciones  en el LAN inalámbrico incluso las interfaces inalámbricas de todos los clientes, los routers y la unidad base, una dirección a cada uno de ellos. Lo siguiente debe ser considerado al preparar las entradas predefinidas para todos los clientes, los routers y switches. 

•Si la red inalámbrica se conecta a su red, es decir, el puerto Ethernet de la unidad base se conecta al cable de la red de su ISP, entonces la entrada predefinida es ese host / router, lo que se usa para su red. Note que la unidad base es un puente y no un router, por consiguiente, no sirve como un gateway TCP/IP. Vea el posible diagrama de solución. 

•Si usted usa uno de los routers inalámbricos como gateway para conectar la red inalámbrica a la red de su ISP, entonces use el IP de la interfase de radio como gateway predefinida para todos los routers clientes y la unidad base. 

Use traceroute y ping para probar qué tan bien ha hecho la configuración de TCP/IP. Lea más de una vez los libros de texto y las RFCs si usted se ha olvidado de las cosas básicas sobre redes IP y políticas de ruteo. Pero recuerde, que nada lo ayudará a conseguir pings entre dos hosts y más allá, si usted tiene problemas con la conexión de radio. Es que simplemente usted tiene problemas con el cableado, usted no puede hacer ping.

Información de la instalación 

Los requisitos: 

•Deben prepararse los sitios para las instalaciones (el lugar para montar la antena y el equipo de la radio, 220V de poder y el cableado Ethernet ). 

Antenas 

Existe una amplia gama de antenas para diversas aplicaciones outdoor o de campo, el establecimiento de una red inalambrica requiere diversos tipos de antenas y accesorios de acuerdo a las distancias y aplicaciones, las antenas y accesorios  son robustas, de alto rendimiento, bajo costo y faciles de instalar que junto a los Bridge, Routes y Estaciones base proporcionan a  nuestros clientes una solucion inalambrica completa para cualquier instalacion.

Tipos de Antenas

•2.4 GHz Antenas

•5.8 GHz Antenas

Antenas Direccionales 

Antenas Semi-parabolicas de rejilla

Las antenas Semi-Parabolicas reflectoras de rejilla se han diseñado para operaciones de largo alcance y se pueden configurar para la polarización vertical u horizontal. Estas antenas han sido construidas con meterial de alta calidad y  pueden adquirir alcanzar distancias de hasta 40 Km.

Perfil del proyecto
Denominación y ubicación 


Titulo del Proyecto:   “INTERNET INALAMBRICO” 


Ubicación               :    Distrito de la Molina, se escoge dicha zona por su elevación geográfica y así facilidad de irradiación electromagnética, además de su estratégica situación socio económica.

Importancia del Proyecto


Ofrecer a los habitantes de Lima metropolitana, y balnearios  servicio de acceso a Internet, rápido, fácil, y a un costo accesible.


Fomentar el uso de Internet para uso: Corporativo , pequeña y micro empresa.


Generación de empleo directo e indirecto.


Al constituir una empresa formal contribuiremos al Fisco.


Investigación y aplicación de nuevas tecnologías implementadas al servicio del   Hombre

Ubicación y Clasificación del Proyecto

Este proyecto esta circunscrito al sector Telecomunicaciones, y se ajustara a las disposiciones legales que norman la operación de dicha empresa.

Naturaleza Jurídica Legal


La representada será inscrita en los registros públicos de Lima 


Funcionara con características jurídicas de una sociedad de responsabilidad limitada

Estudio de Mercado


Definición del Area Geográfica 


Consideramos  a los distritos de Lima en donde realizaremos el estudio , los criterios para la selecion son:

· Mayor densidad de Empresas, corporaciones, oficinas .

· Grandes, Medianas y micro Empresas

· Necesidad de comunicación.

· Necesidad de Compartir Datos. información 

Características del Mercado  Objetivo


El mercado esta dirigido a los sectores indicados y las principales características de nuestros consumidores son:


Gerentes, profesionales dependientes, independientes.


Empresas corporativas, pequeñas y micro empresas.

Ingresos:   Minimo de 10000 soles mensuales.

ANALISIS DE LA DEMANDA

Usuarios de Internet*

Lima Metropolitana



             Nov. 2000      Oct. 2001

Una o más veces al mes          1,000,000      1,867,000

Una o dos veces por semana      394,000     1,061,000

Fuente: Apoyo, Opinión y Mercado

* Usuario: Persona natural o jurídica que en forma eventual o permanente tiene acceso a algún servicio público o privado de telecomunicaciones.

Suscriptores de Internet

(a nivel nacional)

Jun. 2001

Dial up 




154,633

Accesos dedicados alámbricos 

3,082

Accesos dedicados inalámbricos 

1,793

Nuevas tecnologías (cablemódem, otros) 
3,442

TOTAL 




162,950

Fuente: Empresas - Encuesta de Indicadores de Internet (OSIPTEL)

* Suscriptor: Persona natural o jurídica que paga por un servicio público de telecomunicaciones. Para efectos de este documento, suscriptor es aquel que paga por un servicio de acceso a Internet y/o un servicio de infraestructura de acceso al ISP.

Tipo de Suscriptores de Internet

(En el ámbito nacional)

 Jun. 2001

Empresariales




150,390

Residenciales




3,872

Cabinas públicas 



1,740

Gobierno, educación, otros


6,948

TOTAL 




162,950

Fuente: Empresas - Encuesta Indicadores de Internet (OSIPTEL)

Tipos de Acceso de los Suscriptores Residenciales

 Jun. 2001

Dial up (RTPC, RDSI, móvil)

146,185

Líneas dedicadas alámbricas


0

Líneas dedicadas inalámbricas 

808

Nuevas tecnologías (cablemódem, otros)
3,397

TOTAL 




150,390

Fuente: Empresas - Encuesta Indicadores de Internet (OSIPTEL)

Tipos de Acceso de los Suscriptores Empresariales

 Jun. 2001

Dial up (RTPC, RDSI, móvil)

2,109

Líneas dedicadas alámbricas 


949

Líneas dedicadas inalámbricas

769

Otras tecnologías 



45

TOTAL 




872

Fuente: Empresas - Encuesta Indicadores de Internet (OSIPTEL)

Velocidades de Acceso de las Cabinas Públicas

 Jun. 2001

BW < = 64 kbps

1,085

64 < BW <= 128 kbps
466

128 < BW <= 256 kbps
93

256 < BW <= 512 kbps
50

512 < BW <= 1024 kbps
26

1024 < BW <= 2048 kbps
18

BW > 2048 kbps

2

TOTAL 


1,740

Fuente: Empresas - Encuesta Indicadores de Internet (OSIPTEL)
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Activos para Tecnologías de la Información y Comunicaciones
(% porcentaje de hogares en Lima Metropolitana)

Fuente: Apoyo Opinión y Mercado (Junio 2001)
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Hosts por cada 10000 habitantes































Host es un nombre de dominio que tiene una dirección IP asociada a él. Esto sería cualquier sistema o computadora conectado al Internet (vía acceso dedicado, dial-up, a tiempo parcial o a tiempo completo).



Indicadores de Internet  en Países de América Latina

Computadoras Personales por cada 100 habitantes

Perfil económico
El  Producto

Dentro de las especificaciones del Producto Principal tendremos 


Implementacion del servicio de Internet Inalámbrico.


Utilización de E1 (2048 Mbps)


Módem 


Antenas y cables 


Multiplexores


Ruteadores

El producto Secundario. 

El producto secundario será también la comercialización de tecnología, tal como:


Mantenimiento de redes inalámbricas.


Mantenimiento de PC


Auditoria y certificación de Sistemas.


Diseño web, hosting. 


Asesoría y Consultoría. 

Matriz  de insumo 
Los materiales necesarios mínimos requeridos para ofrecer servicio de Internet Inalámbrico y sus costos se demuestran en el siguiente cuadro: 

	Costo de E1 (2048 Mbps)
	$2500.00

	1 Router
	$400.00

	1 Módem 
	$150.00

	1 Multiplexor
	$250.00

	1 antena omnidireccional G: 24 db 
	$140.00

	1 servidor 
	$1500.00

	Total
	$ 4940.00


REQUERIMIENTOS

a) Personal:

Se determina el requerimiento de:

 1 Ingeniero de Telecomunicaciones.

 2 Técnicos de  Telecomunicaciones

1 Administrador

1 Secretaria

3 Vendedores.

Programa de produccion
Para el primer año , la capacidad planteada ascenderá a el nivel de 12.5%, mientras para el 5 año se espera un 100% de utilización del sistema . Tomar en cuenta los continuos cambios tecnológicos que tienden a dar de obsoletos el sistema en un promedio de 3 años , este análisis se hace en el mejor de los casos como modelo técnico , económico. Es deber y preocupación del empresario actualizar y renovar sus equipos, para ofrecer un mejor servicio y no quedar relegado en el competitivo mercado de las Telecomunicaciones.

	Años
	Cantidad de abonados 
	% de capacidad Instalada

	1

2

3

4

5
	180

360

540

720

900
	20

40

60

80

100


 Inversion y finaciamiento

El objetivo en este tema es determinar la cantidad de recursos necesarios para materializar la opción propuesta y definir la mejor posibilidad de financiamiento.

Inversiones del Proyecto.

Esta conformado por la inversión fija y  el capital de trabajo. Que requiere la instalación de la planta y la puesta en marcha del proyecto, las cuales se detallan a continuación: 

Inversiones Necesarias

	1.1
	Inversión Fija Tangible
	Precio Unitario
	Total

	1.1.1
	Costo de E1 (2048 mbps)
	$2500.00
	$2500.00

	
	1 Router
	$400.00
	$400.00

	
	1 Módem 
	$150.00
	$150.00

	
	1 Multiplexor
	$250.00
	$250.00

	
	1 antena omnidireccional G:24 db 
	$140.00
	$140.00

	
	1 servidor 
	$1500.00
	$1500.00

	
	Total
	$ 4940.00
	$ 4940.00

	
	
	
	

	1.1.2
	Vehículo

1 Camioneta Nissan
	$8000.00


	$8000.00

	
	
	TOTAL
	$8000.00

	1.1.3
	Muebles y Enseres 
	
	

	
	2 escritorios de metal

1 escritorio de madera

2 sillones gerencias

1 silla tipo asistente

2 armarios de Metal

2 cestos 

3 calculadoras 

1 reloj

1 pc

3 vitrinas de aluminio


	S/. 96.00

S/. 64.00

S/.30.00

S/..15.00

S/.145.00

S/.7.5

S/.15.00

S/.5.0

S/.950.00

S/.200.00

.
	S/.192.00

S/.64.00

S/.60.00

S/.15.00

S/.290.00

S/.15.00

S/.45.00

S/.5.00

S/.950.00

S/.600.00

	
	
	TOTAL
	S/.2236.00

	1.1.4
	Equipos Diversos


	
	

	
	1 mesa taller de trabajo y pruebas

j.alicate 

j. desarmadores

j hexagonal

2 martillos

2 taladros

j brocas

2 winchas

2 cortadores cable coaxial

3 ponchadores

1 pistola de soldar

estaño

escuadras

2 fuentes de voltaje
	S/.150.00

S/.25.00

S/.15.00

S/.10.00

S/.15.00

S/.150.00

S/.20.00

S/.10.00

S/.150.00

S/.150.00

S/.5.00

S/.10.00

S/.10.00

S/.100.00
	S/.150.00

S/.25.00

S/.15.00

S/.10.00

S/.30.00

S/.300.00

S/.20.00

S/.20.00

S/.300.00

S/.450.00

S/.5.00

S/.10.00

S/.10.00

S/.200.00



	
	
	TOTAL
	S/.1545.00

	
	Total inversión fija Tangible
	
	S/48424.00


	1.2
	INVERSION FIJA INTANGIBLE
	

	
	Estudio de Preinversion

Gastos de constitución legal

Gastos de prueba y puesta en marcha 

Total inversión fija intangible


	S/.900.00

S/.600.00



	
	Total
	S/.1500.00


CAPITAL DE TRABAJO


Para la producción de un mes se requiere la siguiente inversión:

Existencias



El costo de acceso con 64 kbps es de 83.33 dólares 



En consecuencia logrando vender los 30 canales de acceso  tendremos:



30*$83.33=$2500.00 (costo de E1)


DISPONIBLE

	PERSONAL
	TOTOAL MENSUAL

	1 Ingeniero de Telecomunicaciones.

 2 Técnicos de  Telecomunicaciones

1 Administrador

1 Secretaria

3 Vendedores.


	S/.2000

S/.2000

S/.1000

S/.800

S/.1500+comisiones(15%)

	TOTOAL
	S/.9800


EXISTENCIAS

S/.26100.00  ($7500) 3 E1

DISPONIBLE


S/.7300.00


Resumen
EXISTENCIAS

S/.26100.00  ($7500)

DISPONIBLE


S/.7300.00



TOTAL capital de trabajo
S/.33400

Resumen de las inversiones
	INVERSION
	

	Inversión Fija Tangible
	S/48424.00

	Inversión Fija Intangible
	S/.1500.00

	Total Capital de Trabajo
	S/.18425.00

	Total
	S/.68349.00


FINANCIAMIENTO


El objetivo del financiamiento es establecer las condiciones financieras con las cuales gira el proyecto. En el presente estudio se evaluara y seleccionara la fuente de financiamiento adecuada a la característica de inversión.

En la economía Peruana, el sistema financiero nacional, tiene como función esencial la de posibilitar, el flujo de recursos  de manos de agentes económicos superavitarios como los bancos, hacia aquellos que requieren capitales. 

Entre las entidades constituidas principalmente tenemos Cofide, Bancos, Financieras.  

A continuación presentamos las alternativas de financiamiento.

a) Aporte Interno SOCIOS: este aporte asciende a un total de S/.20504.7  que equivale a una 30% de la inversión Total.

	Inversión total del proyecto 
	S/.68349.00

	30% inversión del los Socios 
	S/.20504.7

	Numero de Socios 
	4

	Aporte Individual
	S/.5126.175


b) Aporte externo (Banco)  asciende a S/.47044.3 que es el 70% de la inversión Total.

	Inversión total del proyecto 
	S/.68349.00

	70% inversión del la inversión total 
	S/.47044.3

	Numero de Socios 
	4

	Tasa efectiva anual
	15.43%

	Forma de pago
	Trimestral vencido

	Periodo de pago
	5 a
ños (20 Trimestres)

	Periodo de Gracia 
	1 año (4 trimestres)


Cuadro del servicio de la Deuda.

Calculo de la tasa Trimestral.

I=4((1+0.1543)-1= 0.0365 =3.65%

CALCULO DE LA CUOTA R

R=P(1+i)^n+i/(1+i)^n-1

R=47044.3[(1+0.036)^16+0.036/(1+0.036)^16-1]

R=3934.52

PROGRAMA DEL SERVICIO DE LA DEUDA CON EL BANCO

	Saldo
	Intereses
	Amortización 
	cuotas
	



[image: image1.wmf]47044.3
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0

1717.11695

47044.3

1717.11695

0

1717.11695

47044.3

1717.11695

2217.40305

3934.52

44826.897

1636.18174

2298.33826

3934.52

42528.5587

1552.29239

2382.22761

3934.52

40146.3311

1465.34108

2469.17892

3934.52

37677.1522

1375.21605

2559.30395

3934.52

35117.8482

1281.80146

2652.71854

3934.52

32465.1297

1184.97723

2749.54277

3934.52

29715.5869

1084.61892

2849.90108

3934.52

26865.6858

980.597533

2953.92247

3934.52

23911.7634

872.779363

3061.74064

3934.52

20850.0227

761.02583

3173.49417

3934.52

17676.5286

645.193292

3289.32671

3934.52

14387.2019

525.132868

3409.38713

3934.52

10977.8147

400.690237

3533.82976

3934.52

7443.98496

271.705451

3662.81455

3934.52

3781.17041

138.01272

3796.50728

3934.52


Resumen por años del servicio de la Deuda

	n
	intereses
	amortizacio
	cuotas

	1

2

3

4

5
	6868.46

6370.93

4926.61

3259.59

1335.54


	0.00

9367.14

10430.744

12478.484

14158.035
	6868.4678

15738.08

15738.08

15738.08

15738.08


Proyecciones Financieras


Determinaremos los ingresos y egresos del proyecto a fin de evaluar el mismo y determinar la rentabilidad del Proyecto.

Presupuestos Proyectados


Presupuesto de Ingresos del Proyecto.


Nuestros ingresos son el resultado del pronostico de las ventas anuales de acuerdo con el estudio de mercado y el programa de produccion



Y=P*Q

Y= Ingresos por Ventas 

P= precio de venta del Producto

Q= Cantidad Producida.

Precio de venta del producto.: $200.00 (S/. 696.00)
Y1=696*180=125280

Y2=696*360=250560

Y3=696*540=375840

Y4=696*720=501120

Y5=696*900=626400

PREUSUPUESTO DE EGRESOS DEL PROYECTO

Esta referidos a los desembolsos  que hay que efectuar por los costos de fabricación de artículos. Por ejemplo, para el primer año , los egresos se originaran por los siguientes conceptos:

Costos Directos 


 Materia Prima  =3 E1 $7500 (S/.25875.00)


 Mano de Obra =1 Ingeniero 2000




    2 Técnicos 2000




  
    total=S/..48000

Costos Indirectos


Consultor    S/.4800.00


Publicidad   S/.7200.00


Suministros S/.4800.00


Total
        S/.16800.00

Otros Gastos          S/.600.00 Alquiler

ESTADOS FINANCIEROS  

Determinaran la situación financiera y económica del proyecto.

ESTADO DE GANANCIAS Y PERDIDAS

Refleja la utilidad neta del proyecto que se obtendrá cada periodo.

	
	
	ESTADO DE GANANCIAS Y PERDIDAS
	

	RUBRO 
	1
	2
	3
	4
	5

	ingresos por ventas
	125280
	250560
	375840
	501120
	626400

	costo de fabricación
	52200
	104440
	156600
	208800
	261000

	Gastos administrativos
	27600
	27600
	27600
	27600
	27600

	gatos de Ventas
	20292
	39084
	57876
	76668
	95460

	total Costos+gastos
	100092
	171124
	242076
	313068
	384060

	Utilidades
	25188
	79436
	133764
	188052
	242340

	depreciación(LR)
	5754
	5754
	5754
	5754
	5754

	utilidad antes del impuesto
	19434
	73682
	128010
	182298
	236586

	impuesto 30%
	5830.2
	22104.6
	38403
	54689.4
	70975.8

	Utilidad
	13603.8
	51577.4
	89607
	127608.6
	165610.2

	reserva legal
	1360.38
	5157.74
	8960.7
	12760.86
	16561.02

	Dividendos28%
	3809.064
	14441.672
	25089.96
	35730.408
	46370.856

	utilidad retenida
	8434.356
	31977.988
	55556.34
	79117.332
	102678.324


flujo de caja proyectado

	
	
	FLUJO DE CAJA PROYECTADO
	
	

	Rubros/Años
	0
	1
	2
	3
	4
	5

	Ingresos
	0
	125280
	250560
	375840
	501120
	626400

	Costos
	
	
	
	
	
	

	Inversión Fija Tangible
	48424
	
	
	
	
	

	Inversión Fija Intangible
	1500
	
	
	
	
	

	capital de Trabajo
	33400
	
	
	
	
	

	Costos de Fabricación
	0
	52200
	104440
	156600
	208800
	261000

	Gastos de Operación
	0
	35134
	35577
	31728
	30332
	28721

	Otros Gastos(alquiler local)
	0
	7200
	7200
	7200
	7200
	7200

	Impuesto a la Renta
	0
	4881.3
	42332.4
	81071.1
	119074
	157141.2

	FLUJO NETO ECONOMICO
	-83324
	25864.7
	61010.6
	99240.9
	135714
	172337.8

	Préstamo Bancario
	47044.3
	
	
	
	
	

	Interés
	0
	6868.46
	6370.93
	4926.61
	3259.59
	1335.54

	Amortización
	0
	0
	9367.14
	10430.74
	12478.5
	14158.035

	
	
	
	
	
	
	

	FLUJO NETO FINANCIERO
	-36279.7
	18996.24
	54639.7
	94314.29
	132455
	171002.26

	Aportes de los Socios
	20504.7
	
	
	
	
	

	Reserva Legal
	0
	1138.97
	9877.56
	18916.59
	27783.9
	36666.28

	Dividendos Pagados
	0
	3189.116
	27657.2
	52966.45
	77794.9
	102665.584

	Saldo de Caja
	0
	-23324.3
	17104.9
	22431.25
	26875.7
	31670.396

	Saldo Acumulado
	0
	-1649.33
	15455.6
	37886.86
	64762.5
	96432.908


EVALUACION EMPRESARIAL


Mediante la evaluación económica se efectúa la comparación de los costos con los beneficios durante los 5 años de vida útil del proyecto, para lo cual se mide su rendimiento independientemente de la manera como se obtengan y paguen los recursos Financieros.

Costo de oportunidad 


El COK se refiere a la mejor tasa alternativa que tienen los inversionistas para colocar su dinero.

Costo de Oportunidad

	Financiamiento
	S/.
	% 
	Tasa Anual

	Aporte Propio

Préstamo del Banco

Total 
	S/.20504.7

S/.47044.3

S/.68349.00
	30

70

100
	8%pasiva

15.43%activa


COK=0.30*8+0.70*15.43

COK=2.4+8.4=10.82% anual

VALOR ACTUAL NETO ECONOMICO

Se obtiene del flujo neto económico del flujo de caja proyectado. Con la finalidad de determinar la rentabilidad del proyecto.

	Año
	Flujo neto económico
	Factor simple de actualización
	Valor actualizado

S/.

	0
	-83324
	1
	-83324

	1
	25864.7
	0.902364194
	23339.37917

	2
	61010.6
	0.814261139
	49678.56064

	3
	99240.9
	0.734760097
	72918.25326

	4
	135714.1
	0.663021202
	89981.32577

	5
	172337.8
	0.598286593
	103107.3952

	Total
	
	
	255700.9141


VANE: S/. 255700.9141  SIENDO CRITERIO DE DECISION.

VANE>0

El resultado obtenido determina que los flujos económicos cubrirán los costos totales y la inversión.

VALOR ACTUAL NETO FINACIERO (VANF)


Se obtiene del flujo de caja Proyectado.

	Año 
	Flujo neto financiero
	Factor simple de actualización 
	Valor actualizado

	0
	-36279.7
	1
	-36279.7

	1
	18996.24
	0.902364194
	17141.5268

	2
	54639.67
	0.814261139
	44490.95993

	3
	94314.29
	0.734760097
	69298.37682

	4
	132454.51
	0.663021202
	87820.14848

	5
	171002.26
	0.598286593
	102308.3595

	Total
	
	
	284779.6716


VANF: S/. 284779.6716 siendo el criterio de decisión.

VANF >0 

TASA INTERNA DE RETORNO ECONOMICA (TIRE)

Para efectuar el calculo del TIRE, se ha determinado la tasa de descuento con la cual debe actualizarse el flujo económico del proyecto que permita que el VANE sea igual a cero.

Al efectuar los cálculos respectivos se ha determinado la tasa del 71% (TIRE).

El haber obtenido una TIRE del 71% significa que el proyecto presenta una rentabilidad muy superior al costo de oportunidad COK 10.82%.

	Año
	Flujo Neto Económico
	Factor Simple actualización
	Valor actualizado

	0
	-83324
	1
	-83324

	1
	25865
	0.5848
	15125.6

	2
	61011
	0.342
	20864.7

	3
	99241
	0.2
	19847.3

	4
	135714
	0.117
	15872.3

	5
	172338
	0.0684
	11786.9

	Total
	
	
	0.00

	
	
	
	


TASA INTERNA DE RETORNO FINACIERO (TIRF)

Al igual que la TIRE se ha calculado la tasa de actualización del Flujo Financiero y se obtiene la tasa de 124%

	Año
	Flujo Neto Financiero
	Factor Simple actualización
	Valor actualizado

	0
	-36279.7
	1
	-36279.7

	1
	18996.24
	0.446428571
	8480.46429

	2
	45272.53
	0.199298469
	9022.74593

	3
	83883.546
	0.088972531
	7463.33139

	4
	119976.026
	0.03971988
	4765.43334

	5
	156844.225
	0.017732089
	2781.17579

	Total
	
	
	0.000


Relación Beneficio Costo Económico.

La relación beneficio costo aplicado al proyecto se calcula de la siguiente manera:

Beneficio Costo Económico 

B/Ce= Vane +Inversión/Inversión =255700.91+68349.00/68349.00=4.74

Relación Beneficio Costo Financiero

B/Cf= Vanf +Aportes/Aportes =284779.6716+20504.7/20504.7=14.88

Al observar las cifras obtenidas las cuales son mayores que la unidad se determina que el proyecto es beneficioso.

Toma de Decisiones



Resumen de los Indicadores de Rentabilidad

	Indicador
	Resultado
	Criterio
	Opinión

	VANE
	255700.914
	>0
	RENTABLE

	VANF
	284779.6716
	>0
	RENTABLE 

	TIRE
	71%
	>10.82%
	RENTABLE

	TIRF
	124%
	>10.82%
	RENTABLE


Misión
Nuestro proyecto girará entorno a la empresa AIRNET, la cual se dedicara a otorgar acceso inalámbrico a través a Internet.

Nuestros clientes se ubican entre empresas corporativas, grandes pequeñas y medianas. Cabinas publicas de Internet.

ANÁLISIS DEL MERCADO

SEGMENTACIÓN DEL MERCADO

MACROSEGMENTACIÓN

Nuestra empresa se dirige tanto al sector Empresario, para mejorar el nivel de negocios y acceso a datos. Mejorar sus negocios.

Aunque AIRNET dirija sus esfuerzos a un determinado grupo de empresas con actividades relacionadas con las características que nuestro producto, requiere de destacar que cualquier empresa que en su proceso productivo no utilice el INTERNET, también puede ser parte de nuestro público objetivo. Puesto puede ser un potencial cliente luego de explicar las bondades de nuestro sstema.

Microsegmentación
VARIABLES DE INFLUENCIA

CONSUMO Y CLIENTELA:

En otros tiempos menos competitivos, la empresa ponía en el mercado el producto que quería, y el cliente tenía que comprar lo que había.

Hoy en día, el cliente "sabe más que nosotros" de nuestro propio producto, demanda unas características específicas y adecuadas a sus necesidades, y la empresa debe pasar por ello. Hoy día, los clientes han tomado conciencia, incluso antes de sus proveedores, de la necesidad de la calidad en los productos o servicios. Y nos están reclamando esa calidad, además de por una vía contractual con la presentación de certificados oficiales que lo avalen. 

Esto ha hecho que las empresas intenten minimizar sus costos debido a la intensa competencia existente en el mercado, y a la vez mejorar el servicio que ofrecen al público.

Situación geográfica

Puesto que nuestro producto puede alcanzar un alto nivel de segmentación, en relación con el área geográfica en el que desarrollamos nuestra actividad, no tiene la misma aceptación ni el mismo propósito en unas zonas que en otras.

Aspectos sociales:

Teniendo en cuenta que nuestra empresa puede situarse en el entorno de las Pymes, y que podríamos decir que es una empresa de reciente creación, ya que su periodo de vida hasta el momento es inferior a los 10 años, y sin olvidar de que se trata de un producto muy novedoso en el mercado, creemos que no hay ningún tipo de presión sindical, puesto que el sector no está compuesto por una gran cantidad de trabajadores. 

Es por ello que la contratación de los profesionales necesarios para el desempeño de las tareas que la empresa requiere será fácil, puesto que se trata de ingenieros de telecomunicaciones titulados en su gran mayoría, más todo el equipo de dirección que concuerdan con los socios y organizadores de la compañía.

Como ya hemos dicho antes, se trata de un producto y una tecnología de muy reciente aparición, que apoya muchos sus argumentos de venta en sus cambios de valores, que la sociedad actual ha venido soportando durante los últimos años. Nos referimos a esa concienciación que hoy en día, nos lleva a ser mucho más consecuentes en la utilización y el aprovechamiento de un recurso cada vez más escaso como es el espectro radioelectrico.

Ámbito económico:

El nacimiento de AIRNET., coincide con una buena etapa de coyuntura económica.

PERSONALES

PERFIL DEL CLIENTE:

La clientela de AIRNET es toda persona jurídica o física cuya actividad sea susceptible del uso de Internet  tanto en la actividad diaria como en su actividad empresarial. En este proyecto centraremos nuestro estudio en el sector Empresarial

Dentro de éste entendemos por perfil físico a la persona quien decidirá la compra o adquisición de nuestro producto. Esta figura dentro de la Empresa se encarna en la persona responsable de Redes, a la cual debemos explicar las ventajas que nuestro producto ofrece  para su proceso empresarial. En las grandes empresas estos individuos suelen ser personas de gran conocimiento del proceso Empresarial, así como de las nuevas tendencias y tecnologías que surgen en el mercado. Este será el que prescribe la compra.

Por encima de la figura del responsable de redes encontramos en la empresa el "decisor" del acto de compra, que se encarna en la persona del Responsable de Compras, al cual le debemos entregar un estudio y presupuesto de su instalación, con la finalidad de que sea aceptado.

Como entidad jurídica, tomamos a la empresa o industria como el consumidor final del producto, al cual debemos aportar todas las ventajas que nuestro producto ofrezca para solucionar el problema a resolver.

Pero queriendo concretar sobre nuestra cartera de clientes potenciales, compuesta por industrias de diferentes sectores, desarrollamos a continuación una lista con el nombre de dichos sectores así como el número de empresas que existen en ellos:

Debido a lo anteriormente expuesto, estas empresas no suponen un grave problema para nuestra empresa ya que la credibilidad en el mercado es nula, sus ventas son ocasionales y muchos de ellos han desaparecido o se desconoce la continuidad en el mercado de nuestro país.

Análisis FODA
Dado que durante el transcurso y realización del proyecto se han ido detallando minuciosamente todas y cada una de las fortalezas y debilidades que posee nuestra empresa, a continuación pasamos a describir muy puntualmente y a modo de resumen todas ellas, así como una breve descripción de las oportunidades y amenazas que ha raíz de las anteriores, puedan surgir. Esta descripción se hará por las diferentes áreas que la empresa posee.

- Area de Distribución y Almacenaje:

Fortalezas:

- Producto de fácil transporte y manejo.

- Producto no perecedero.

Debilidades:

- Pequeña red de distribución propia.

Oportunidades:

- Accesible a cualquier mercado geográfico.

Amenazas:

- Posible saturación de nuestra red de distribución.

- Area de Marketing:

Fortalezas:

- Producto que respeta el medio ambiente.

- Buena imagen en el mercado.

Debilidades:

- Desconfianza y escepticismo hacia nuestro producto.

Oportunidades:

- Buenos argumentos de venta.

Amenazas:

- Posible aparición de competidor con gran inversión en comunicación.

- El consumidor no acceda a la prueba del producto.

- Area de Producto:

Fortalezas:

- Es autosuficiente.

- Instalación inmediata.

- Ahorrativo.

- Ecológico.

- Efectos medibles y probados.

- Amplia gama.

- Precio accesible. 

Debilidades:

- Producto poco conocido.

- Desconfianza y escepticismo hacia el producto.

Oportunidades:

- Producto fácil de vender.

Amenazas:

· Aparición de nuevos competidores.
UNIDAD ESTRATÉGICA DE NEGOCIOS (UEN)

DISTRIBUCIÓN:

Una vez se ha localizado y convencido al cliente de la compra del producto, AIRNET se encarga de transportar  por sus medios.

El período medio de tiempo entre el suministro del producto, su instalación y funcionamiento (estas dos últimas por las características del producto se establecen en el mismo momento), es de 48 HORAS

Servicio preventa: Airnet realiza un proyecto completo de instalación para cada cliente de forma personalizada en el cual aparece una descripción y valoración de las distintas secciones que componen la instalación, así como la valoración total de la misma, todo ello adjuntado de planos, análisis y características del circuito, finalizando dicho proyecto con las conclusiones del departamento técnico que lo realiza.

Servicio postventa: Una vez que el cliente ha aceptado el presupuesto y da su conformidad para la instalación de los equipos, se le hace un contrato de mantenimiento y seguimiento de su instalación .

Además y aunque la funcionalidad de los equipos es ilimitada, se ofrece una garantía de 1 año dentro de los cuales la empresa se compromete a comprobar las instalaciones con costo a cargo del cliente y a remplazarlos sin costo alguno, en caso de que alguno ni reúna las características esperadas.

También se le entrega al cliente todo tipo de documentación referente a las recomendaciones para el manejo y montaje de los sistemas,  

COMUNICACIÓN:

En los primeros años para apoyar el lanzamiento de nuestro producto hicimos publicidad en programas de CableVideo y Multicanal con orientación empresaria y elitista, también se realizaron publicidades radiales .En diarios, con inserciones y notas de prensa 

En la actualidad nuestra comunicación se basa fundamentalmente en visitas a clientes apoyándonos con catálogos, proyectos y referencias de otros clientes importantes, así como esporádicos mailings y cartas personalizadas.

Autor:
Victor Calvo.
televictor_2000@yahoo.com
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		37677.1521652613		1375.216054032		2559.303945968		3934.52

		35117.8482192933		1281.8014600042		2652.7185399958		3934.52

		32465.1296792975		1184.9772332944		2749.5427667056		3934.52

		29715.5869125919		1084.6189223096		2849.9010776904		3934.52

		26865.6858349015		980.5975329739		2953.9224670261		3934.52

		23911.7633678754		872.7793629275		3061.7406370725		3934.52

		20850.0227308028		761.0258296743		3173.4941703257		3934.52

		17676.5285604771		645.1932924574		3289.3267075426		3934.52

		14387.2018529345		525.1328676321		3409.3871323679		3934.52

		10977.8147205667		400.6902373007		3533.8297626993		3934.52

		7443.9849578673		271.7054509622		3662.8145490378		3934.52

		3781.1704088295		138.0127199223		3796.5072800777		3934.52






