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BT T T T T .
RESUMEN.

En el presente trabajo se analiza y define el concepto de un Operador Mévil Virtual (OMV)
donde se detallan algunas evaluaciones primordiales para poder iniciar operaciones en Honduras
formando parte de un mercado competitivo, posterior se define el modelo o los modelos de negocio,
segun los acuerdos posibles con los Operadores Moéviles con Red (OMR) operando actualmente en el
pais y con una concesidn vigente, para formar una interconexién entre operadores. Por medio de este
analisis se define cual es el modelo que mas seria de utilidad para la situacidn actual del pais,
comprendiendo las caracteristicas que tiene el mercado y los posibles clientes potenciales de un OMV
en Honduras, luego se define la asociacion entre el OMV — OMR — Ente regulador, entendiendo la

relacién y las necesidades de una entrada eminente de un nuevo OMV en Honduras.

Palabras clave: Operador Movil Virtual (OMV), evaluaciones, mercado competitivo, modelo de
negocio, Operadores Mdéviles con Red (OMR), interconexidn, asociacion, Ente regulador, clientes

potenciales.

ABSTRACT.

The present work analyzes and defines the concept of a Mobile Virtual Network Operator
(MVNO, in Spanish OMV), detailing some primary evaluations necessary to initiate operations in
Honduras as part of a competitive market. Next, the business model or models are defined based on
possible agreements with Mobile Network Operators (MNOs, in Spanish OMR) currently operating in the
country with a valid concession, to establish interconnection between operators. Through this analysis,
the most useful model is defined for the current situation in the country, taking into account the
characteristics of the market and potential customers for an MVNO in Honduras. Then, the association
between the MVNO, MNO, and regulatory entity is defined, understanding the relationship and needs

for the imminent entry of a new MVNO in Honduras.
Key words: Mobile Virtual Network Operator (MVNQO), evaluations, competitive market,

business model, Mobile Network Operators (MNOs), interconnection, association, regulatory entity,

potential customers.
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CAPITULO 1. INTRODUCCION

En el presente documento presenta el caso de negocio de una Operadora Movil Virtual
(OMV), para introducir servicios de telecomunicaciones en Honduras a través de los Operadores
moviles con Red (OMR o en sus siglas en inglés como Mobile Network Operator OMR),
aprovechando en acortar la brecha digital tecnoldgica en dicho pais, asi como para impulsar un
mercado mas competitivo para los usuarios de estos servicios.

El analisis de estudio del surgimiento de un OMV en el pais se debe especialmente a las
realidades que estdn presentando, como la ausencia de nuevos operadores que puedan correr con
los gastos de inversién que representa la infraestructura de red y toda la logistica que involucra
ofrecer servicios moéviles avanzados, adicionando el problema de seguir instalando BS (Base Station),
debido a que los operadores existentes ya llevan operando mds de dos décadas en el mercado y
disminuyen las posibilidades para un nuevo OMR, estos ya cuentan con un alto nivel de penetracion
y de cobertura territorial en el pais.

La incorporacién de un OMV al pais como prestador de servicios de telecomunicaciones y de
servicios moviles avanzados, permitiria transmitir datos mediante la misma red de su proveedor u
OMR, considerando que el mismo OMYV seria de tipo revendedor, por lo cual su enfoque sera fuerte
en las ventas, marketing y servicio al cliente que pueda brindarle a los clientes hondurefios no
contara con una concesion de espectro de radio eléctrico controlado y licitado por el ente regulador
CONATEL (Comision Nacional de Telecomunicaciones), de manera que no requiere de una inversion
tan elevada como los operadores ya establecidos (OMR).

La integracién operacional de un nuevo OMV en Honduras se puede llegar a dar en
diferentes tipos de niveles de implementacion para los OMV, por ello que van desde un modelo de
revendedor, donde el revendedor solo aporta su marca y el OMR aporta el resto de los elementos
operativos y de negocio, hasta la implementacion de un modelo de OMV completo, donde el OMR

solo le provee la infraestructura de red de acceso y el OMV aporta el resto de la cadena de valor.

11
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En consecuencia, es de mucha importancia analizar los modelos de negocios de los OMV,
debido a que consentira acceder a secciones de mercado que los OMR tradicionales han dejado de
atender y que con dichos OMV se explote en un mejor porcentaje los mercados desatendidos,
debido que estos tienen mas finalidad de atender las ventas y el marketing ya que su operacién no

se enfocaria en la operacién técnica de fallas, robo o problemas que se dan en los sitios de acceso.

1.1 PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

1.1.1. Definicion del problema

El problema que se plantea en este trabajo de investigacién es que Honduras no cuenta con
presencia de Operadores Moéviles Virtuales (OMV), por lo que no existe un modelo de negocio que
impulse un mejor servicio en las telecomunicaciones, como un mercado mds competitivo en
diversidad de productos y/o servicios, asi como de mejoras en los precios de los servicios.

1.1.2. Preguntas de Investigacion
¢Qué modelos de negocios para OMV se pueden implementar en Honduras?
¢Cudles son los elementos o limitaciones que han impedido que existan OMV en el pais?
¢Qué nivel de demanda existe en el mercado hondurefio para servicios de telefonia mdvil de alta
calidad y accesibles?
¢Cudles son los proveedores de servicios de telecomunicaciones mas importantes en Honduras y
como podrian afectar a un OMV en el futuro?
¢Cudles son los requisitos reguladores y legales para la implementacién de un OMV en Honduras y

como se podrian cumplir?
1.2 ANTECEDENTES

Los operadores maviles virtuales son inversiones de empresas de las cuales carecen de un
espectro de radiofrecuencia en los paises que son introducidos y para poder brindar los servicios
maviles, los OMV arrendan la capacidad de los OMR ya establecidos, ofreciendo de esta manera los

planes de servicio bajo su propia marca comercial y realizan una facturacidon propia sin tener

12
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dependencia de los OMR. Esto permite a los operadores moviles virtuales ofrecer servicios a un
costo menor que los operadores de redes moviles tradicionales, ya que no tienen que invertir en la
costosa infraestructura requerida para operar una red movil.

El primer OMV en operar en toda América Latina fue Cotas mévil en Bolivia como el primer
operador movil virtual de la regién al tener su lanzamiento en 2002. Este operador albergo muchos
problemas para poder iniciar sus operaciones, debido a que encontré muchas barreras de entradas y
mucha proteccidn acerca de las frecuencias de espectro de radiofrecuencia ya que hay un fuerte
desafio entre las competencias que no tienen acuerdos o alianzas entre OMR y OMV, dado que el
papel del ente regulador juega un rol muy importante, esto porque la competencia debe de darse
bajo un marco regulatorio que busque siempre como maximizar los beneficios que pueda recibir el
usuario de la innovacidn tecnoldgica. (Otero, 2016)

El problema puede surgir cuando los OMV no pueden acceder a las redes de otros
operadores moéviles debido a la falta de acuerdos u otros problemas técnicos. Esto puede verse
como una falta de cobertura para los clientes. Adicional la introduccién de un nuevo operador en
Centro América abre una oportunidad para el usuario final y es posible que el OMV le toque luchar
un poco con los margenes econdémicos ya que cada vez son menores y un mercado muy fuerte con el

consumo de los operadores.
1.3  JUSTIFICACION DEL PROYECTO

La presente investigacidon se realiza para conocer la necesidad de poder implementar un
OMV en una poblacién con alrededor de 10 millones de personas en Honduras, pero donde solo un
porcentaje bajo de la poblacion tiene servicios de telefonia de alta calidad y accesible a ello. La
implementacion de un OMV podria ayudar a mejorar esa necesidad insatisfecha en el mercado.

La competencia es algo limitada, debido a que actualmente, el mercado de telefonia movil
en Honduras estd dominado por unos pocos proveedores de servicios. Con la introduccidon de un
OMV podria aumentar la competencia y ofrecer mas opciones a los consumidores, realizando una

inversién tecnologia de vanguardia podria mejorar la manera de navegar de los usuarios y ofrecer
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una mayor eficiencia en los servicios al cliente.

Un OMV podria aprovechar las economias de escala al utilizar la infraestructura de
telecomunicaciones existente en lugar de construir una nueva. Esto podria reducir
significativamente los costos y mejorar la rentabilidad del negocio atrayendo nuevas oportunidades
de ingresos.

Un OMV podria generar nuevas oportunidades de ingresos al ofrecer servicios innovadores y
personalizados a los clientes. Esto podria incluir opciones de paquetes de voz y datos asequibles,
soluciones integrales para clientes empresariales y de negocios, y servicios de mensajeria y

entretenimiento en linea.

1.4 OBJETIVOS DEL PROYECTO

1.4.1. Objetivo General

1 Analizar un modelo de negocio que sea adecuado para la implementacién de un OMV
en Honduras, que permita un mercado mds innovador para los servicios de

telecomunicaciones siendo rentable y sostenible.

2 Proporcionar una alternativa alcanzable y accesible a los servicios de telefonia movil

mejorando la calidad de los servicios de telefonia mévil actual en Honduras.

3 Ofrecer a los consumidores mas opciones para sus necesidades de telecomunicaciones

y Fomentar la competencia en el mercado de telefonia mévil.

1.4.2. Objetivos Especificos
1. Estudiar la factibilidad de un OMV y evaluar el procedimiento de implementacién en

Honduras con respecto a los OMR existentes en el pais.

2. Disefiar un plan de negocio para la implementacién de un OMV en Honduras
estableciendo acuerdos de colaboracidn con proveedores de servicios y otros

proveedores clave.
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3. Analizar y entender el mercado de telefonia mévil en Honduras para identificar

oportunidades de negocio.

4. Crear una estructura organizativa eficiente para gestionar los procesos internos y

externos.
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CAPITULO 2. MARCO CONCEPTUAL

En este capitulo se presenta los conceptos de un operador mdvil virtual (OMV), bajo un
panorama general con los aspectos técnicos, legales y alianzas para poder operar en Honduras, asi
como algunas descripciones de las dificultades que se tienen para poder hacerle frente a los

operadores de redes moviles ya existentes.

2.1 OPERADOR MOVIL VIRTUAL (OMV)

De acuerdo con la Unidn Internacional de Telecomunicaciones (UIT), un OMV es un operador
gue ofrece servicios de telecomunicaciones, pero no cuenta con licencia para el uso, explotacién y
aprovechamiento de radiofrecuencias. Las telecomunicaciones conectan a las personas vy, por lo
tanto, permiten que las comunidades se comuniquen. Estamos saliendo lentamente de una era en la
que la industria de las telecomunicaciones se enfocaba en el despliegue de infraestructura para
cubrir nuestra comunidad mds grande: el mundo. Al hacerlo, el mercado solo ofrecid una cartera de
"talla Unica" a los clientes finales. Ahora que la mayoria de los paises estan conectados, es hora de
satisfacer las demandas especificas de los clientes y profundizar en la propuesta de valor. (ITU, 2018)

Los OMV se inventaron originalmente para ampliar la capacidad de los operadores de redes
moviles (OMR) para vender el servicio simple. Los OMV construyeron infraestructuras técnicas
actualizadas vy, por lo tanto, son mas agiles. Por esta razén, los OMV ahora estan mejor posicionados
para abordar las necesidades de algunas comunidades especificas y brindar servicios segmentados a
nichos de mercado verticales. Para aprovechar esta era de servicios basados en la comunidad, los
OMR necesitan que los OMV se dirijan a mas comunidades.

¢Cudles son las ventajas de las asociaciones entre OMR y OMV? Los OMR se centran en el
despliegue de la capacidad técnica, la adquisicion y retencion de clientes. Por lo tanto, los OMR ven
a los OMV como los socios adecuados para agregar valor a su red y cobertura de radio, mientras
comparten el riesgo de un caso comercial especifico en una oportunidad de mercado dada. Al

confiar en los OMV para abordar nichos especificos, los OMR pueden ampliar su base de clientes
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mientras permanecen enfocados en su negocio principal. (Inga, 2013)

Algunas de las oportunidades u obstaculos en los paises en desarrollo, los OMV, tanto como
los OMR, fomentan el surgimiento de nuevos servicios innovadores, acortando el camino hacia el
desarrollo a través de la banca mdvil, el trabajo conjunto y el autoaprendizaje. Esta tendencia a
menudo cuenta con el apoyo de las agencias reguladoras nacionales y, en términos generales, un
mercado de telecomunicaciones libre y competitivo puede impulsar la innovacion y la informacién.
Sin embargo, hasta el dia de hoy, algunos paises mantienen regulaciones proteccionistas que no
permiten el crecimiento de OMV o ni siquiera brindan el marco legal para crear el OMV. (ITU, 2018)

Un OMV en su integracion de operaciéon en un pais contra un OMR existente, se puede
integrar en diversos niveles de los cuales dependera de la configuraciones e infraestructura propia
con la que cuenten ambos operadores.

OMV Completo: este tipo de operador tiene la capacidad de administrar por su propia
cuenta la inteligencia de la red mévil, debido a que tiene a su cargo la administracién del CORE de la
red, maneja los rangos numéricos otorgados por el ente regulador de telecomunicaciones y su
propio registro de localizacién (base de datos HRL/HSS, segun la tecnologia implementada 3G/4G),
pudiendo realizar interconexiones con los otros OMRs por medio de su OMR anfitridn, con Ia
caracteristica de no disponer del segmento de radio en su acceso de red. (Inga, 2013)

llustracion 1

Diagrama de dominios de red para OMV Completo

Dominio
MVNO

Dominio
HMNO HLR SMs-C

MMS-C [ | GMLC

LA

2]

CRM

HE>

[g

IGW PSTN/PLMN

GGSN Red de Datos

MGW

GGSN ) HMNO
Core

(Barriga, Gavilano, & Argandoiia, 2013)
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Con esta segmentacidn de areas para la operaciéon técnica de un OMV completa, permitira el
control directo de sus servicios, asi como de asignacion de servicios, numeracién, y lanzamientos de
ofertas a su cliente con la Unica dependencia hacia el OMR sobre el acceso. (Inga, 2013)

En este tipo de modelo completo debe de usar una tecnologia compatible entre operador
movil virtual y un operador mévil de red, permitiendo una mayor flexibilidad, debido a que en
cualquier momento tenga la versatilidad de cambiar de prestador de servicio de red o incluso usar
varias redes de OMR diferentes dentro de un mismo pais, para obtener una cobertura mas
completa. Pero este modelo requiere mucha mas inversién por parte del OMV debido a los
diferentes elementos que utiliza.

OMV Revendedor: este tipo de operador depende de su OMR o su MVNE (Mobile Virtual
Network Enabler) completamente y su funcién basicamente es vender las Simcard con su propia
marca y su enfoque principal son las ventas, el marketing y atencién al cliente. Por lo tanto, este tipo
de operador movil virtual es muy comuin en muchos paises ya que su inversidn inicial es muy baja y
su enfoque es la parte comercial atrayendo mas clientes, pero su parte de facturacion es muy
dependiente de los informes que le entregue su OMR para que a su vez este tipo de operador puede
pasarlo a sus clientes. EIl MVNE se encargaria de las etapas de operacion, contenido y aplicaciones,
asi como de la red (en tal caso a través de un OMR directamente siendo este un intermediario y
quien lleva la negociacién de esta interconexién). La otra modalidad seria a través de un Mobile
Virtual Network Aggregator (MVNA) similar al anterior solamente que este opera como mayorista y
se encarga de proveer los servicios méviles y de datos a los OMV. (Chile, 2021)

OMV Hibrido: este tipo de operador cuenta con algunos elementos de la red, pero a pesar
de eso mantiene una estrecha dependencia con el OMR que le arrienda la infraestructura y acceso a

radiofrecuencia.
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llustracion 2

Modelo simplificado de un OMV

‘ OPERADORES MOVILES \
| Il |

Revendedor (MVNE o MVNA)  OMV Revendedor
L ]
Operador Moévil Virtual FULL (OMV)

Operador Movil con Red (OMR)
Fuente propia modificado de http://telecomunicaciones-peru.blogspot.com/

2.2 TIPOS DE OPERADOR MOVIL VIRTUAL (OMV) EN UN MODELO DE

REVENTA

Un MVNA (en espafiol Agregador de Redes moviles Virtuales) es un proveedor de redes
inaldmbricas que suele comprar tiempo de emisién a un operador de telefonia mévil al por mayor y
luego lo revende a varios operadores méviles virtuales del mercado. Un MVNA recibe acceso a la red
al por mayor a precios reducidos. EIl MVNA es un intermediario entre los OMR y los OMV y no vende
tiempo de emisidon directamente a los abonados finales. A veces, un OMR tiende a vender
directamente su red a un OMV en lugar de dar acceso a multiples OMV pequefios debido a la
facilidad de acceso de un solo punto.

Un MVNE es una plataforma integrada que proporciona la infraestructura necesaria para
lanzar un OMV. Cualquier marca puede convertirse en un OMV independiente y lanzar sus propios
servicios moviles con la ayuda de un MVNE. (Plintron, 2022)

En Honduras al ser un pais que no cuenta con ningun operador movil virtual de momento,

los tipos de modelos antes mencionado, no existen para modelos donde se utiliza un MVNE y un
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MVNA, por lo que no hay mucha ventaja competitiva en ese sector de los operadores mdviles
virtuales, por la posicién de mercado que se incursionaria en el mercado de telefonia maévil en

Honduras abriria nuevas posibilidades de expansion.

llustracion 3

Modelo de un OMV segun su interconexién con su OMR

Acuerdo mayorista —
B omvuomr oAMVNE entre OMV'y OMR M omr

Branding, Contenido
Ventas y
y Marketing Aplicaciones

Propietario Dispositivos Plataforma
Red de Pricing / At. Cliente Red Rangos
de los / Tarj. SIM de valor
Facturacion /Provisién Core | numéricos
propios agregado

Red de
Distribucion

Acceso

clientes

|
1
!
|
v Y

v
omv omv omv
Revendedor Hibrido Completo

Fuente: (Planeacidn, 2011)

2.3 OPERADORES MOVILES DE RED (OMR)

un operador de red (OMR) es un proveedor de servicios donde el principal objetivo es
brindar una comunicacién mavil entre varios usuarios dentro de un espacio territorial, donde los
mismos pueden establecer una comunicacidon en cualquier parte de la region siempre que se
encuentren dentro del drea de cobertura de ese operador, esta comunicacidn se suele hacer via
radio, en la actualidad las operadoras ya no solo estan prestando servicios de voz como fue
inicialmente la prestacién de servicios con tecnologias GSM donde permitia realizar llamadas de
voz y envid de mensajes de textos, sino que han ido evolucionando tanto tecnoldgicamente
llegando a paises que tienen en implementacién la red 5G en una fase muy inicial y se van
acoplando de acuerdo a las nuevas necesidades y requerimientos de los clientes.

Para que exista una comunicacion sin ningln problema las OMR necesitan de algunos
elementos fisicos los cuales detallaremos y segmentaremos para conocer la arquitectura de los
operadores de red movil, entre los mdas importantes se tiene el area de RAN (Radio Access
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Network) red de acceso de radio, que es el despliegue de las antenas para dar cobertura en
conjunto con sus BS (Base Station) Estaciones de base que pueden controlar mas de una antena y
suelen controlar una red de una zona geografica.

Por lo tanto para diferenciar un operador mévil virtual de un operador de red no consta
de elementos principales que se encargan de la conmutacién y/o sefializacidn de la red aunque
eso dependera del nivel de control que desea tener el OMV sobre los datos de los usuarios al
momento de la sefializacidn, resaltando que esta caracteristica es solamente en OMV Full.

Tabla 1
Elementos de un Operador Mdévil de Red (OMR) y un Operador Movil Virtual (OMV)

Elementos OMR omv omv omv
Completo | Revendedor Hibrido

Red de acceso de radio (BSS/RAN)

Red de conmutacién de circuitos (Circuit Core)

Red de conmutacién de Paquetes (Packet Core)

Red de operacién y mantenimiento (NMS/OSS)

Red Inteligente (IN)

Centro de Facturacion

X[ X |X[X|X|X

Centro de atencion al cliente

XX | X[ X [X[X|[X|X
XX | X | X [X|[X[X

Plataforma de servicios de valor afiadido (VAS)

Tabla modificada de fuente (Gomez Espinoza & Salamea Cordero, 2013)

2.4 OPERADORES MOVILES DE RED EN HONDURAS

24.1. TIGO

TIGO es la marca de telefonia celular de Millicom International Cellular S.A. (MIC) en
Latinoamérica. Fue lanzada en seis paises, incluyendo Honduras, donde inicié operaciones el 6 de
enero de 1994. TIGO se convirtié en la primera empresa de telefonia movil privada en el mercado
hondurefo. La empresa ha evolucionado a lo largo de los afos y actualmente ofrece una amplia
gama de servicios a través de cuatro unidades de negocios: Tigo Movil, Tigo Business, Tigo Star y
Tigo Money. (Clubensayos.com, 2018)

Tigo MAvil es lider en telefonia celular en Honduras, con la mejor cobertura a nivel nacional

y una moderna red 4G (LTE). Tigo Business ofrece servicios integrales para el segmento empresarial,
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incluyendo internet, telefonia movil, transporte de datos y telefonia fija. Tigo Star es la unidad de
cable e internet residencial de TIGO, ofreciendo televisidon por cable en sefial analégica y digital,
telefonia fija e internet residencial. Tigo Money revolucioné el ambito financiero al ofrecer el envio y
recepcion de dinero de forma rapida y segura a través del mévil TIGO. (Clubensayos.com, 2018)

Tabla 2

Unidades de Negocio de Tigo con sus servicios ofrecidos

Unidad de negocio Servicios ofrecidos
Tigo Movil Telefonia celular
Internet movil

Transporte de datos (corporativo)

Tigo Business Internet corporativo
Telefonia movil

Transporte de datos
Telefonia fija

Tigo Star Television por cable
Telefonia fija

Internet residencial

Tigo Money Envio y recepcién de dinero

2.4.2. CLARO

La empresa de telecomunicaciones Claro, propiedad del magnate mexicano Carlos Slim y
parte del grupo América Movil, ofrece servicios de telefonia movil, internet y televisidn. Inicid
operaciones en Honduras en el afio 2004 cuando adquirid Megatel, la primera compafiia de
telefonia mévil con cobertura nacional GSM/GPRS en todo el pais. Claro ha adquirido muchos
suscriptores en tiempo record gracias a su compromiso de ofrecer la mejor tecnologia y servicios
de alta calidad. La marca Claro fue lanzada en Honduras en 2006 después de agrupar las marcas
PCS Digital y Alo que operaban en la regidn. Claro compite directamente con Tigo y Hondutel en
Honduras. . (Palacios, s.f.)

En diciembre de 2007, Digicel gand la cuarta banda de telefonia mdvil en Honduras y
comenzd a operar en noviembre de 2008. A principios de 2010, Digicel estaba en segundo lugar en
cantidad de lineas detras de Tigo, después de haber desplazado a Claro al tercer puesto. A finales

de 2010, se contabilizaron mas de 8 millones de lineas telefénicas activas en Honduras, de las
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cuales Tigo tenia mas de 4.8 millones, Claro tenia 1.4 millones y Digicel 1.7 millones. Hondutel tenia
alrededor de 80,558 lineas celulares.

En un acuerdo anunciado por América Mavil, Claro adquirié el 100% de las operaciones de
Digicel en Honduras y El Salvador, lo que permitiria a Claro posicionarse en un mercado donde era
predominado directamente por Tigo. La compra de Digicel, un competidor directo tanto de Tigo
como Claro, permitiria arrebatarle un mercado a su competidor mds fuerte en la region.
(Americaeconomia.com, s.f.)

2.4.3. HONDUTEL

Hondutel es una compafiia estatal de telecomunicaciones que fue establecida en Honduras
en 1976 con el objetivo de ofrecer servicios de comunicacién en todo el pais. Durante muchos afos,
Hondutel fue el Unico proveedor de servicios de telecomunicaciones en Honduras y jugd un papel
clave en el desarrollo de la infraestructura de telecomunicaciones del pais. Inicialmente, Hondutel se
enfocé en expandir la red telefdnica fija en todo el territorio, proporcionando acceso a comunidades
remotas y rurales que antes no tenian acceso a los servicios de telecomunicaciones. (Tabora, 2017)

En 1991, la compaiia comenzd a ofrecer servicios de telefonia movil, siendo la primera en
Honduras en hacerlo. Sin embargo, en 1996, a pesar de que Hondutel poseia la Banda A para
telefonia celular, el gobierno decidié concederla a Celtel, ahora Tigo Honduras (Millicon), debido a
gue era la empresa mas rentable en ese momento y prohibié a Hondutel desarrollar ese servicio.
(Tabora, 2017)

En 2007, Hondutel anuncié el lanzamiento de una serie de redes de telefonia celular,
conocidas como Honducel, que actualmente estdn disponibles en las principales ciudades de
Honduras. Ademas, Hondutel mdvil opera en mas de 56 comunidades remotas como la Unica
compafia que brinda servicios de telecomunicaciones en esos lugares. La Ley Marco de las
Telecomunicaciones (LMT), que entrd en vigor en 1995, inicié el proceso de apertura del sector de
telecomunicaciones en Honduras, y se otorgd a Hondutel una concesién exclusiva para seguir

explotando los servicios que ya estaba operando por 10 afios, hasta el 25 de diciembre de 2005.
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Durante ese tiempo, Hondutel y sus subsidiarias serian los Unicos en prestar servicios de telefonia
nacional e internacional y servicios de telegrafia en aquellos lugares donde no hubiera otro medio de
comunicacion en el pais. Un decreto del Congreso Nacional de Honduras faculté6 a CONATEL
(Comisién Nacional de Telecomunicaciones) para legalizar la concesién de Hondutel, asi como todos
los permisos, licencias y registros de todos los servicios de telecomunicaciones que estuvieran
operando a la fecha, incluyendo las licencias de uso del espectro radioeléctrico. (Tabora, 2017)

En octubre de 2007, Hondutel presentd su red de telefonia mévil llamada Sulacel, que
cubre la zona metropolitana del Valle de Sula, incluyendo ciudades como San Pedro Sula, La Lima,
El Progreso, Puerto Cortes, Tela, La Ceiba, Trujillo, Olanchito, Santa Rosa de Copan, Ocotepeque,
Valle de Angeles, Danli, El Paraiso, Comayagua, Siguatepeque, Taulabe, Choluteca, Juticalpa y
Catacamas. La tecnologia utilizada en Sulacel es 2.5G y funciona en la banda de 1900 MHz. Esta
nueva red movil se convierte en un competidor mds para las grandes empresas de

telecomunicaciones moéviles como Tigo y Claro. (contributors, Hondutel, s.f.)

2.5 ENTE REGULADOR DE OPERACIONES DE TELECOMUNICACIONES EN

HONDURAS

CONATEL, la Comision Nacional de Telecomunicaciones de Honduras, es la entidad
encargada de regular y supervisar el sector de las telecomunicaciones en el pais. Su historia se
remonta a principios de la década de 1990, cuando el gobierno hondurefo decidid privatizar las
empresas estatales de telecomunicaciones. En 1992, se cred la Secretaria de Infraestructura,
Transporte y Telecomunicaciones (SITET) como el organismo encargado de supervisar y regular el
sector de las telecomunicaciones en Honduras. Sin embargo, en 1998, se decidié crear una entidad
auténoma e independiente de la Secretaria para garantizar la transparencia y la eficacia en la
regulacion del sector. (Tabora, 2017)

En ese momento, el Estado de Honduras concentraba las funciones en la empresa de

telecomunicaciones HONDUTEL con funciones que iban desde la regulaciéon y control hasta la
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operacion y explotacion de telefonia fija. Con la emisién de la ley Marco del sector de
telecomunicaciones, el papel que venia desempefando el Estado cambid, siendo el sector privado el
actor mds importante en proveer servicios de telecomunicaciones regulado por el estado a través de
CONATEL recayendo en esta las funciones de regulacién y fiscalizacion. (Tabora, 2017)

Asi es como nacié CONATEL, creada mediante la Ley de Telecomunicaciones de 1998, que
establecié que CONATEL seria la autoridad reguladora del sector de las telecomunicaciones en
Honduras y tendria la responsabilidad de supervisar y regular todas las actividades relacionadas con
las telecomunicaciones en el pais. Desde su creacidn, CONATEL ha trabajado para promover la
competencia, la inversién y la innovacién en el sector de las telecomunicaciones en Honduras.

(Tabora, 2017)
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CAPITULO 3. PLAN ESTRATEGICO

En este capitulo se presenta el plan estratégico donde se construiran las bases para el
desarrollo de una estrategia bien planteada de manera efectiva. se describira el modelo Business
Canvas, que es una herramienta Util para comprender los elementos clave del negocio, incluyendo la
propuesta de valor, los clientes y los canales de distribucidn para iniciar un operador mévil virtual en
Honduras, para el cual proporcionara una visién general de las herramientas y factores claves para
desarrollar una estrategia efectiva y sdélida. A continuacidn, se presentara un analisis FODA, que
examinard las fortalezas, oportunidades, debilidades y amenazas del operador mévil virtual en el
mercado hondurefio. Ademads, se discutiran las fuerzas de Porter, que se utilizan para evaluar el
atractivo y la rentabilidad de la industria en la que opera la empresa y finalmente, se analizaran los
factores politicos, econdmicos, sociales y tecnoldgicos que pueden afectar el éxito del OMV en

Honduras

3.1 PLAN BUSINESS MODEL CANVAS

El plan Business Model Canvas es una herramienta muy util que permite visualizar de
manera clara y sencilla todos los elementos claves del negocio. Al utilizar este plan, se podra
identificar los segmentos de mercado mas importantes, los canales de distribucion mas efectivos, las
fuentes de ingresos, los costos y recursos necesarios, asi como la parte importante del modelo que
define la propuesta de valor que se le dara al consumidor final, que utilizard de manera frecuente los

servicios del nuevo operador moévil virtual en Honduras.
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Business Model Canvas

Key Partners

+»* Proveedor de la red movil
(OMR)

+* Proveedores de productos o
servicios complementarios

«» Empresa de
almacenamiento y logistica.

++ Tiendas de conveniencia

% Supermercados

+*» Vendedores minoritarios

++ Agencias de publicidad

+*» Bancos

Cost Structure
Costos Variables

+¢ Costo por uso de infraestructura del operador
movil (cuota por usuario conectado)

» Costo de marketing y publicidad

Costo de plataformas hardware y software

» Costo de almacenaje de equipos

B3

KD
£ X4

D3
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Europea

Key Activities

** Promociones de planes moviles
personalizados

* Marketing y publicidad

* Servicio al cliente agil y eficiente
Fuerza de ventas

Scouting social media (bidereccional)
Influencer

B3

B3

3

*

3

*

3

*

Key Resources

3

*

Red movil de alta calidad (OMR)
* Personal de atenciodn al cliente

B3

X3

*

X3

*

Personal de ventas, marketing y
administrativos

%+ Sistemas de software tecnoldgicas y de
alto desempefio.

%+ Equipo de ventas comprometidos.

Costos Fijos
< Costo de personal directo

KD

Personalizado

Acuerdos con operadores internacionales.

%+ Alquiler de oficinas y salas de ventas
% Subcontratacion de un Call Center

Value Propositions

La propuesta de valor es ofrecer
planes personalizados y brindar
una atencion al cliente de manera
agil y eficiente a través de un Call
Center especializado que pueda
resolver los problemas sin pasar a
otros agentes para poder resolver
las quejas y/o ventas.

Siempre que sea posible se
intentard que desde la primera
llamada que hables con la misma
persona, que serd quien conoce
mejor al cliente y podra realizar
incluso ventas cruzada.

Revenue Streams

Customer Relationships

Personalizada

Servicios automatizados
Atencion personal en
tienda fisica.

Channels

RY
0‘0

Llamadas telefdnicas
Chats

Redes sociales
Correo electrénico
Relaciones publicas
Pagina web

O o0
> 0‘0

o

e

o

e

o

e

S

Customer Segments

+*» Segmento estudiantil

+ Segmento de jovenes
trabajadores
tecnoldgicos.

%+ Ventas de planes mdviles (diferentes promociones de navegacion, roaming y

redes sociales)

«» Venta de teléfonos moviles en salas de ventas

+* Ventas de recargas moviles y/o cobros por llamadas o mensajes de paga.
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I 020000 s
3.2 ANALISIS PEST

El uso de esta herramienta estratégica se utiliza para comprender los factores politicos,
econdémicos, socioculturales y tecnoldgicos que afectan un mercado o la direccidon operativa de una
empresa. Al utilizar esta herramienta, es posible identificar y evaluar los cambios y tendencias en el
entorno empresarial de un pais en particular, como Honduras, para asi tomar decisiones informadas
sobre la implementacién de un OMV.

3.2.1 Factores politicos

En cuanto al gobierno de Honduras es una republica presidencialista, actualmente esta
liderado por la presidenta Xiomara Castro de Zelaya con un ideal izquierdista. Es importante tener en
cuenta las politicas gubernamentales que puedan afectar al mercado de las telecomunicaciones,
como los impuestos y las regulaciones. Adicional, En Honduras se ha experimentado demasiado la
inestabilidad politica y social en los Ultimos afios, lo que puede afectar la inversion extranjera y la
confianza en el mercado.

Factores politicos:
+»+ Estabilidad politica y econédmica del pais.

R/

+» Politicas gubernamentales y regulaciones en el sector de las telecomunicaciones.
%+ Leyes de privacidad y proteccion de datos.
3.2.2 Factores econémicos

En cuanto a los factores econdémicos, se debe considerar el nivel de ingresos y el poder
adquisitivo de la poblacién, asi como las tasas de interés, la inflacién y los impuestos. Los nuevos
choques de oferta en los precios de los alimentos y la energia, derivados de la guerra en Ucrania,
podrian elevar significativamente el nivel general de inflacion y trasladarse a la inflacidn subyacente,
provocando un nuevo endurecimiento de la politica monetaria.

++ Crecimiento econdmico: Honduras ha experimentado un crecimiento econdmico constante

en los ultimos afios, aunque a un ritmo lento en el sector de comunicaciones lo ha hecho de

manera estable.
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<+ Moneda: La moneda oficial de Honduras es el Lempira. Para los servicios de
telecomunicaciones aun en el pais hacen sus cobros en délares por lo que si la moneda es
devaluada, el cobro de los servicios no tendria mayor impacto para servicios cobrados con
esta moneda.

«+» Competencia: Honduras tiene un mercado de telecomunicaciones muy competitivo, por lo
gue es importante considerar la estrategia de precios y la diferenciacion del servicio.

Tabla 3
PIB por Actividad Econémica

(contribucién a la variacion porcentual interanual, primer trimestre de

cada afo)

Sector 20207 20217  2022¥
Inter. Financiera 1.0 0.2 34
Manufactura -1.2 1.7 1.2
Comercio; Hoteles y Restaurantes -0.6 -0.1 1.1
Agricultura -0.7 -1.0 0.6
Propiedad de Vivienda; Actividades 0.2 0.1 04
Comunicaciones 04 0.2 03
Transporte y Almacenamiento -0.3 0.0 0.2
Construccion -0.3 -0.2 0.1
Electricidad y Distribucién de Agua 0.2 04 0.1
Otros” -0.3 0.7 -1.5
PIB -1.7 2.0 6.1
Fuente: BCH

"Otros incluye: Explotacion de minas; Administracion Publica y Defensa; Servicios de
Ensefianza; Servicios Sociales y de Salud; Servicios, Comunitarios, Sociales y Personales;
menos Servicios de Intermediaciéon Financiera Medidos Indirectamente; mas Impuestos
Netos de Subvenciones.

Fuente: (BCH, 2022)

El buen comportamiento de la economia en el sector de comunicaciones se ha debido al
incremento de suscriptores de lineas moviles e internet.
3.2.3 Factores socioculturales

En cuanto a los factores socioculturales se pueden incluir las tendencias de consumo y las
preferencias de los consumidores siendo Honduras un estado multiétnico, multicultural vy
multilinglie, contando con una diversidad de poblaciones autéctonas.
Factores sociales:

++» Demografia: Honduras es un pais joven, con una poblacién mayoritariamente urbana. Es

importante entender las tendencias demograficas para adaptarse a las necesidades del
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mercado.

¢ Educacién: Honduras tiene una tasa de alfabetizacidon del 12% para personas mayores de los

*

15 afios, lo que puede afectar la adopcidn de nuevas tecnologias.

#* Cultura: La cultura hondurefia es diversa y tiene un fuerte sentido de comunidad. Es

*

importante considerar la cultura local al disefiar campanas de marketing y publicidad.

llustracion 4
Acceso a tecnologias de informacion y comunicaciones

928

Radio, Televisor Computadora Celular
radiograbadora o
equipo de sonido

Fuente: (INE, 2022)

llustracion 5
Porcentaje de uso de las TIC en periodo abril a junio 2022

-1
Busca Informacion, noticias | _ 24.7
Comunicacion por correo o por chat | — 783
Entretenimiento personal | (Y 465

4— s

Estudiar o hacer tareas |
Operaciones electronicas 1 .‘ 2.6

Actavidades laborales | (I 127

Comprar productos o servicios i . .

0.1

{
otro !

Fuente: (INE, 2022)
El mercado hondurefio esta muy marcado por una poblacién joven con acceso a teléfonos

celulares y con una fuerte tendencia en uso de correos electrénicos o uso de chat, seguidos por

informacién, noticias, entretenimiento personal y estudio o trabajo.
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3.2.4 Factores Tecnoldgicos.

En cuanto a los factores tecnoldgicos pueden abarcar la infraestructura de
telecomunicaciones existente y la capacidad de implementar nuevas tecnologias, como la 5G. Al
comprender estos factores, se puede tomar decisiones estratégicas informadas que ayuden a
maximizar el éxito del negocio en el mercado hondurefio.

Factores tecnolégicos:

R/

%+ Innovaciones tecnoldgicas en el sector de las telecomunicaciones.
%+ Acceso a la tecnologia y a internet en el pais.
+* Nivel de competencia en el mercado de los servicios méviles.

Es relevante destacar que en el ambito tecnolédgico, en Honduras el 72% de la poblacién
cuenta con una linea telefénica mévil, de los cuales el 10.45% son clientes post-pago y el 89.55% son
clientes prepago. Adicional hay mas de 5 millones de usuarios que utilizan tecnologias 3G y 4G para
navegar en internet. Sin embargo, solo el 53% de los usuarios moéviles tienen un ancho de banda en

niveles considerados altamente satisfactorios y rapidos.

llustracion 6
Distribucion de la telefonia movil en Honduras

TELEFONIA MOVIL NUMERO DE TELEFONOS MOVILES
W TIGD (Pre-pagd] @ TIGD (Prepago)
‘Pre-pagel R 8,060,455 7 937 386
CLARD (Pre-page) TGO (Post-paga) : 7,736,327 7,721,217 L ’
4.8% 8 mill. » 130, 721, —
& TIGO (Faz! paga] 5.65% . ' m — —

@ CLARD (Post-page)
6 mill.

4 mill.
59.65% 2 mill.
0 mill.

31/3/22 30/6/22 30/9/22 3111222
AHD

29.9%

TRAFICO TELEFONICO MOVIL

#MOVIL ORIGINADO » MOVIL TERMINADOD

DENSIDAD TELEFONICA MOVIL

84 84.31

3 mil M = J ’
83 2 mil M p @ w =
82.70 = 2 & E_
2 a1.54 1 mil M
81.07
B1 0 mil M
31/3/22 30/6/22 30/9/22 3112122 31/3/22 30/6/22 30/9/22 311222
ARG AND
Fuente: (Conatel, 2023)
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llustracion 7
Distribucion del Internet en Honduras

DISTRIBUCION MERCADO INTERNET FIJO

25.33%
36.26% J—
®CLARD
® CABLE COLOR
3.29% @ HONDUTEL
@OTROS FUOS
11.91%
23.21%
DISTRIBUCION MERCADO INTERNET MOVIL
® TIGO MOVIL
@ CLARD MOVIL

Fuente: (Conatel, 2023)

llustracion 8
distribucion del Internet mavil y fijo en Honduras

INTERNET CANTIDAD DE SUSCRIPTORES INTERNET FIJO Y MOVIL
SINTERNET MOVIL ® INTERNET FIJO ¢ INTERNET MOVIL « INTERNET FIJO
6.41%
3413122 7,309,375
2
-
301922 7,490,683
3Mz2r22 7,352,934
- 93.59% _
0 mill. 2 mill. 4 mill. & mill. 8 mill.
DENSIDAD SUSCRIPTOR INTERNET TRAFICO INTERNET
*MOVIL »FIJA #REDES FIJAS (PB) ®# REDES MOVILES (PB)
e 200
e T2.55 71.38 73.71 770
40 100
20 50
4,50 4.56 4.63 4.91
0 34/3/22 30/6/22 30/9/22 34/42/22 0 332z 301622 30/9/22 MM 222
ARID AHID

Fuente: (Conatel, 2023)

32
Universidad
Europea



INTERNAL
CASO DE NEGOCIO PARA UN OPERADOR MOVIL VIRTUAL EN HONDURAS
KARIM RAMIREZ HERNANDEZ
[ R |

llustracién 9
Trdfico de SMS y trdfico internacional en Honduras

TRAFICO MENSAJES DE TEXTO CANTIDAD DE MENSAJES DE TEXTO

#3MS3/NACIONAL # SMS/INTERNACIONAL # MMS/NACIONAL #3MS3/NACIONAL #SMSIINTERNACIONAL # MMS/NACIONAL

22.42 mill.

13.7%
20 mill.
R 16.58 mill.
1537 mill. 4, 16 mill.
10 mill.
- 86.19% 0 mill. 31/3/22 30/6/22 30/9/22 31/12/22

AND
TRAFICO TELEFONICO INTERNACIONAL

#INTERNACIONAL ENTRANTE #INTERNACIONAL SALIENTE

100 mill.
E
-
uwy
50 rmill.
0 mill.
31/3122 30/6/22 30/9/22 3112122

aflD

Fuente: (Conatel, 2023)
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3.3 ANALISIS DAFO

El uso de esta herramienta es fundamental para comprender las debilidades, amenazas,

fortalezas y oportunidades introducir el primer OMV en el mercado hondurefio. Gracias a este

analisis, sera posible conocer las caracteristicas y potenciarlas para que ayudaran a tener éxito en su

implementacion, permitiendo a la empresa obtener una nueva cuota de mercado y una mayor

penetracidon. Con una estrategia adecuada se puede lograr una rentabilidad sostenible con rapida

recuperacion para los inversionistas y ofrecer servicios diferenciados a los clientes estableciéndose

asi como una alternativa viable a

telecomunicaciones.

las compafiias ya establecidas en el

mercado de

ANALISIS DAFO

Debilidades

‘0

e Al ser una empresa nueva costara ganar
mercado debido que los clientes son fieles a
los operadores existentes.

Su capacidad de cobertura esta limitada a la
del OMR en alianza

Limitaciones en creaciones de planes debido
a que dependen de la infraestructura vy
equipos de operaciones del OMR.

7
L4

7
L4

Fortalezas

7
L4

Ofrecer precios mas bajos que las empresas
gue estan operando.

Ser un OMV flexible y que se adapte
rapidamente a las necesidades de los
clientes.

Ser mads agiles y enfocados en servicio al
cliente y en las ventas

Oportunidades de crecer con tecnologias de
Ultima generacién y obtener herramientas
mas potentes

Concentracion en fuerza de ventas que en el
mantenimiento de la red.

7
L4

K/
L4

K/
L4

%
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0‘0

O
0‘0

O
0‘0

O
0‘0

Amenazas

No tener una aceptacién del mercado por ser
un operador virtual ya que puede generar una
percepcion falsa con los usuarios.

La evolucion y adopciéon de
tecnologias dependeran del OMR.
Que al ser el pionero en los OMV pueden
interesarse nuevos inversionistas en mas
OMV en el pais.

nuevas

Oportunidades

Un nuevo operador podria mejorar la
competitividad y ganar nuevo mercado.
Clientes dispuestos a experimentar nuevas
experiencias con los proveedores.

Mejorar la calidad de atencién al cliente para
tenerlos mas satisfechos

Abarcar nichos no explotados.

Innovar con nuevas soluciones y crecer con el
cloud computing, 1A, 10T para brindar nuevas
soluciones al mercado hondurefio una vez
madure y crezca el negocio movil.
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3.4 LAS 5 FUERZAS DE PORTER

Para analizar las 5 fuerzas de Porter es importante conocer el microentorno en que influird
la implementacidn de una nueva operadora de servicios mdviles virtuales en Honduras, asi como el
ciclo de vida que se encuentra la empresa, que estaria en una etapa inicial con la idea y la viabilidad
de la implementaciéon de un nuevo OMV, por lo que las compafias en crecimiento y con poca
trayectoria se encuentran construyendo las soluciones del futuro y su desempefio depende mucho
de los activos futuros, el valor de marca y mercado que esta genere con la poblacién meta
hondurefio que se quiera alcanzar a través de una buena estrategia. Conforme va avanzando el
tiempo, la empresa se hard mads longeva y el crecimiento ira consignando una cuota de mercado
mayor.

llustracion 10
Ciclo de vida de una empresa

[
2
>
[}
o
o o | ——
ol = \
8 =]
> g ] Ingresos
=} v o
E £ <
£ 3 = o
R T
. T3
=1 o < ] o
3] c © o
=] Q w 4 \
© ° £ B ) N
() o e o= 3 a i
: i / ] o \. Beneficios
= “—> Tiempo
‘\\ = ;x"
__—
Etapa de Start-up Crecimiento| Alto Crecimiento Estable y Declive
crecimiento inicial crecimiento maduro maduro
. Idea para El negocio Crecimiento y Consolida Defensa nuevos | Reduccién
Descripcion | ;n; comienzaa | beneficios. mérgenes. competidoresy | tamafio,
necesidad generar Consolida Crecimiento. busca nuevos mercado se
de mercado | ingresos negocio. mercados. contrae.

(https://estrategafinanciero.com/)

3.4.1 Poder de Negociacion de los Clientes

Los clientes objetivos son las personas jovenes y trabajadoras que haran consumo de los
servicios tecnoldgicos e innovadores que el OMV brindara a través de los diferentes canales de
servicios y plataformas para satisfacer la demanda del pueblo hondurefio que adquiera algun

servicio o bien que la empresa ofrezca.
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El poder de los clientes es alto ya que el producto y/o servicio que ofrecerd el OMV tiene
que ser ajustado a las necesidades del mercado meta, este tendra sus afiliaciones y centros de
adquisicion en los puntos estratégicos del sector meta al que se pretende alcanzar.

Ademads como los servicios que ofrecen otras empresas son similares exigirdn también un
mejor servicio, por lo que serd necesario también que los clientes puedan experimentar una calidad
de servicio al cliente con tiempos de respuestas rapidos e innovadores, asi como con todas las
facilidades que un usuario exija para poder solventar de manera agil cualquier inconveniente, se
intentara que en la medida de lo posible el agente que atienda un caso o queja siempre sea el
mismo de inicio a final para evitar molestias o casos inconclusos que puedan afectar la satisfaccion
del cliente.

En este punto el OMV debe tratar siempre de diferenciar sus productos y servicios del resto
de sus competidores y no tratar precisamente de diferenciarlos a través del precio sino a través de la
buena calidad, buen servicio, la originalidad de la innovacién para la captacion de sus clientes.

3.4.2 Poder de Negociacion de los Proveedores

El éxito del OMV en Honduras dependerd de su capacidad para diferenciarse de la
competencia, ofreciendo una experiencia y calidad superior en los servicios que brinda. Por lo tanto,
es fundamental establecer un acuerdo sdélido con un Operador Mévil de Red (OMR) que permita
ganar la confianza del mercado meta deseado. Una buena negociacién brindara una gran
oportunidad para crecer y competir en el sector.

A medida que se desarrolla la infraestructura en el pais, se abre la posibilidad de preparar el
terreno para la llegada de la tecnologia 5G. El OMV puede enfocarse en desarrollar soluciones
innovadoras para adoptar esta tecnologia en el futuro, lo que les permitird ofrecer nuevos servicios y
experiencias a sus clientes.

Es importante tener en cuenta que en Honduras, los proveedores de equipos y tecnologia
pueden tener un poder de negociacion significativo debido a la limitada oferta de productos y

servicios de alta tecnologia en el mercado. Por lo tanto, el OMV debera establecer buenas practicas
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de gestién de compras y buscar alternativas de proveedores para evitar depender exclusivamente de

un proveedor en cuanto a los productos moéviles que ofrecerd al mercado.

3.4.3 Amenaza de Entrada de Nuevos Competidores

En el caso de un OMV en Honduras, al ser el primero en el mercado, no existiria una
competencia directa en el mismo sector. Sin embargo, esto no significa que no haya amenaza de
entrada de nuevos competidores en el futuro. Por lo que sera importante que el OMV desarrolle
estrategias para enfrentar esta posible amenaza. Para hacer frente a esta amenazase podria centrar
en estrategias para ofrecer servicios innovadores y diferenciados que atraigan a los consumidores
actuales y futuros. Ademas, puede enfocarse en mejorar la calidad del servicio y ofrecer precios
competitivos, adicional que es importante también considerar las barreras de entrada en el mercado
de la telefonia mévil en Honduras. Algunas barreras que pueden existir son:

%+ La economia de escala: las empresas ya establecidas pueden tener una ventaja en términos de
costos debido a su tamafio y capacidad de producir a gran escala.

++ El requerimiento de capital: establecer una nueva empresa en este mercado puede requerir una
gran inversion inicial, lo que puede limitar la entrada de nuevos competidores.

*»* El acceso a canales de distribucion: las empresas establecidas pueden tener acuerdos exclusivos
con proveedores y distribuidores, lo que dificulta la entrada de nuevos competidores. (Jesus,
2022)

El OMV en Honduras puede trabajar en desarrollar acuerdos estratégicos con proveedores y
distribuidores para garantizar el acceso a los canales de distribucion y materiales necesarios para
brindar servicios de calidad a precios competitivos. También puede explorar opciones de
financiamiento y alianzas con empresas ya establecidas en el mercado para superar las barreras de
entrada.

3.4.4 Amenaza de Productos Sustitutos

En la implementacién del primer OMV en Honduras, el Poder de amenaza de productos

sustitutos se vuelve relevante en la medida en que el servicio que ofrezca el OMV puede ser
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reemplazado por otros servicios de comunicacién mévil que ya existen en el mercado de esta
manera los productos sustitutos directos del OMV podrian ser los servicios de comunicacion moévil
de las grandes empresas telefonicas ya establecidas en el mercado hondurefio. Estas empresas
cuentan con una infraestructura establecida, una base de clientes consolidada y una amplia oferta
de servicios que incluyen voz, datos y mensajes de texto. Ademas, estas empresas han estado
operando en el mercado por muchos anos, lo que les permite tener una gran presencia en la mente
del consumidor.

La amenaza de productos sustitutos puede representar una seria amenaza para el OMV en
Honduras, ya que puede limitar la capacidad de la empresa para establecer precios competitivos. Si
los precios del OMV son demasiado altos, los consumidores pueden optar por los servicios de las
grandes empresas telefdnicas, que pueden ofrecer una mejor relacién calidad-precio.

Sin embargo, también hay oportunidades para el OMV en esta situacion. Al analizar las
amenazas de productos sustitutos, la empresa puede encontrar maneras de diferenciarse de la
competencia y ofrecer servicios Unicos y atractivos que no pueden ser facilmente reemplazados por
otros servicios de comunicacion movil en el mercado. Ademds, la empresa puede centrarse en
segmentos de mercado especificos que no estan siendo atendidos por las grandes empresas
telefénicas.

3.4.5 Intensidad de la Rivalidad

Como el primer OMV en ingresar al mercado de telecomunicaciones de Honduras, se tiene
una ventaja inicial sobre sus competidores que serian los OMR. Aunque solo hay dos Operadores
Moviles privados con infraestructura y fuerte clientela que pueden hacerle frente en el mercado,
uno de los cuales alquilaria su infraestructura y podria verse como un aliado, asi que la intensidad de
la rivalidad sigue siendo alta y casi directa debido a la competencia de los operadores moéviles
establecidos y con una fuerte penetracién en el mercado hondurefio.

Para capitalizar en esta ventaja, se debe buscar la manera de diferenciarse de sus

competidores y debe de enfocarse en la comunicacion efectiva de sus servicios para atraer y retener
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a los clientes en un mercado altamente competitivo. Aunque la intensidad de la rivalidad puede
hacer que el crecimiento en el mercado sea lento y que los costos de marketing y almacenamiento
sean elevados, también puede haber oportunidades para la empresa para mejorar la calidad de los

servicios y atraer a clientes que buscan opciones.
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CAPITULO 4. PLAN DE MARKETING

En este capitulo se tiene como objetivo definir el segmento de mercado meta que tendra el
operador mdvil virtual, se abordara el tema de segmentacidon de mercado, definicién de productos
asi como la proyeccién de la demanda y el analisis de los precios en el mercado hondurefio para

garantizar que la estrategia de fijacidn de precios sea competitiva y atractiva para los consumidores.

4.1 DEFINICION DE PRODUCTO

Los servicios que el OMV puede brindar al mercado hondurefio son los siguientes:

Servicios de Voz: El OMV permite realizar llamadas locales, nacionales e internacionales,
tanto dentro de su propia red como a otras redes moviles y fijas en Honduras y en el extranjero.

Servicios de Mensajeria: Se ofrecen tanto mensajes de texto (SMS) como mensajes
multimedia (MMS) para facilitar la comunicacidn escrita entre los usuarios.

Servicios de Datos: El OMV proporciona acceso a Internet a través de redes 2G, 3G y 4G
(LTE), segun la infraestructura y cobertura disponibles en cada area geografica que dependera del
OMR. Esto permite a los usuarios navegar por la web, utilizar aplicaciones y realizar intercambio de
datos.

Servicios de Valor Agregado: El OMV ofrece servicios adicionales que agregan valor a la
experiencia del cliente. Esto puede incluir paquetes especiales de datos, acceso a contenido
exclusivo a través de convenios con plataformas de servicios de streaming, asi como servicios de
roaming para su uso en el extranjero.

Venta de Moéviles: El OMV a través de sus salas de ventas dispondrd de productos como los

teléfonos mdviles de diferentes gamas segln las necesidades de los usuarios.

4.2 SEGMENTACION DEL MERCADO

La segmentacion del mercado sera de tipo demografico y personal, buscando un perfil de
usuarios en el cual el producto vaya dirigido a jovenes estudiantes y jévenes trabajadores, con un

rango de edad entre los 18 a 40 afios, con preferencias de uso de plataformas tecnoldgicas para

Universidad
Europea

40



INTERNAL
CASO DE NEGOCIO PARA UN OPERADOR MOVIL VIRTUAL EN HONDURAS
KARIM RAMIREZ HERNANDEZ

facilitar la atencidn y personalizacion de quejas y/o ventas.

El tipo de estrategia de segmentacidn requiere ser de tipo concentrada ya que el producto y
servicio se acoplara a las necesidades del cliente final.

Conscientes que el mercado tiene una gran demanda por la poblacidon hondureia el enfoque
estard dirigida a la poblacién econémicamente activa de las ciudades y alrededores de Tegucigalpa y
San Pedro Sula, esto debido a que el nimero de habitantes con capacidad de compra es mayor en
ambas ciudades. La poblacion actual segun las estadisticas del INE (Instituto Nacional de Estadistica)

refleja que en el afio 2023 la poblacion hondurefia alcanza los 9,588,474 habitantes.
4.3 INGRESO PROMEDIO POR USUARIO (ARPU)

El ARPU es definido como el ingreso promedio por usuario, derivado de los diferentes
paquetes y/o planes que comercialice el OMV, en este caso se estiman cuatro paquetes basicos los
cuales de momento los dos OMR que operan en Honduras lo mantienen con precios igualitarios.

Tabla 4

Paquetes a ofertar al mercado para usuarios Postpago

Minutos
No. . Datos de llimitados redes . .
Precio .. SMS Redes Sociales Roaming
Paquete Navegacion locales, USAy
Canada
Paquete 1 | L.550.00 30Gb Si 350 Facebook y No
Whatsapp
Paquete 2 | L.675.00 35Gb Si 2000 Facebook y No
Whatsapp
Paquete 3 | L.795.00 45Gb si 2000 ':V?/ﬁeboo" y si
atsapp
Paquete 4 | L. 1,300.00 55Gb si 2000 Facebook y si
Whatsapp

El porcentaje de estimacidn para los usuarios pospago que se realiza es de acuerdo con

juicio de expertos en el cual se determina que el 65% de los usuarios compran el paquete 1, 20%
compra el paquete 2, 10% compran el paquete 3y el 5% compra el paquete 4

La férmula para el cdlculo se define de la siguiente forma:
ARPU = % Paquete 1 x Precio 1 + % Paquete2 x Precio 2 + % Paquete 3 x Precio 3 + % Paquete 4 x

Precio 4
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Sustituyendo los valores en la férmula.

ARPU = (0.65 x L. 550) + (0.20 x L. 675) + (0.10 x L. 795) + (0.05 x L. 1300)

ARPU =L.357.50 + L. 135+ L. 79.5+L. 65

ARPU = L. 637.00

Para usuarios prepago se estima los siguientes paquetes de recargas

Tabla 5

Paquetes a ofertar al mercado para usuarios Prepagos

Promedio Minutos .
No. . ., Datos de . Minutos Redes
Precio |Duracidn de .. Propia . SMS

Paquete Navegacion otra red Sociales

recargas red
Paquete1 | L.104 7 dias L. 312 10Gb llimitado L. 300 Whatsapp Chat | No
Paquete 2 | L.150 10 dias L. 300 13Gb llimitado L. 450 Whatsapp Chat | No
Paquete 3 | L.220 15 dias L. 330 20Gb llimitado L. 600 Whatsapp Chat | No
Paquete 4 L. 27 1 dia L. 270 1.5Gb [limitado L. 75 Whatsapp Chat | No

estimacion del consumo de la poblacién con respecto a las super recargas que se realizan los
usuarios prepagos, en el cual se determina que el 80% de los usuarios compran el paquete 1 durante
3 veces al mes, 10% compra el paquete 2, durante 2 veces al mes, 5% compran el paquete 3, 1 vez al

mes y el 5% compra el paquete 4 durante 7 veces al mes.

ARPU = % Paquete 1 x Precio 1 + % Paquete2 x Precio 2 + % Paquete 3 x Precio 3 + % Paquete 4 x

El porcentaje de estimacidn para los usuarios prepago que se realiza a través de una

La férmula para el cdlculo se define de la siguiente forma:

Precio 4

ARPU = (0.8 x L. 312) + (0.10 x L. 300) + (0.05 x L. 330) + (0.05 x L. 189)

ARPU=1L.249.6 +L.30+L.16.5+L.9.45

Sustituyendo los valores en la férmula.

ARPU = L. 305.55
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4.4 PROYECCION DE LA DEMANDA

Para la proyeccién de la demanda se estima que es un servicio que muchos hondurefios lo
consumen de forma frecuente por lo tanto se espera que para los usuarios pospago para el primer
afio se cuente con 10,200 usuarios con un crecimiento del 40% para el segundo afio quedando la
estimacion en 14,080 usuarios como clientes.

llustracion 11
Proyeccion de la demanda Pospago

PROYECCION DE LA DEMANDA SERVICIOS POSPAGO

1200 1100 1130 o 1080 1g5p 1090 1100

1000

800

600

300
400 e Cantidad

CANTIDAD DE USUARIOS

200

Mes1l Mes2 Mes3 Mes4 Mes5 Mes6 Mes7 Mes8 Mes9 Mes 10Mes 11Mes 12
NUM. DE MESES

Se aplica la formula de tendencia de minimos cuadrados quedando proyectada la demanda
Pospago de la siguiente manera:
Ao 1: 10,200

Ao 2: 14,080

X (afio) Y (demanda
n esperada) XY X2
1 1 10,200 10,200 1
2 2 14,080 28,160 4
3 Y. 24,280 > 38,360 »5

_YXPTY - YXIXY  5(24,280) — 3(38,360) ~
A= NG = 2 = ()2 = (6,320)/1 = 6,320
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I e
_ nYXY—-YXYY  2(38,360) — 3(24,280)
CONYXZ- (3X)2

Minimos Cuadrados: Y = A + B(x), donde x nimero de proyeccion de afio

B

Y3 =6,320 + 3,800(3) = 17,720
Y4 =6,320 + 3,800(4) = 21,520
Ys = 6,320 + 3,800(5) = 25,320

2(5) = (3)?

Proyeccion afio 3
Proyeccion afio 4
Proyeccion afio 5

Tabla 6

Proyeccion de demanda Pospago

= 3,880/1 = 3,800

Proyeccion de Demanda Pospago

ARO0S

Afo 1

ARfo 2

Afio 3

Afio 4

Afio 5

Demanda

10,200

14,080

17,720

21,520

25,320

Para la proyeccién de la demanda de usuario prepago se estima para el primer ano se

cuente con 44,300 usuarios con un crecimiento del 12% para el segundo afio quedando la

estimacion en 49,616 usuarios como clientes.

6000

5000

4000

3000

2000

CANTIDAD DE USUARIOS

1000

llustracion 12
Proyeccion de la demanda Prepago

PROYECCION DE LA DEMANDA SERVICIOS PREPAGO

800

4750 400

4400

4800

4690 4710

4700

Mes1l Mes2 Mes3 Mes4 Mes5 Mes6 Mes7 Mes8 Mes9 Mes 10 Mes 11 Mes 12

NUM. DE MESES

e Seriesl

Se aplica la formula de tendencia de minimos cuadrados quedando proyectada la demanda

de la siguiente manera:

Afo 1: 44,300
Afo 2: 49,616
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n X (ano) Y (demanda esperada) XY X2

1 1 44,300 44,300 1

2 2 49,616 99,232 4
>3 Y. 93,916 > 143,532 »5

_YXPYY - IXYXY  5(93,916) — 3(143,532) ~
A= S Gr - OO = (38,984)/1 = 38,984

_ nYXY-F¥XYY  2(143,532) —3(93,916)
- ONYXZ- (3X)% 2(5) — (3)2

= 5,316/1 = 5,316

Minimos Cuadrados: Y = A + B(x), donde x nimero de proyeccion de afio

Y3 =38,984 + 5,316 (3) =54,932  Proyeccion afio 3
Y, =38,984 + 5,316 (4) = 60,248  Proyeccion afio 4
Ys = 38,984 + 5,316 (5) = 65,564  Proyeccion afio 5

Tabla 7
Proyeccion de demanda prepago

Proyeccion de Demanda Prepago
Afnos Afo 1 Afo 2 Afo 3 Afo 4 Afo 5
Demanda 44,300 49,616 54,932 60,248 65,564

4.5 Venta de teléfonos moviles

La proyeccion de ventas de teléfonos mdviles en Honduras se basa en un crecimiento anual del
4.71%, segun informes de los periddicos locales como El Heraldo (Carranza, 2018). Estos reportes
indican un incremento en las ventas de teléfonos modviles en el pais. Utilizando los datos
proporcionados por CONATEL, se realiza la siguiente estimacion de aparatos vendidos entre el afio

2018 al aino 2022.

Tabla 8
Estimacion de ventas periodo 2018 a 2022
Numero de Venta Estimada de
Aio teléfonos por aino Teléfonos Celulares
2018 7,600,000 357,960
2019 7,600,000 357,960
45
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Por lo tanto considerando que el 5% de la venta de teléfonos celulares queda como ganancia

neta para los operadores quitando los gastos administrativos y de almacenamiento, se deja un valor

2020 7,000,000 329,700
2021 7,600,000 357,960
2022 7,900,000 372,090

promedio de venta pesimista de L. 3,500.00 por teléfono mévil vendido.

Se calcula la siguiente proyeccién de ganancia de venta de teléfonos mdviles inteligentes

Tabla 9
Estimacion de ganancias por ventas de teléfonos moviles previsto para 5 afios
Cantidad de Estimacion Precio venta L.
Aino ) . Ganancia 30%
lineas activas | 4.71% de venta 3,500.00 PTM ’
1 54,500 2,567 L. 8,984,325.00 L. 2,695,297.50
2 63,696 3,000 L. 10,500,285.60 L. 3,150,085.68
3 72,654 3,422 L.11,977,011.90 L. 3,593,103.57
4 81,768 3,851 L. 13,479,454.80 L. 4,043,836.44
5 90,884 4,281 L. 14,982,227.40 L. 4,494,668.22
Tabla 10
Estimacion de costos totales por teléfonos mdviles
. Precio de costo de
Ano , , . Costo Total
teléfono movil

1 L. 2,450 L. 6,289,027.50

2 L. 2,450 L. 7,350,199.92

3 L. 2,450 L. 8,383,908.33

4 L. 2,450 L.9,435,618.36

5 L. 2,450 L. 10,487,559.18
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CAPITULO 5. PLAN DE OPERACIONES

En este capitulo se tiene como objetivo presentar el plan de operaciones para el
funcionamiento del Operador Mévil Virtual (OMV) en Honduras. El plan de operaciones abordara los
aspectos logisticos necesarios para el correcto funcionamiento de la empresa, asi como la ubicacién
de las oficinas principales, manejo del Call Center, Cadena de suministros para materias primas para
la correcta operacién del negocio asi como la informacién operativa. La informacién contenida en
este capitulo es crucial para el éxito de la empresa, ya que proporcionara una visidon detallada de

cémo se llevaran a cabo las operaciones diarias para cumplir con los objetivos y metas establecidos.

5.1 OFICINA PRINCIPAL

Se ha establecido que las operaciones de las oficinas principales se dividirdn segun la division
territorial del pais, con dos sedes ubicadas en las principales ciudades. La sede ubicada en
Tegucigalpa, la capital de Honduras se encargara de atender las zonas centro y sur del pais, mientras
gue la sede ubicada en San Pedro Sula, conocida como la capital industrial, se encargara de atender
las zonas norte vy litoral atlantico del pais. Esta estructura operativa permitird una mayor eficiencia
en la gestién de las operaciones y una mejor atencién a los clientes en las diferentes zonas
geograficas del pais.

Se sugiere que el terreno en la colonia Florencia, ubicado en el Boulevard La Hacienda en
Tegucigalpa, Honduras, sea considerado como la ubicacién ideal para la oficina principal. Este sitio
cuenta con una ubicacion estratégica, ya que se encuentra en una zona comercial de gran afluencia,
lo que lo hace facilmente accesible tanto para los clientes como para los empleados. Ademas, cuenta

con un amplio estacionamiento privado que puede utilizarse para la comodidad de los visitantes.

47

Universidad
Europea



INTERNAL
CASO DE NEGOCIO PARA UN OPERADOR MOVIL VIRTUAL EN HONDURAS
KARIM RAMIREZ HERNANDEZ

T 0 em
llustracién 13

Ubicacion oficinas principales Tegucigalpa

C

ot g
N 2
3 e\\
®
s o\
o
Qeaitc 0
083 pregie bl Ruby Tuesday La Creperia §§
Republica de Hondura: o dvan Pablof ) )
Q so\“w‘ o pora ‘4r
Mall Mumpmqo
Q e ot
entro de Formacior
Profesional Sa g ]
’ Q Re te El Morit Q
Pn:cS'va'IQ 8 Colegio de Ingenieros
Civiles de Honduras
—
i P
- Mundial Sayape @)
8
OUevard Supap A o
X irtores #2 Q)
*1d Suyap Boulevard Syys,
Q Boulevard Suyapa Pa

Googl
oogle - a

El local también puede ser utilizado para crear una sala de ventas donde los clientes puedan
experimentar y probar los equipos en exhibicion.

Se propone el edificio Yude Canahuati, situado en la avenida circunvalacién de San Pedro
Sula, Honduras, como la ubicacién ideal para la oficina principal. Este edificio cuenta con varios pisos

disponibles para alquiler, y su ubicacién es estratégica debido a la gran afluencia comercial de la

Zona.
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La estrategia sugerida es aprovechar la alta demanda comercial de la zona, mediante la
apertura de salas de ventas en el edificio, asi como la optimizacién de la atencién al cliente y la
utilizacion eficiente de las oficinas para el personal de la empresa. Estas ubicaciones estratégicas
atraerdn a los clientes y permitiran maximizar el potencial comercial del edificio. El coste

aproximado por la renta de ambas instalaciones se estima con un costo de L. 95,000.00**

**Los costos que se detallen de ahora en adelante serdn colocados en la moneda nacional de Honduras, pais
donde se realizara la inversién y su moneda nacional es el Lempira (L.) y su equivalente al cambio con respecto al Euro a

la fecha es de L. 28.60 por 1€.

5.2 CALL CENTER

Para optimizar la operacién de un Call Center, se sugiere la estrategia de tercerizar el
servicio y especializar la atencién al cliente, lo cual tendra un gran impacto en la experiencia del
cliente y permitira a la empresa diferenciarse de otros operadores del mercado.

Ademads, es importante ofrecer capacitacidon constante al personal para que puedan realizar
ventas directas o cruzadas a través de llamadas, lo que aumentara la cuota de mercado y ayudara a
fidelizar a los clientes. Una buena practica es asignar al mismo agente que atendié la primera
llamada, para que acomparie al cliente a lo largo del proceso y lograr asi una mayor personalizacion
del servicio.

Es fundamental contar con un personal altamente calificado para tomar decisiones y
resolver los problemas de los clientes de manera eficiente. Al tercerizar el servicio, la empresa puede
enfocarse en su negocio principal, mientras que la empresa de outsourcing se encarga de brindar un
servicio especializado y de calidad en el Call Center. De esta manera, se logra una mayor eficiencia
en la gestién de las llamadas y se puede ofrecer una mejor atencidn al cliente.

En la fase inicial de la propuesta se contempla el inicio de operaciones con cinco (5)
operadores, quienes cubrirdn un turno rotativo de 24x7x365. Para esta tarea, se sugiere la
contratacién de la empresa ITS, una empresa sélida con su casa matriz en Costa Rica y amplia
experiencia en la gestion de Call Centers de operadores mdviles. Esta empresa tiene la ventaja
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adicional de contar con servicios de telecomunicaciones y un equipo de profesionales capacitados
para garantizar el éxito de la operacion del Call Center. A medida que la demanda del OMV crezca,
se podra expandir el equipo de personal segln sea necesario para satisfacer las necesidades del
mercado.

Tabla 11
Turnos rotativos de Call Center fase inicial

Turno Horario Numero de agentes
Matutino 8:00am - 2:00pm 2
Vespertino| 2:00pm -10:00pm 2
Nocturno 10:00pm - 6:00am 1

Para el primer afio se estima que el costo del Call Center sera de L. 260,000.00 dado que
este monto ya incluye las licencias, equipos de cOmputo y accesorios necesarios para brindar una
atencion al cliente de calidad y de manera efectiva, los costos han incluido el coste total por persona
qgue de manera individual cuesta L. 52,000.00 por persona contratada, para los siguientes afios se
considerara un incremento de personal de 3 personas para el segundo afio y luego incremento de 2
personas por afio.

Tabla 12
Costo anual de servicios de Call Center

Costo por
persona/mensual Numero de personas Total anual
L. 52,000.00 5 L. 260,000.00

5.3 SALA DE VENTAS

Una sala de ventas bien disefiada y optimizada es fundamental para mejorar la experiencia
del cliente y aumentar las ventas. Es necesario contar con una iluminacién adecuada y productos de
exhibicion interactivos que permitan a los clientes interactuar con los dispositivos y tener una
experiencia satisfactoria al momento de tomar una decisidn de compra. En una fase inicial, se
sugiere contar con dos agentes dedicados a la atencion directa de los clientes en la agencia o sala de
ventas. Estos agentes podran atender las ventas directas de los aparatos, funcionar como punto de

venta y ofrecer atencién de nivel 1 para incidentes que los clientes puedan tener, como reemplazos
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de tarjeta SIM o preguntas frecuentes. Ademds, se podria brindar atencién al cliente de manera
personalizada para aquellos clientes que no estén tan familiarizados con la tecnologia y que sean
atraidos por el OMV, permitiéndoles realizar citas con los agentes.

Otra estrategia para atraer a los clientes es ofrecer un sistema de postpago para aquellos
gue cuenten con una tarjeta de crédito y/o débito y deseen realizar pagos al inicio de cada ciclo del
plan adquirido. Esta opcidén puede ser muy atractiva para los clientes que deseen adquirir planes con
débito automatico y, si no estan satisfechos, puedan cambiar a un plan prepago en cualquier
momento. De esta manera, la empresa podra aprovechar un mercado potencial y aumentar su base
de clientes.

En cuanto a la venta de aparatos telefdnicos, se propone ofrecer una variedad de modelos,
en su mayoria de gama baja y con disefios atractivos. Estos dispositivos se ofreceran a precios bajos
para que las personas puedan adquirir nuevos teléfonos con tecnologia de ultima generacién a

precios accesibles.

5.4 CADENA DE SUMINISTRO

Para mejorar la eficiencia en la cadena de suministro del OMV, es necesario gestionar de
manera efectiva la adquisicidon de los productos y servicios necesarios para brindar los servicios de
comunicaciones moviles, como la compra de teléfonos méviles, tarjetas SIM y otros componentes
necesarios. Asimismo, es importante asegurar la gestion adecuada del inventario y la logistica de
suministros para los proveedores de los servicios méviles, lo que requiere establecer relaciones
efectivas con proveedores y gestionar de manera eficiente los procesos de aprovisionamiento,
almacenamiento y distribucidn.

Para lograr una gestion eficiente de la cadena de suministro, el OMV puede establecer
alianzas estratégicas con empresas de almacenamiento y logistica reconocidas, como Cash Logistic,
para asegurar la entrega oportuna y efectiva de productos y servicios moviles a los proveedores. La
tercerizacion del proceso de almacenamiento y seguridad permitird al OMV reducir costos vy

concentrarse en su actividad principal: ofrecer servicios méviles de calidad a sus clientes. Como valor
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agregado, se puede ofrecer la entrega de los aparatos telefénicos comprados en linea, con envio a
las puertas de la casa de los clientes en areas consideradas seguras. En caso contrario, se pueden
realizar las entregas en las salas de ventas. Esto permitird al OMV aumentar la satisfaccion del

cliente y la eficiencia en la entrega de los productos.

5.5 OPERACIONES TECNICAS

5.5.1 Acuerdos con el operador de red (OMR)

Segln las estadisticas de la empresa OPENSIGNAL, especializada en el andlisis de redes
maviles en todo el mundo para medir la experiencia real que reciben los consumidores en cada pais,
Claro Honduras se perfila como el mejor aliado para brindar una experiencia completa y de calidad
en navegacién mavil a los consumidores meta. En particular, los datos de cierre de andlisis para 2022
respaldan esta afirmacion.

Ademads, Claro tiene una amplia presencia en América Latina y ha establecido negocios con
OMV, lo que sugiere que podria ser un buen aliado para iniciar operaciones como OMV revendedor
en Honduras. Una alianza con Claro podria ser beneficiosa para establecer una sélida presencia en el

mercado de OMV de Honduras.
llustracion 15

Comparativa de experiencia movil de los OMR en Honduras

Mobile Experience Awards

NOVEMBER 2022, HONDURAS REPORT
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Fuente: https://www.opensignal.com/reports/2022/11/honduras/mobile-network-experience

El acuerdo mds comun entre un Operador Movil de Red (OMR) y un Operador Moévil Virtual
(OMV) para la prestacion de servicios se establece a través de ciertas métricas. Esto puede incluir el
numero de usuarios conectados a la red o la cantidad de tiempo que se utilizan los servicios de
datos, llamadas, SMS, entre otros.

Es importante destacar que el tipo de acuerdo puede variar segun las necesidades y recursos
de cada OMV. Por ejemplo, algunos OMV pueden optar por un modelo de pago por uso, lo que
significa que solo pagaran por los servicios que sus clientes utilicen. Otros OMV pueden preferir un
modelo de contrato fijo, donde se establece un precio mensual o anual por los servicios
proporcionados. Es conveniente resaltar que el OMR suele ofrecer también los servicios de
facturacidn para el OMV, lo cual facilita el proceso de cobro y facturacion a los usuarios.

Para iniciar un OMV en Honduras, se sugiere tener un modelo mas por costos variables, lo
que significa que el OMV paga al OMR solo por los servicios que realmente utiliza. De esta manera,
el OMV puede ajustar los costos y los servicios que ofrece en funcién de las necesidades del
mercado y de los usuarios.

Ademas, es crucial que el OMV y el OMR establezcan un acuerdo claro y completo que
incluya detalles sobre la calidad del servicio, los niveles de soporte técnico, la duracion del contrato,
la seguridad de los datos y otros aspectos relevantes. Esto ayudard a garantizar una experiencia
satisfactoria para los clientes del OMV y a establecer una relacién sélida y confiable entre las dos
empresas.

5.5.2 Software

Para iniciar operaciones como un OMV revendedor en Honduras, es fundamental contar con
herramientas y tecnologias eficientes que permitan minimizar costos y maximizar la eficiencia en la
operacion. En este sentido, es esencial contar con un software de BSS que permita una correcta
gestidon de los servicios comerciales y aumente la fidelizacién de los clientes. El sistema BSS es una

herramienta que brinda soporte a procesos de negocio como la gestion de clientes, la facturacion, el
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control de ingresos, la gestion de pedidos y la gestidn de servicios, lo que permite a los proveedores
de servicios de telecomunicaciones analizar y gestionar la informacién del cliente, realizar la
facturacion y la gestion de pagos, y supervisar la utilizacién del servicio en tiempo real. El sistema
BSS es critico para el éxito de un proveedor de servicios de telecomunicaciones, ya que garantiza la
eficiencia en la gestién de operaciones comerciales y mejora la calidad del servicio ofrecido a los
clientes.

Por lo que la estimacidn para la implementacién de este sistema con un proveedor puede
rondar los L. 1,200,000.00 pagado en 5 afios, lo que incluye es la implementacién con servicios en la
nube, capacitacién del personal para el uso y las licencias necesarias para operar durante dicho
tiempo.

Como un nuevo OMV enfocado en un publico joven, es esencial que el disefio de la pagina
web sea altamente interactivo, lo que permitird a los usuarios obtener facilmente la informacién
necesaria sobre los productos y servicios ofrecidos por la empresa, asi como acceder de manera
intuitiva a todos los canales disponibles. La pagina web debe ser atractiva y moderna, con una
interfaz de usuario amigable que facilite la navegacidn y proporcione una experiencia satisfactoria al
usuario. Asimismo, es importante considerar la adaptacion de la pagina web para dispositivos
moviles, ya que gran parte de la audiencia objetivo accede a Internet a través de sus teléfonos
inteligentes. En definitiva, el disefio de la pagina web debe ser coherente con la imagen de marca de

la empresa y enfocado en mejorar la experiencia del usuario.
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CAPITULO 6. PLAN DE ORGANIZACION RRHH Y LEGAL

En este capitulo se tiene como objetivo presentar el plan de organizacién de recursos
humanos y legal para el funcionamiento del Operador Mévil Virtual (OMV) en Honduras. El plan de
organizacién de recursos humanos y legal abordara los aspectos de capital humano, politicas y parte
legal necesarios para la adecuada contratacién de personal y funcionamiento en los aspectos legales
de la empresa. La informacidén contenida en este capitulo es crucial para el éxito de la empresa, ya
gue proporcionara una vision detallada de como se llevardn a cabo la formacion y contratacion de
personal para cumplir con los objetivos y metas establecidos asi también como todos los aspectos

para iniciar las operaciones en el pais.

6.1 ESTRUCTURA ORGANIZATIVA

Se describe la estructura organizativa que se va a implementar para el OMV en Honduras.
Esto incluye la definiciéon de los distintos departamentos y dreas de trabajo, la jerarquia de los
puestos, los objetivos y funciones de cada area.

1. Departamento de Direccion y Administracion: este departamento estard encargado de la
gestion general del OMV. Sera responsable de definir la estrategia y objetivos del negocio,
asi como de su implementacion y seguimiento. También tendra a su cargo la administracién
y gestion financiera del OMV.

2. Departamento de Marketing: este departamento estard encargado de la gestién de la
marca y la promocién del OMV en Honduras. Se encargara de la definicion de la estrategia
de marketing y publicidad, la investigacion de mercado, la gestién de las relaciones publicas,
y la fidelizacién de clientes.

3. Departamento de Ventas: este departamento estard encargado de la venta directa de
productos y servicios del OMV. Se encargara de la definiciéon de la estrategia comercial, la
gestion de las ventas y la atencidn al cliente.

4. Departamento de Tecnologia y Operaciones: este departamento estard encargado de la
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infraestructura tecnolégica y de las operaciones del OMV. Se encargard de la gestidon de
redes, sistemas y plataformas tecnoldgicas, la gestidon de salas de ventas y su atencion serd
dirigida al cliente interno.

Departamento de Recursos Humanos: este departamento estard encargado de la gestién
del talento humano del OMV. Se encargara de la seleccion y contratacién de personal, la
capacitacién y formacion, la evaluacion de desempefio, la gestion de la ndmina vy la

administracién de los recursos humanos.

La jerarquia de los puestos se definira de la siguiente manera:

Y/
0.0

Y/
0.0

Y/
0.0

Director General: sera el maximo responsable del OMV en Honduras. (CEQ)

Gerentes de departamento: serdn los responsables de cada uno de los departamentos
mencionados anteriormente.

Supervisores: seran los responsables de cada una de las areas de trabajo dentro de cada
departamento.

Empleados: serdn los colaboradores que desarrollen las funciones operativas y

administrativas dentro del OMV.

Cada departamento y area de trabajo tendrd objetivos especificos que estaran alineados con los

objetivos estratégicos del OMV. Los procesos de comunicacién interna se definirdn para garantizar la

transmisidn de informacidn efectiva y la colaboracidn entre los distintos departamentos y dreas de

trabajo.
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6.2 ORGANIGRAMA

Director General
(CEO)

Gerente Financiero Gerente de Ventas

. . Especialista de
y Administraciéon P

Recursos Humanos

Administrativo | Center ventas (8)

Marketing y
Contador General Asistente Supervisor de Call Representantes de Relaciones Publicas

Gestor de Cobros Asistente Gestor de Sala de
Administrativo Il Ventas (4)

Técnico Especialista
de Infraestructura y
servicios
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6.3 SALARIOS

Segln la actualizacion del salario minimo en Honduras en el afio 2023, para el sector de
comunicaciones, se establece un salario que oscila entre L. 11,729.78 para empresas que tengan
entre 11 y 50 empleados. Por lo tanto, se ha elaborado una tabla de pago para los empleados
directos que seran contratados por el OMV en funcion de la demanda del mercado.

Tabla 13
Salario de empleados directos a contratar

Salario Mensual | Cantidad de | Salario Mensual

Puesto Individual personal Bruto Salario Anual Bruto

Director General L 60,000.00 1 L 60,000.00 | L 720,000.00
Gerentes L 40,000.00 2 L 80,000.00 | L 960,000.00
Supervisor Call Center L 18,000.00 1 L 18,000.00 | L 216,000.00
Market';fb‘iisaes'ac'ones L 20,000.00 1 L 20,000.00 | L 240,000.00
Especialista en RR. HH L 16,000.00 1 L 16,000.00 | L 192,000.00
Asistentes administrativos L 16,000.00 2 L 32,000.00 L 384,000.00
Contador General L 16,000.00 1 L 16,000.00 | L 192,000.00
Técnico Especialista L 16,000.00 1 L 16,000.00 | L 192,000.00
Gestor de salas L 15,000.00 4 L 60,000.00 | L 720,000.00
Representante de Ventas** L 11,750.00 8 L 94,000.00 | L 1,128,000.00
Gestor de cobros L 12,000.00 1 L 12,000.00 | L 144,000.00
TOTAL L 240,750.00 23 L 424,000.00 | L 5,088,000.00

Adicional se calculan los costos de los salarios extras del décimo tercero, décimo cuarto asi

como los pagos de seguridad social (IHSS), RAP, INFOP que se detallaran mas adelante.

Salarios Extras Planilla total
Décimo tercero 562,000.00
Décimo cuarto 562,000.00
IHSS 472,080.00
INFOP 78,680.00
RAP 67,440.00
TOTAL 1,742,200.00

Se estima que los salarios se mantendran sin incremento durante los dos primeros afios de
operacion y comenzaran a aumentar a partir del tercer afo. Se aplicard un incremento del 4% de

forma progresiva.
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L IR
6.4 POLITICAS DE CULTURA LABORAL Y LEGAL

Para mantener un buen clima laboral y lograr los objetivos trazados por la organizacidn, es
importante que las empresas cumplan con ciertas normas y politicas internas, las cuales deben estar
reguladas en su cddigo interno requerido por la secretaria de trabajo

“Articulo 88: Todo patrono esta obligado a tener un reglamento interno de trabajo cuando
ocupe: mas de cinco trabajadores, de cardcter permanente, en empresas comerciales; mas de diez
en empresas industriales; mas de veinte en empresas agricolas forestales y, mas de diez en
empresas mixtas” (Codigo de Trabajo de Honduras). Para ello, es necesario cumplir con ciertos
criterios, como las politicas y procedimientos de recursos humanos, la gestién de las relaciones con
proveedores y socios, los riesgos asociados a la implementacion y las normativas y regulaciones
locales en Honduras.

1. Politica de Recursos Humanos: Ademas de los procesos de seleccion, contrataciéon, capacitacion,
evaluacidon y remuneracién del personal, se tiene que incluir politicas de diversidad e inclusidn,
para garantizar la igualdad de oportunidades para todos los empleados. También es
fundamental contar con politicas de prevencién de acoso laboral y sexual, para crear un
ambiente de trabajo seguro y respetuoso, y politicas de seguridad de la informacién, para
proteger los datos sensibles de los empleados y la empresa.

2. Politica de Gestidn de las Relaciones con Proveedores y Socios: se debe de definir los acuerdos
comerciales y de servicio con los proveedores y socios, y gestionar las relaciones con las
empresas estratégicas. Se debe de asegurar de que los proveedores y socios se adapten a los
requisitos y regulaciones de las telecomunicaciones en Honduras y tengan un compromiso con la
calidad y el servicio al cliente.

3. Politica de Riesgos Asociados a la Implementacidn: se debe de identificar las normativas y
regulaciones aplicables, establecer los procedimientos de cumplimiento y capacitar al personal
para asegurar que se cumplan las normativas y regulaciones. También es importante establecer
politicas de seguridad y privacidad de la informacion, para proteger la informacién sensible de
los clientes y la empresa.

4. Politica de Normativas y Regulaciones Locales: Ademads de la identificacion de los riesgos mas
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relevantes y la evaluacidn de su probabilidad e impacto, es necesario definir los planes de
contingencia y establecer un sistema de monitorizacidn y seguimiento para asegurarse de que
los planes de contingencia estén actualizados y sean efectivos. Ademas, es importante garantizar
el cumplimiento de las normativas y regulaciones locales, y establecer politicas de transparencia
y responsabilidad social empresarial.

6.4.1 Regulaciones de las telecomunicaciones

CONATEL como ente regulador de las telecomunicaciones en Honduras tiene las principales
funciones las que incluye la emisién de licencias y permisos para operar en el sector, la regulacién de
tarifas y la proteccién de los derechos de los usuarios. CONATEL cuenta con amplias facultades y
atribuciones para cumplir con sus responsabilidades. Por ejemplo, colabora con el Ejecutivo en la
formulaciéon de politicas de telecomunicaciones y vela por su ejecucién. También emite titulos
habilitantes, administra y controla el uso del espectro radioeléctrico, promueve la inversion privada
para desarrollar el sector, formula y ejecuta el Plan Nacional de Telecomunicaciones, vela por la leal
y libre competencia, regula la interconexién, la calidad de servicio, y asegura la proteccién y el
respeto de los derechos de los usuarios, entre otras funciones.

Ademas, CONATEL es responsable de aplicar sanciones y multas, resolver conflictos entre
operadores y representar al Estado en materia de telecomunicaciones. También emite regulaciones
y normativas técnicas necesarias para el correcto funcionamiento del sector. El marco regulatorio
del sector esta compuesto por la Constitucién de la Republica y todas las leyes nacionales aplicables,
la Ley Marco del sector de Telecomunicaciones (LMT) y su reglamento, otros reglamentos y
normativas emitidas por CONATEL, la Ley Organica de HONDUTEL y sus reformas, los decretos de
capitalizacién que contintdan vigentes, asi como todos los convenios y acuerdos internacionales que
ha suscrito el pais y que tienen alguna relacién con las telecomunicaciones. De esta manera,
CONATEL juega un papel fundamental en el desarrollo y crecimiento del sector de las

telecomunicaciones en Honduras. (Tabora, 2017)
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llustracion 16

Jerarquia de las normas y regulaciones en el sector de telecomunicaciones

Tratados y Convenios Internacionales

Constitucién Republica y Leyes
Nacionales

Ley Marco del Sector de
Telecomunicaciones
Decreto N® 185-95 y su reforma
mediante Decreto N* 118-97

Ley Organica de HONDUTEL
Decreto Ley N? 341-75 Modif. Por
Decreto N° 185-95

Reglamento General de la Ley
Orgéanica de HOMDUTEL

Decretos de Capitalizacion
Decretos: N° 244-98
y N° 89-99

Reglamento General de la Ley
Marco del Sector de
Telecomunicaciones.
Decreto 118/97 reformado mediante
Acuerdo Ejecutivo N* 141-2002

Planes Técnicos
¢ Plan de Numeracion
+ Plan Nacional de Atribucion de
Frecuencias

I

Resoluciones Normativas de
CONATEL (NR)

Reglamentos Especificos
Reglamento de Interconexidn
Reglamento de Transmision de
Cadena Nacional de Difusion
Reglamento de tarifas y costos
de servicios de
telecomunicaciones.
Reglamento de servicios de
canales 6mnibus o Banda
Ciudadana

Reglamento de sistemas de
radiocomunicacion de espectro
ensanchado

Reglamento del Servicio de
Radioaficionados.

Fuente: (Tabora, 2017)

6.4.2 Requisitos para un nuevo operador en Honduras

Se muestran algunos de los requisitos generales que se deben cumplir como un OMV a

implementarse en Honduras

1.

Obtener la licencia de operacion: Para poder ofrecer servicios de telecomunicaciones como un

OMV en Honduras, se debe de obtener una licencia de operacién de CONATEL

interconexién con otros operadores de telecomunicaciones en Honduras para garantizar la

Cumplir con las obligaciones de interconexidn: se debe de cumplir con las obligaciones de

conectividad de los usuarios del OMV con otras redes y servicios.

proteccion de los derechos de los consumidores en Honduras, incluyendo la proteccion de datos

Proteger los derechos de los consumidores: se debe cumplir con las normas y regulaciones de

personales, la transparencia en la publicidad y la atencién al cliente.

ue
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4. Pagar las tarifas y los impuestos: se debe de pagar las tarifas y los impuestos correspondientes
para operar como un OMV en Honduras.

5. Implementar politicas de seguridad: se debe de implementar politicas de seguridad y privacidad
de la informacién para proteger los datos personales de los usuarios y garantizar la
confidencialidad de la informacion.

para ver mas detalle sobre uno de los formularios de requisitos para un nuevo operador ver Anexo 1

6.5 CONSTITUCION DE LA EMPRESA

La constitucion para formar el OMV, conviene realizarlo como Sociedad de Responsabilidad
Limitada ya que los socios pueden ser capitalistas o inversionistas.

Tabla 14

Requisitos para una constitucion de una empresa S, de R.L

SOCIEDAD DE RESPONSABILIDAD

CARACTERISTICA

LIMITADA

Se identifica por:

Razén Social O Denominacién Social

Responsabilidad

Solo al pago de sus aportaciones

Administracion

Gerente

Socios

Capitalista o inversionistas

Representacion del capital

Partes sociales

NUmeros de socios

No mas de 25 socios

Capital para constituirse

No menor de Lps. 5,000.00

Vigilancia

Comisario o0 consejo de vigilancia

Capital exhibible

50%

Elemento predeterminado

Mixto

Siglas

S,de RLL, o SdeR.L.deC.V.

Distribucién de utilidades

Conforma Acuerdo Asamblea General

Sociedad de Responsabilidad Limitada

Una sociedad de responsabilidad limitada (SRL) o sociedad limitada (SL) es un tipo de
sociedad mercantil en la cual la responsabilidad esta limitada al capital aportado, por lo tanto, en el
caso de que se contraigan deudas, no se responde con el patrimonio personal de los socios.

Caracteristicas

Segun el cédigo de comercio de Honduras, una SRL puede tener un maximo de 25 socios.

Esta sociedad requiere de un monto minimo (capital social) de 5,000 lempiras para poder ser
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inscritos como una empresa de responsabilidad limitada.
La administracion y representacion de las SRL puede ser delegada a uno o mas gerentes, que
podran ser socios o no, y quienes tendran los mismos derechos y deberes.
De las Partes Sociales
Las partes sociales deben ser de un valor de Cien Lempiras (L. 100.00) o de sus multiplos y
nunca pueden estar representados por titulos valores. Las partes sociales sélo pueden cederse en los
casos y con los requisitos que establece el Cédigo de Comercio.
Todo socio tiene derecho a un voto por cada cien Lempiras de su aportacion.
6.5.1 Pasos para la creacion de una empresa
el proceso para inscribir una empresa mercantil, bajo el Cédigo de Comercio, implica los
siguientes pasos:
++» Obtener la escritura publica: El documento lo realiza un notario publico e indica la razén
social y objetivo de la empresa.
+* Publicar aviso de declaraciéon: De comerciante individual o social en el diario oficial La
Gaceta o en uno de los diarios de mayor circulacién en la localidad.
+»* Inscripcion en el Registro Mercantil: Si la empresa se ubica en Francisco Morazan, el tramite
se realiza en la Cdmara de Comercio e Industrias de Tegucigalpa. Para el resto del pais, en el Instituto
de la Propiedad.
+» Solicitud del Registro Tributario Nacional: El tramite se realiza en el Servicio de
Administracion de Rentas (SAR) o en la Cdmara de Comercio de Tegucigalpa.
«» Cumplidos los pasos anteriores: La empresa estd constituida, pero es importante aclarar
gue para iniciar operaciones debe tramitar licencias y permisos segun el rubro de la empresa.
6.5.2  Aspectos gubernamentales
6.5.2.1 Instituto Hondureio de Seguridad Social (IHSS)
Deben inscribirse en el IHSS todas las personas o empresas legalmente constituidas, que

cuenten con permiso de operacion. Para que los empleados estén cubiertos por el IHSS, hay que
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pagar mensualmente el 10.5% de los salarios, que se distribuye asi: el 3.5% se le deduce al
trabajador, y el 7% lo paga el patrono.

Instituto Hondurefio de Seguridad Social:

1. Fotocopia de la escritura de constitucidn de la empresa

2. Fotocopia de permiso de operacion

3. Fotocopia de tarjeta de identidad del patrono o del Gerente General

4. Llenar un formato de planilla que da el IHSS

5. Permiso de operacién dado por la municipalidad

6. Recorte de la municipalidad que se hace el periédico de la constitucion de la empresa
7. Registro de la Cdmara de Comercio

8. Se paga el 7% el patrono y el 3.5% el empleado

9. Llenar 3 tarjetas bajo la inspeccidn de un supervisor del IHSS.

6.5.2.2 Instituto Nacional de Formacion Profesional (INFOP)

Deberdn afiliarse al INFOP las empresas que empleen cinco o mds trabajadores, o tengan un
capital mayor de veinte mil lempiras.

El patrono tendra que pagar una cuota mensual del 1% sobre el total de sueldos y salarios,
incluyendo horas extras, vacaciones, decimotercero y decimocuarto mes, bonificaciones y
comisiones sobre ventas. Debe pagarse el 30 de cada mes, y hay diez dias hdbiles como periodo de
gracia. Después de ese periodo, se recargara el 10% sobre el total a pagar.

Requisitos para el INFOP

1. Solicitud de inscripcién firmada y sellada preferiblemente por el Gerente General o
representante legal

2. Fotocopia de escritura de constitucién

3. Permiso de operaciones

4. Registro Tributario Nacional

5. Tener 10 o mas trabajadores permanentes
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6. Documentos personales del Gerente o representante legal
6.5.2.3  Régimen de Aportaciones Privadas (RAP)

Deben inscribirse las empresas con mas de 10 empleados y es voluntaria la inscripcion para
empresas de menos de cinco empleados. El empleado paga 1.5% e igual porcentaje el patrono. Se
puede hacer la inscripcién de forma individual siempre y cuando la persona haya estado en el
sistema y pague el 3%.

6.5.2.4 Aspectos municipales

<> Permiso de Operacion: Las alcaldias municipales son autorizan el permiso de

operacion. Pero, ademas, al registrarse, la empresa forma parte de la base de datos de la localidad,

lo cual es util para establecer contactos comerciales.

<> Autorizacidn de libros contables
X Permiso de instalacién de rotulo
< Permisos de construccién (por si hay que remodelar alguna parte de la planta).
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CAPITULO 7. ANALISIS ECONOMICO - FINANCIERO

Este capitulo tiene como objetivo presentar el andlisis econdmico y financiero de la
viabilidad del proyecto de implementacién de un Operador Mévil Virtual (OMV) en Honduras. Se
presentardn los costes de capital de trabajo, activos fijos y activos intangibles mediante un plan de
inversiéon necesarios para la puesta en marcha del OMV. Ademas, se describird la estructura de
inversién del proyecto y se evaluara su rentabilidad a través de la proyeccion de ventas, costes y
cash flow provisional. La informaciéon contenida en este capitulo sera crucial para la toma de
decisiones y el éxito del proyecto. Para los fines de elaboracién de este TFM (Trabajo Fin de Master)
se realizaran con un aproximado a través de Juicio de Expertos y algunos precios publicos de los

proveedores.

7.1 COSTE DE CAPITAL

Para poder iniciar operaciones, se requiere de un cierto capital que permita la adquisicién de
activos fijos, activos intangibles y capital de trabajo para cubrir los gastos iniciales y las operaciones a
largo plazo, los cuales son propuestos que sean cubiertos por un grupo de inversionistas de riesgo
(venture capital).

En el caso de un OMV de tipo revendedor en Honduras, es importante considerar el costo de
los acuerdos con los operadores de red OMR vy otros proveedores de servicios, se estima un costo
distribuido de la siguiente manera.

Tabla 15
Tarifa del OMR al Revendedor

Trafico Inicial (unidades) 1 100,000 800,000
Trafico Final (unidades) 100,000 800,000 en adelante
Datos (MB) 0.0077 0.007 0.006
Minuto Saliente 0.0073 0.0073 0.0073
SMS Saliente 0.022 0.022 0.022
10,000 usuarios por | 150,000 usuarios por el | 150,000 usuarios por
Usuario Incluidos el pago mensual de pago mensual de L. el pago mensual de L.
L. 60,000.00 430,000.00 430,000.00
Usuario Adicional L. 4.00 L. 3.00 L. 3.00
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Por lo tanto, para calcular los margenes de ganancia de las categorias de usuarios prepago y

pospago, se utiliza la siguiente férmula:

Costo Prom = Cant. de usuarios * % de compra * Consumo Prom * Datos (Mb) * 1024 Mb

Aqui, el % de compra se encuentra definido en el capitulo de marketing, y los Datos Mb

representan el precio ofrecido por el OMR al Revendedor, que es de L. 0.0077 por 1 Mb.

Tabla 16
Costos Pospagos anuales

Cantldafi de Modelo de Pago Consumo Promedio Costo Promedio
Usuarios
10,200 L. 40,800.00 30Gb, 35Gb, 45Gb, 55Gb L. 2,714,342.40
14,080 L. 56,320.00 30Gb, 35Gb, 45Gb, 55Gb L. 3,746,856.96
17,720 L. 70,880.00 30Gb, 35Gb, 45Gb, 55Gb L. 4,715,504.64
21,520 L. 86,080.00 30Gb, 35Gb, 45Gb, 55Gb L. 5,726,730.24
25,320 L. 101,280.00 30Gb, 35Gb, 45Gb, 55Gb L. 6,737,955.84
Tabla 17

Costos Prepagos anuales

Cantlda'd de Modelo de Pago Consumo Promedio Costo Promedio
Usuarios
44,300 L. 137,200.00 30Gb, 26Gb, 20Gb y 10.5Gb L. 9,823,968.00
49,616 L. 158,464.00 30Gb, 26Gb, 20Gby 10.5Gb | L. 11,002,844.16
54,934 L. 179,736.00 30Gb, 26Gb, 20Gby 10.5Gb | L. 12,182,163.84
60,248 L. 200,992.00 30Gb, 26Gb, 20Gb y 10.5Gb | L. 13,360,596.48
65,564 L. 222,256.00 30Gb, 26Gb, 20Gb y 10.5Gb | L. 14,539,472.64
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Segun la cantidad de usuarios dentro de la red del OMR y la cantidad de usuarios activos con
compras de paquetes, el porcentaje de ganancia del OMV oscila entre el 40% y el 50%. Esto se debe
a los costos asociados con ser un operador tradicional y pagar tarifas mayoristas por los servicios.

llustracion 17
Margen de tarifas para OMV

Operador Operador Movil
Tradicional Virtual
Tarita Usuario Tordta Usuario
Finol Margen de v Finol
7 reduccion %
- de Precios 7| de ganancia Operador _
de ganancia para el OMV Mévil Virtual P Sy e
........ Servicios del Operador
oper°d°’ Tarifas por de Pago del OMV al Tragicional ol OMV
de esla linea Operader Tradicional por
Tradicional QINNON QUGN laventa de servicios
Costo Opetador pora OMV Costo Operodor
Vossen Costo del Operador Costo del Operador el
Tradicional para la venta Tradicional para la venta
de Servicios de Servicios

Fuente: (DiscoRudo, 2015)

7.2 SERVICIO NO UTILIZADO (BREAKAGE)

En las telecomunicaciones, es el término que relaciona la cantidad de servicio no utilizado
por el usuario final. debido a que la informacidn acerca de los contratos de los operadores moéviles
virtuales (OMV) con los Operadores de Red (OMR) son de cardacter confidencial y no hay acceso al
tipo de informacion, se realizan los calculos a niveles de estimacidn calculos por medio de Ila
publicacidon de Rafael Jiménez actual Delivery Manager de OMV en México (Jimenez, 2020) , si se
establece que el criterio de margen de ganancia seria del 30% para el OMV, el precio de venta para
el paquete de 35Gb por L. 305.55 seria de L.8.73, el margen tedrico del producto seria:

Usando los datos proporcionados para el plan de 35GB se estima el siguiente calculo:

PPG = L. 305.55 / 35GB
PPG = L. 8.73 por Gigabyte

CPG = Costo por MB * 1024 (para convertir a GB)
CPG =0.0077 * 1024
CPG = L.7.88

Luego, calculamos el margen utilizando la férmula:

Margen = (1 - Costo 1GB / Precio 1GB) x 100%
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Margen=(1-L.7.88/L.8.73) x 100%

Margen = (1 -0.5012) x 100%

Margen =9.73%

Con lo cual tendriamos un margen de: 9.73%, Esto seria si todos los usuarios del operador
consumieran en totalidad el 100% de los datos que incluye su paquete. Supongamos que los
usuarios finales consumen un 90% del paquete contratado (Breakage del 10%), tendriamos ahora:

Margen = (1 - Costo 1GB / Precio 1GB) x 100%

Margen = (1-L.7.092 /L. 8.73) x 100%

Margen = (1 - 0.5012) x 100%

Margen = 18.76%

Gross margin = 18.76% - 9.73%
Gross margin = 9.03%

Al observar un breakage del 10% en nuestro plan de negocios, podemos aumentar nuestro
margen bruto (gross margin) en un 9.03%. Sin embargo, alcanzar un breakage mayor al 10% sin
contar con la infraestructura necesaria puede resultar dificil de lograr. (Jimenez, 2020)

Es importante tener en cuenta que existe una regla de oro: a medida que aumenta la

cantidad de datos del servicio contratado, también aumenta su breakage.
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7.3 ESTADO DE PERDIDAS Y GANANCIAS P&L

Cuentas de pérdidas y ganancias Afio 2023 al 2027

Detalle

Operador Movil Virtual (Honduras)

Del 1 dejulio al 30 de junio

Lempiras (L.)

Ventas Netas (Ingresos)

ANO 1

ANO 2

ANO 3

ANO 4

ANO 5

(+) Ingresos por servicios de telefonia mévil

L. 6,497,400.00

L. 8,968,960.00

L. 11,287,640.00

L. 13,708,240.00

L. 16,128,840.00

(+) Ingresos por ventas de recargas

L. 13,535,865.00

L. 15,160,168.80

L. 16,979,389.06

L. 19,016,915.74

L. 21,298,945.63

(+) Otros Ingresos Operativos (venta teléfonos)

L. 2,695,297.50

L. 3,150,085.68

L. 3,593,103.57

L. 4,043,836.44

L. 4,494,668.22

Total Ventas

L. 22,728,562.50

L. 27,279,214.48

L. 31,860,132.63

L. 36,768,992.18

L. 41,922,453.85

Costo de Ventas

(-) Costo de adquisicién de servicios de red fijo

L. 60,000.00

L. 60,000.00

L. 60,000.00

L. 60,000.00

L. 60,000.00

(-) Costo de adquisicién de servicios de red variable

L. 178,000.00

L. 214,784.00

L. 250,616.00

L. 287,072.00

L. 323,536.00

(-) Costo operativos de consumo de GB

L. 12,538,310.40

L. 14,749,701.12

L. 16,897,668.48

L. 19,087,326.72

L. 21,277,428.48

Utilidad Bruta en Ventas

L. 9,952,252.10

L. 12,254,729.36

L. 14,651,848.15

L. 17,334,593.46

L. 20,261,489.37

Gastos

(-) Gastos de marketing y publicidad L. 650,000.00 L. 600,000.00 L. 500,000.00 L. 500,000.00 L. 500,000.00
(-) Costo de planilla L. 6,159,740.00| L.6,159,740.00| L.6,406,129.60| L.6,662,374.78| L.6,928,869.78
(-) Gastos administrativos y generales L. 100,000.00 L. 100,000.00 L. 110,000.00 L. 121,000.00 L. 133,100.00
(-) Gastos de infraestructura y tecnologia L. 335,000.00 L. 335,000.00 L. 335,000.00 L. 335,000.00 L. 335,000.00
(-) Pagos al call center L. 3,000,000.00| L.4,800,000.00| L.6,000,000.00| L.7,200,000.00 L 8,400,000.00
(-) Gastos de almacenamiento y logistica de entrega L. 75,000.00 L. 75,000.00 L. 75,000.00 L. 75,000.00 L. 75,000.00
(-) Comisidn del 1% a distribuidores de ventas L. 203,037.98 L.227,402.53 L. 254,690.84 L. 285,253.74 L.319,484.18
UTILIDAD DE OPERACION (EBITDA) L. -570,525.88 L.-42,413.17 L.971,027.71| L.2,155,964.94 L.3,570,035.41
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(-) Gastos por depreciacion 54,000.00 54,000.00 54,000.00 54,000.00 54,000.00
(-) AMORTIZACIONES Y DEPRECIACIONES 54,000.00 54,000.00 54,000.00 54,000.00 54,000.00
RESULTADO DE EXPLOTACION (EBIT) -624,525.88 -96,413.17 917,027.71 2,101,964.94 3,516,035.41
(-) Pago de intereses del préstamo 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
RESULTADO ANTES DE IMPUESTO (EBT) -624,525.88 -96,413.17 917,027.71 2,101,964.94 3,516,035.41
(-) Impuesto 25% 0.00 0.00 229,256.93 525,491.24 879,008.85
UTILIDAD -624,525.88 -96,413.17 687,770.78 1,576,473.71 2,637,026.56
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L IR
7.4 CASHFLOW

ANALISIS DE INVERSIONES

ANOO ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
+ COBROS L.9,952,252.10 | L.12,254,729.36 L. 14,651,848.15 L. 17,334,593.46 | L.20,261,489.37
- PAGOS L. 10,522,777.98 | L.12,297,142.53 L. 13,680,820.44 L. 15,178,628.52 | L.16,691,453.96
= FC ANTES
IMPUESTOS L.-570,525.88 L.-42,413.17 L.971,027.71 L. 2,155,964.94 L. 3,570,035.41
- AMORTIZACION L. -54,000.00 L. -54,000.00 L. -54,000.00 L. -54,000.00 L. -54,000.00
+/- RESULTADO
EXTRAORDINARIO 0.00 0.00 0.00 0.00 L. 30,000.00
=BAI L. -624,525.88 L.-96,413.17 L.917,027.71 L. 2,101,964.94 L. 3,546,035.41
-1S (25%) L. 0.00 L. 0.00 L. 229,256.93 L. 525,491.24 L. 886,508.85
= BDI -624,525.88 -96,413.17 687,770.78 1,576,473.71 L. 2,659,526.56
+ AMORTIZACION L. 54,000.00 L. 54,000.00 L. 54,000.00 L. 54,000.00 L. 54,000.00
- D (inversién) L. -22,300,000.00
+VC L. 0.00
=FNC L.-22,300,000.00 | L.-570,525.88 L.-42,413.17 L. 741,770.78 L. 1,630,473.71 L. 2,713,526.56
L. -22,300,000.00 | L.-528,264.70 L. -36,362.46 L. 588,841.56 L. 1,198,446.85 L. 1,846,780.58 \ L. 24,288,732.28
VAN
. . ANOS AMORTIZACION AMORTIZACION VALOR
AMORTIZACION INVERSION AMORTIZACION ANUAL ACUMULADA VALOR CONTABLE REALIZACION DIFERENCIA
Capital de trabajo | L. 22,000,000.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
Equipo de computo | L. 300,000.00 5.00 L. 54,000.00 L. -270,000.00 L. 30,000.00 0.00 L. 30,000.00
L. 22,300,000.00 L. 54,000.00 L. 30,000.00 0.00 L. 30,000.00

TIR para el cdlculo del VAN se hace de acuerdo con la tasa de inflacién del 1Q del 2023 dato del BCH es del 8%

Universidad
Europea



INTERNAL

CASO DE NEGOCIO PARA UN OPERADOR MOVIL VIRTUAL EN HONDURAS

KARIM RAMIREZ HERNANDEZ
[ R |

7.5 BALANCE GENERAL PRO-FORMA

ESTADOS FINANCIEROS INTERNOS
COMPARATIVOS

BALANCE GENERAL PROFORMA

ACTIVOS

CORRIENTES

CAJA, BANCOS E INVERSIONES

L. 15,710,972.50

. 18,067,618.38

L. 20,777,761.13

L. 23,894,425.30

L. 27,478,589.10

L
CUENTAS POR COBRAR CLIENTES L. 2,757,809.25 L. 4,241,665.99 L. 5,208,260.25 L. 7,100,830.58 L. 8,249,403.29
INVENTARIOS L. 6,289,027.50 L. 7,350,199.92 L. 8,383,908.33 L. 9,435,618.36 L. 10,487,559.18
GASTOS PAGADOS POR ANTICIPADO L. 260,000.00 L. 260,000.00 L. 260,000.00 L. 260,000.00 L. 260,000.00

OTROS ACTIVOS CORRIENTES

TOTAL ACTIVOS CORRIENTES

L. 25,017,809.25

. 29,919,484.28

L. 34,629,929.71

L. 40,690,874.24

L. 46,475,551.56

NO CORRIENTES

ACTIVO FIJO BRUTO L. 300,000.00 L. 300,000.00 L. 300,000.00 L. 300,000.00 L. 300,000.00
MENOS: DEPREC.ACUM L. 54,000.00 L. 108,000.00 L. 162,000.00 L. 216,000.00 L. 270,000.00
ACTIVOS FIJOS NETOS L. 246,000.00 L. 192,000.00 L. 138,000.00 L. 84,000.00 L. 30,000.00
OTROS ACTIVOS FIIOS

TOTAL ACTIVO FIIO

TOTAL ACTIVOS L. 246,000.00 L. 192,000.00 L. 138,000.00 L. 84,000.00 L. 30,000.00

INVERSIONES L/P

CUENTAS POR COBRAR CLIENTES LP

CTAS POR COBRAR A CIAS AFILIADAS

OTROS

TOTAL OTROS ACTIVOS
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ACTIVOS TOTALES

L. 25,263,809.25

L. 30,111,484.28

. 34,767,929.71

L. 40,774,874.24

. 46,505,551.56

PASIVOS

CORRIENTES

CUENTAS POR PAGAR

DOCTOS Y PRESTAMOS POR PAGAR
OTROS PASIVOS CORRIENTES

L.2,773,335.13

L. 7,092,897.45

. 10,735,902.00

. 229,256.93

L. 14,870,138.51

L. 525,491.24

.13,768,118.31

. 879,008.85

TOTAL PASIVO CORRIENTE

L. 2,773,335.13

L. 7,092,897.45

. 10,965,158.93

L. 15,395,629.75

. 14,647,127.16

PATRIMONIO TOTAL

L. 22,490,474.13

L. 23,018,586.83

. 23,802,770.78

L. 25,379,244.49

. 31,858,424.40

TOTAL PASIVOS TOTALES L. 2,773,335.13 L. 7,092,897.45 . 10,965,158.93 |L. 15,395,629.75 L. 14,647,127.16
PATRIMONIO
CAPITAL SOCIAL L. 22,000,000.00 L. 22,000,000.00 . 22,000,000.00 L. 22,000,000.00 L. 22,000,000.00
RESERVA LEGAL/OTRAS RESERVAS L. 1,115,000.00 L. 1,115,000.00 .1,115,000.00 L. 1,115,000.00 L. 1,115,000.00
UTILIDADES (PERDIDAS)RETENIDAS L. 687,770.78 L. 6,106,397.84
UTILIDAD/PERDIDA DEL PERIODO -L.624,525.88 -L.96,413.17 .687,770.78 L.1,576,473.71 L. 2,637,026.56
L
L

PASIVO + PATRIMONIO

L. 25,263,809.26

L. 30,111,484.28

. 34,767,929.71

L. 40,774,874.23

. 46,505,551.56

Para los calculos se determinan los siguientes criterios:

Caja, Banco e Inversiones: es la diferencia de la inversién inicial L. 2,300,000.00 — inventario — Pagé anticipado diluido a 5 afios

Cuentas por cobrar: Se calcula sumando las ventas de teléfonos celulares y los planes pospagos, y se reserva un 30% de los ingresos generados por los
servicios vendidos durante los dos primeros afios. Este porcentaje aumenta al 35% en los afios 3y 4, y llega al 40% en el ultimo afio.

Cuentas por pagar: Se calcula sumando los costos fijos y variables de adquisicidn, y se aplica el mismo porcentaje que en las cuentas por cobrar: 30% para
los 2 primeros afios, 35% para los afios 3y 4, y 40% para el ultimo afio.

Reserva Legal: En Honduras se pide que se reserve el 5% de la inversidn inicial.
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7.6 RATIOS FINANCIEROS

RAZONES DERENTABILIDAD |___ARO1 | AN02 | AN03 ______ARoa | aNos |

ROA (Return | ot -1.624,525.88 |-1.96,413.17 | L.917,027.71 L. 2,101,964.94 L. 3,516,035.41

onassets) | activo Total | L.25,263,809.25  L.30,111,484.28 | L. 34,767,929.71 | L.40,774,874.24 | L.46,505551.56

I INTERPRETACION

capacidad de la empresa para generar

ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5 beneficio por cada

unidad monetaria invertida en su activo para
los dos primeros afnos el % es negativo, sin

2.47% -0.32% 2.64% 5.16% 7.56% embargo a partir del tercer afio tiene un
crecimiento exponencial favorable

RAZONES DE RENTABILIDAD | ___ANO1 | AN02 | AN03 | ANo4 | ANo5 |

Utilidad Neta | -L. 624,525.88 -L. 96,413.17 L. 687,770.78 L.1,576,473.71 L.2,637,026.56
ROE (Return | patrimonio L. 22,490,474.13 L. 23,018,586.83 L.23,802,770.78 L. 25,379,244.49 L.27,328,500.27
on Equity)  promedio

total
. ndcc_ INTERPRETACION
ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5 . :
rendimiento obtenido por la empresa con el
patrimonio neto y no al rendimiento obtenido
-2.78 -0.42 2.89 6.21 9.65

por un accionista,

RAZONES DE LIQUIDEZ

Ratio de
liquidez
(RL) Pasivo Corriente | L. 2,773,335.13 |L.7,092,897.45 |L.10,965,158.93 |L. 15,395,629.75|L.19,177,051.30

mide la capacidad que tiene la empresa de pago

Activo Corriente | L. 25,017,809.25 | L. 29,919,484.28 | L. 34,629,929.71 | L. 40,690,874.24 | L. 46,475,551.56

ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
(frente a terceros) a
9.02 4.22 3.16 2.64 2.42 corto plazo, F)or lo que la empresa tiene una
solvencia muy buena a corto plazo
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Apalancamiento  Pasivo L.2,773,335.13 | L.7,092,897.45 |L.10,965,158.93 L.15,395,629.75 L.19,177,051.30
(AP) Patrimonio
neto L. 22,490,474.13 L. 23,018,586.83 L.23,802,770.78 L. 25,379,244.49 | L. 27,328,500.27

la empresa mantiene una buena
0.12 0.31 0.46 0.61 0.70 solvencia de sus obligaciones con
respecto al patrimonio neto.
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CONCLUSIONES Y FUTURAS LINEAS

«» El futuro exitoso del OMV en Honduras se basara en su habilidad para establecer acuerdos
fuertes con proveedores de equipos y tecnologia, evitando depender Unicamente de un proveedor y
explorando otras opciones para asegurar el acceso a canales de distribucién y recursos necesarios
para brindar servicios de calidad a precios competitivos.

** Introducir un OMV en Honduras podria ser una opcidn efectiva para fomentar la competencia
en el campo de las telecomunicaciones, disminuir la brecha digital y proporcionar servicios moviles
de vanguardia a precios mas bajos. Dado que hay escasez de nuevos operadores y los actuales se
encuentran saturados en el mercado actual, ademas de las limitaciones en la infraestructura de red,
un OMV tendria la oportunidad de aprovechar los segmentos de negocio desatendidos y satisfacer
las demandas de los usuarios hondurefios.

+ La colaboracién entre los OMV y los Operadores Moviles con Red (OMR) puede resultar
mutuamente beneficiosa. Los OMV pueden aprovechar la infraestructura ya existente de los OMR,
evitando asi altas inversiones en infraestructura de red y permitiéndoles ofrecer servicios a precios
mas accesibles. Por otro lado, los OMR pueden expandir su base de clientes al permitir que los OMV
se enfoquen en segmentos de mercado especificos, al mismo tiempo que comparten los riesgos
comerciales. Esta colaboracién puede fomentar la competencia, la innovacién y el desarrollo de
servicios personalizados en el mercado de telecomunicaciones de Honduras.

¢ Las perspectivas de demanda para los servicios de telefonia mévil en Honduras indican un
crecimiento considerable tanto en usuarios pospago como en usuarios prepago en los proximos
afios. Asimismo, Estos indicadores sefialan que el mercado hondurefo ofrece oportunidades de
crecimiento y rentabilidad para los operadores de servicios de telefonia moévil y la venta de

dispositivos moviles. Los cuales pueden ser una gran oportunidad para el OMV.
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Las siguientes lineas de investigacién quedan para ofrecer un gran potencial mas abarcadora
del mercado de telecomunicaciones en Honduras, al mismo tiempo que suministran informacion
valiosa para la toma de decisiones estratégicas tanto para los proveedores de servicios de telefonia
moévil como para los fabricantes de dispositivos mdviles. A continuacién, presento algunas de las
lineas futuras identificadas durante este proceso de investigacién como parte de este trabajo TFM:

«» Andlisis de la satisfaccion del cliente en el mercado de servicios de telefonia investigando y
evaluando la satisfaccién de los usuarios con respecto a la calidad del servicio, la atencion al
cliente y la experiencia general con los operadores de telefonia movil en el pais.

% Andlisis de estrategias de fidelizacion de clientes en el mercado de servicios de telefonia mévil
en Honduras investigando las estrategias utilizadas por los operadores de telefonia moévil para
fidelizar a sus clientes, como programas de lealtad, ofertas personalizadas y servicios de valor
agregado, y evaluar su efectividad y repercusién en la retenciéon de clientes.

+»+ Evaluacion del impacto de la brecha digital en el acceso a servicios de telefonia mévil en zonas
rurales de Honduras investigando y evaluando el nivel de acceso y uso de servicios de telefonia
movil en comunidades rurales de Honduras, identificar las barreras existentes y proponer
soluciones para reducir la brecha digital y mejorar la conectividad en estas areas.

+* Estudio comparativo de los modelos de negocio de Operadores Mdviles Virtuales (OMV) en
Honduras investigando y analizando su rentabilidad, innovacion y competitividad en relacién con

los operadores moviles tradicionales.
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ANEXOS

ANEXO #1

REQUISITOS

COMERCIALIZADOR TIPO REVENDEDOR

MIS-03-DC-## V.3

ITEM REQUISITO NS RN MD

Solicitud por medio de Apoderado Legal, en base a los articulos No.56, 60 y 61 de
1. La Ley de Procedimiento Administrativo, que debera contener: domicilio, datos
generales, teléfono fijo, teléfono celular y correo electrénico.

Copia del recibo del servicio publico de Energia Eléctrica para acreditar el domicilio u
oficina del solicitante.

Carta Poder debidamente autenticada, o Poder en Escritura Publica (debidamente
autenticada)

Declaracion Jurada de No estar Comprendido, en lo preceptuado segun el articulo
4. 92 inciso del e) al j) del Reglamento de la Ley Marco del Sector de
Telecomunicaciones (debidamente autenticada).

RTN y Documentos de Identidad del Operador (Persona Natural o Juridica)

S debidamente autenticada

Copia de Escritura de Constitucion de Sociedad Mercantil o Comerciante individual.
6. (cotejada o autenticada)
7 Acreditar pago del aviso de Tramite segun Resolucion Normativa de Tasas y Canon

Vigente.

Presentar Constancia de que esta Solvente Econdmicamente ante CONATEL,
8. emitida por el Departamento de Administracion de Cartera y Cobranzas, cuya
vigencia aceptada sera de 10 (diez) dias habiles desde su emision

Presentar Constancia de Solvencia Documentaria ante CONATEL, emitida por la
9. Direccion de Planificacién y Desarrollo.

Forma 100, debe ser llenada y completada con la informacion del solicitante, y de su
10. apoderado legal, siendo necesario que venga firmada y sellada por este ultimo.

Forma 101, debe ser llenada, firmada, sellada y timbrada por un profesional de la
ingenieria, habilitado en el ejercicio de su profesion afin a la especialidad en

1. telecomunicaciones y que se encuentre debidamente colegiado por el Colegio de =
Ingenieros Mecanicos, Eléctricos, Quimicos de Honduras (CIMEQH).
12 Aplica para Comercializadores Revendedores de Servicios Finales Basicos y

del Servicio Portador:

Informar en el escrito de solicitud, ¢Cual tipo de servicio va a revender? a) Servicio
12.1 | de Telefonia Fija, b) Servicio de Telefonia Movil, ¢) Servicio de Teléfonos Publicos, d) | |
Servicio Portador, €) O bien los tres tipos de servicios.
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Presentar un informe técnico que detalle lo siguiente: ¢ Cuales servicios revende? Y
por cada servicio que revende debe informar: a) cuales son los operadores a
quienes le revende, b) cual es la cobertura de la actividad de reventa, c) a nombre
12.2 | de quien factura, d) como atiende los reclamos de usuarios, e) direccion y | |
coordenadas geograficas de la ubicacion de las oficinas de atencion al pablico. En
la MODIFICACION segln corresponda al servicio que revende lo nuevo que ha
implementado.

13. Revendedores del Servicio de Television por Suscripcién por Cable)

Presentar nota de intencion en conformidad a lo establecido en el articulo 32 de la
Resolucion Normativa NR012/15. En MD aplica en caso que la modificacion
impliqgue agregar o cambiar de Operador. En RN aplica si hubiese cambio de
operador.

131

Presentar copia del contrato suscrito con el operador o con cada uno de los
13.2 operadores de cable a quienes les revende el contenido de sefiales televisivas o

Informar direccion de las oficinas de atencién al usuario/suscriptor. En RN si aplica
13.3 | en caso que haya agregado alguna oficina de atencion. o o o

En caso de no contar con oficinas de atencion al usuario/suscriptor, entonces
explicar ¢ Como va a atender los reclamos y quejas de los usuarios? Aplica explicar
en RN y MD si siempre no hubiese implementado oficinas de atencion al
usuario/suscriptor.

134

Informar la direccién y coordenadas geograficas del nodo de derivacion del operador
del Servicio por Suscripcion desde donde se interconecta al sistema del
Comercializador Tipo Revendedor. En RN aplica si hubiese cambio de operador o
de ubicacion del nodo de derivacion.

135

Informar: ¢Cudl es el medio de transmision de enlace? ¢lIndicar si es propio o
arrendado? En caso de ser arrendado deberd indicar el nombre del Operador que
13.6 | cuente con Titulo Habilitante vigente emitido por CONATEL, propietario del enlace. O a
En RN aplica si no hubiese cambio de operador o de ubicacion del nodo de
derivacion.

*Requisitos y formatos en la pagina Web de CONATEL:
http://www.conatel.gob.hn
Pagina 1 de 2

REQUISITOS

COMERCIALIZADOR TIPO REVENDEDOR

MIS-03-DC-## V.3

Cobertura de las comunidades en donde va a ejercer la actividad de reventa (detallar

las aldeas/municipios/Departamentos) = = =

13.7

Aplica para cualquier otra actividad de reventa de cualquier otro servicio final
complementario o de valor agregado: Presentar un informe técnico con la
informacion que detalle lo siguiente: a)como va a efectuar la prestacion del servicio
a los usuarios, b)si va a utilizar infraestructura indique el tipo de la misma si es
alambrica o inaldmbrica, c)cual va a ser la cobertura, d)a cuales operadores va a
revender la sefial, e)a nombre de quien va a facturar a los usuarios, f) como va a
atender los reclamos y quejas de los usuarios, Direccion y coordenadas geogréficas
de las oficinas de atencién al usuario/suscriptor. En RN aplica si hubiese habido
cambios o agregar operador, ampliacion de cobertura, cambio de infraestructura,
oficinas de usuario/suscriptor entre otros.

14.

15. Contrato Tipo a suscribir con los suscriptores del servicio |

ITEM REQUISITO PARA CANCELACIONES CR
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Solicitud por medio de Apoderado Legal en base a los articulos N0.56, 60 y 61 de la Ley de Procedimiento
Administrativo.

Carta Poder debidamente autenticada o Poder en Escritura Publica.

Acreditar pago de aviso por cancelacion de Registro seguin Resolucién Normativa de Tasas y Canon
Vigente.

Presentar Constancias de que esta Solvente Econémica y documentalmente emitidas por el Departamento
de Administracion de Cartera y Cobranzas y la Direccion de Planificacion y Desarrollo respectivamente,
cuya vigencia aceptada sera de 10 (diez) dias habiles desde su emision. En el caso que la cancelacion sea
autorizada por CONATEL, se realizara el cobro total de las obligaciones econémicas conforme a lo
establecido en la Resolucion NR017/99.

Informar que otro Operador o Comercializador Tipo Revendedor va a continuar prestando cada uno de los
servicios a los usuarios/ suscriptores que esté cancelando. Lo anterior en aplicacién al Principio de
Continuidad del Servicio.

Presentar el aviso por el cual informé a los usuarios/suscriptores que ya no le iba a continuar prestando
determinado servicio de telecomunicaciones.

Nomenclatura

NS Nueva Solicitud

RN Renovacion

MD Modificacion Técnica
CR Cancelacién de Registro

*Requisitos y formatos en la pagina Web de CONATEL:
http://www.conatel.gob.hn

Pagina 2 de 2
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