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RESUMEN

La investigacion titulada “Estrategias gerenciales y la migracion de usuarios de
los operadores de telefonia movil, en alumnos del IESTP Argentina”, presenta
como objetivo general “Determinar si existen Estrategias Gerenciales y su
relacion con la migracion de los usuarios.

Desde la perspectiva de una investigacion de tipo descriptiva correlacional, con
un disefio no experimental de corte transeccional, enfoque cuantitativo efectuado
en el 2015. Los instrumentos de evaluacion de la gestion empresarial fue el
cuestionario aplicado a los alumnos, el cual fue de elaboracién propia y sometido
al juicio de expertos y el cuestionario aplicado a los Operadores telefénicos.
ambos instrumentos fueron aplicados en poblacion de alumnos de Educacién
Superior adolescente de Lima Metropolitana. Con una poblacion de 1200
estudiantes, se tomo6 una muestra de 161 alumnos. La informacion recogida fue
procesada a través del SPSS version 21, donde al finalizar el presente estudio
se verifico, a través de la prueba de hipétesis utilizando el estadistico Rho
Sperman se ha llegado a la conclusion que las estrategias gerenciales se
relacionan significativamente con la migracién de usuarios, por lo tanto es muy
saludable y va en beneficio de la poblacion al obtener mejores equipos,
competitividad en los precios de las tarifas y constante inversion en
Infraestructura mejorando las telecomunicacién en nuestro pais.

Palabras claves: Factores - usuarios



SUMMARY

The research entitled "Managerial strategies and migration of users of mobile
operators in Argentina IESTP students" presents general objective "Determine
whether management strategies and their relationship with the migration of users.
From the perspective of a descriptive correlational research with a non-
experimental design of transactional court, quantitative approach carried out in
2015. The evaluation instruments of management was the questionnaire
administered to students, which was home-made and submitted to the judgment
of experts and the questionnaire applied to phone operators. Both instruments
were applied in adolescent student population of metropolitan Lima Higher
Education. With a population of 1,200 students, a sample of 161 students was
taken. The information collected was processed through SPSS version 21, which
was verified at the end of this study, through hypothesis testing using statistical
Rho Spearman has concluded that management strategies are significantly
related to migration users, so it is very healthy and is in the interest of the
population to get better equipment, competitive prices and tariffs constant
investment in improving the telecommunications infrastructure in our country.

Keywords: factors - users
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INTRODUCCION

El gran Impacto que repercute en la economia peruana, los millones de
soles que se contribuyen a la caja fiscal, el gran movimiento de los usuarios entre
los operadores Telefénicos moviles, las estrategias gerenciales que emplean las
empresas TelefGnicas moviles en este importante rubro de la Telefonia han
motivado realizar esta investigacion.

En este mundo competitivo en el que nos desarrollamos, cada empresa
para poder mantenerse en el mercado y subsistir tendra que emplear al maximo
sus esfuerzos a fin de fidelizar y captar a los usuarios, tema el cual me ha
motivado a investigar en conocer las Estrategias que emplean las Empresas y
por otro lado diagnosticar y descubrir lo que mas influye en los usuarios a la

hora de permanecer o migrar a otra Operadora Telefénica movil.

El presente trabajo titulado: ESTRATEGIAS GERENCIALES Y LA
MIGRACION DE USUARIOS DE LOS OPERADORES DE
TELEFONIA MOVIL, EN ALUMNOS DEL IESTP “A”, para su

comprension y analisis se ha organizado en cinco capitulos.

El primer capitulo abarca la descripcion del problema y la formulacion del
mismo (problema general y especificos), los objetivos, las hipotesis y las razones
gue motivaron su tratamiento.

El segundo capitulo se ocupa del marco tedrico con el siguiente contenido:
antecedentes, bases tedricas, definiciones conceptuales y bases epistémicos.

El tercer capitulo comprende el aspecto metodoldgico. En ella se observa
la forma como se relacionan las variables en estudio, y se describe: el método,
tipo, nivel y disefio de investigacion; la poblacion y muestra; y, las técnicas e

instrumentos utilizados durante el proceso de investigacion.



El cuarto capitulo comprende los resultados de la investigacién traducido
en cuadros y graficos estadisticos.

En el quinto capitulo se presenta la discusion de los resultados con los
referentes bibliograficos de las bases tedricas, la hipotesis en base a la prueba
de hipétesis y el aporte cientifico de la investigacion.

Y finalmente se exponen las conclusiones, se plantea algunas
sugerencias, se considera el respectivo listado bibliografico y se adjuntan

ordenadamente los anexos de la presente investigacion.

El tesista



1.1.

CAPITULO I: EL PROBLEMA DE INVESTIGACION

Descripcion del problema

Telefonica del Pera S.A.A (Nombre comercial: Movistar) es la filial del
Grupo Telefénica en el Peru. Se constituyo en la ciudad de Lima mediante
escritura publica del 25 de junio de 1920 con la denominacién de Compaifia
Peruana de Teléfonos Limitada para prestar servicios de telefonia local.
Posteriormente, adopto la forma de sociedad andonima y la denominaciéon de

Compaiiia Peruana de Teléfonos S.A. (CPT).

Por su parte en 1969 se cre60 la Empresa Nacional de
Telecomunicaciones S.A. como la compafia encargada de prestar servicios
de telefonia local fuera de Lima, asi como los servicios de larga distancia
nacional e internacional. ElI Estado peruano control6 ambas empresas hasta
1994, afo en el que subastd las acciones de ambas en el marco de un

proceso de privatizacion.

Telefénica Perlt Holding S.A.C., liderada por Telefénica Internacional
S.A. de Espafna (TISA), empresa con inversiones significativas en diversas
empresas de telecomunicaciones de América Latina, resulté ganadora de la
subasta y adquirié el 35% del capital social de Entel Pert S.A. y el 20% del
capital social de CPT, en la que realizd un aporte de capital adicional de US$
612 millones. Segun informacion oficial de la Memoria Anual 2008, el 16 de
mayo de 1994, Telefénica Perd Holding S.A. pagé el precio ofrecido en la

subasta, que representd una inversion total de US$ 2,002 millones y pasé a



controlar el 35% de ambas compafiias. El 31 de diciembre de 1994, CPT
absorbié en un proceso de fusion a Entel Peru y, en adecuaciéon a la Ley
General de Sociedades, el 9 de marzo de 1998 Telefénica del Pert adoptd la
denominacion de Telefonica del Perd S.A.A., la que conserva a la fecha.
Telefénica del Peru pertenece al Grupo Economico de Telefénica S.A.,
empresa espafola dedicada al negocio de telecomunicaciones. En los
ultimos diez afos, el grupo Telefénica ha dado un impulso trascendental a
las telecomunicaciones en el Peru instalando méas de dos millones de lineas
telefonicas, doscientas mil conexiones de banda ancha a internet y mas de
un millon novecientos mil teléfonos celulares. A partir del 22 de enero de
2011, todos los productos que ofrece Telefénica del Perd cambiaron a la
marca comercial Movistar, es decir que Movistar ahora es Telefonia Fija,
Telefonia Movil, Television e Internet. Actualmente el Peru le exige a
Telefénica pagar una deuda de S/.1.581 millones. Por deuda tributaria. El
Poder judicial peruano notifico en el mes de marzo a Telefénica, sobre el
pleito relativo a los ejercicios de los afios 2000 y 2001, la deuda hasta la

actualidad esta vigente.

Actualmente Para el afio 2015, existen hasta 4 operadores en telefonia
movil, y se proyecta hasta 7 operadores para el afio 2016, los cuales han
desatado las mejores estrategias Publicitarias y comerciales por captar

clientes nuevos o por migracion a través de la portabilidad Numérica.



1.2

Formulacién del problema

El sector de las telecomunicaciones tiene en cuenta las estrategias
Comerciales de marketing, posicionamiento y fidelidad de los usuarios
utilizadas por las operadoras mdviles. Desde los inicios del negocio de la
telefonia celular, las operadoras se han esforzado en alinear sus estrategias
para evolucionar sus estrategias Comerciales y convertirse en auténticos
proveedores de servicios de red movil.

El enfoque de negocio ha dado un giro importante, ya que no se trata
solo de ver que pueden ofrecer a los clientes, si no de saber las necesidades
gue demandan y como cubrirlas, que sea accesible en el menor tiempo, lo
gue hace una diferencia en el servicio respecto a la competencia.

En los dltimos cinco afos el portafolio de negocio de las distintas
operadoras celulares en el Peru ha presentado varias estrategias, las cuales
han dependido principalmente del tipo de concesiones, y de la
infraestructura que cada una de ellas ha implementado durante este periodo.

A su vez dependiendo de las diferentes ventajas competitivas que
estas operadoras han ido obteniendo, les ha permitido otorgar un diferencial
a los productos y servicios ofertados. Las diferencias han tenido incidencia
tanto positiva como negativa en los productos y servicios, dependiendo de

estas ventajas.

El entorno en el mercado moévil actualmente es altamente

competitivo, lo que obliga a las empresas celulares a trabajar profundamente



en la satisfaccion y fidelidad de los clientes. En el caso de Peru donde se
dispone el servicio de portabilidad numérica, el cual permite a los usuarios
migrar de operadora manteniendo su mismo namero celular. Por otra parte,
se tiene alta presién competitiva que, acompafiada de precios regulados en
el mercado, implica que, para mantener la rentabilidad, se propongan ofertas
a menor precio que no siempre resulta posible debido al continuo despliegue
de infraestructura y de cambios tecnoldgicos en su software y plataformas

dered.

En el mercado moévil de Peru se disponen de servicios claramente
delimitados: servicios de voz, servicios de datos a redes sociales e internet
de baja velocidad y servicio de datos avanzados con anchos de banda muy
superiores a los anteriores. Por defecto los servicios citados incluyen el
servicio mensajes de texto. El portafolio de negocio disponible en el mercado
peruano es dependiente de condiciones tanto internas como externas a la
empresa, las mismas que hacen que la oferta de los servicios se vuelva
restringida.

Por afios, décadas en realidad, tuvimos al mercado movil creciendo
vertiginosamente, pero no lo hacia de una manera saludable, como en el
resto en la region. Nuestro mercado nacié y evolucioné con una dolencia
cronica estaba muy concentrado y por eso ofrecia tarifas poco atractivas y
ahuyentaba a posibles nuevos competidores.

La llegada de un tercer competidor de peso como Entel, luego de casi

una década de tener dos actores dominando el 95% del mercado, marca un


http://elcomercio.pe/noticias/entel-peru-545956?ref=nota_economia&ft=contenido

nuevo inicio que obliga a los lideres a renacer en términos de imagen y oferta
para poder competir y evitar la fuga de clientes. También lo hace Bitel, la
empresa vietnamita que trae ofertas muy agresivas.

Hoy vemos cuatro competidores y el proximo afio 2,016 estaremos
hablando de siete, si consideramos que empezaran a operar los OMV
(operadores maviles virtuales), entre ellos Falabella y Virgin”.

En el segmento de Alumnos de Educacién Superior, especificamente
en alumnos de la especialidad de Computacion e Informatica, al tener ellos
mayor nocion sobre equipos, tarifas, servicios, cobertura, se puede evaluar
objetivamente sobre los aspectos y Factores relevantes que influyen en los
Usuarios para Migrar a otro operador Telefonico.

En atenciéon a ello, se formula el problema sistematizandolo en

interrogantes.

1.2.1Planteamiento del problema.

¢Cuéles son los Factores mas determinantes en la Migracion de los
Usuarios por Portabilidad numérica de los Operadores Telefonicos Mdviles,

en alumnos del IESTP “A”?

1.2.2Problemas especificos

Los problemas especificos de la investigacién son:
1. ¢ Cudl es la relacion entre la oferta de Equipos Modernos y la migracién de

usuarios de los operadores telefonicos moviles?


http://elcomercio.pe/noticias/bitel-538645?ref=nota_economia&ft=contenido
http://elcomercio.pe/noticias/virgin-mobile-540046?ref=nota_economia&ft=contenido

2. ¢, Cual es la relacidn que existe entre la oferta de tarifas a precios menores
y la migracion de usuarios de los operadores telefonicos moéviles?

3. ¢ Cudl es la relaciéon que existe entre la Cobertura de sefial, y la migracion
de usuarios de los operadores telefénicos moviles?

1.3 Objetivos
1.3.1Objetivo General

Establecer cudles son las estrategias Gerenciales y los factores mas
influyentes para la Migracion de usuarios por portabilidad a otro operador

telefonico en los alumnos del IESTP “Argentina”.

1.3.2 Objetivos Especificos

1. Describir la relacion entre la oferta de equipos modernos y la cantidad de
usuarios que migran a otros operadores telefonicos Moviles, por la
modalidad de portabilidad numérica a otro operador telefénico en los
alumnos del IESTP “A”.

2. Establecer cudl es la relacion entre la oferta de tarifas promocionales a
menor precio y la cantidad de usuarios que migran por la modalidad de
portabilidad numérica a otro operador telefonico en los alumnos del
IESTP “A”.

3. Establecer si hay relacion existente entre cobertura del servicio y/o
calidad de la sefial existente, y el nimero de usuarios que migran por la
modalidad de portabilidad a otro operador telefénico en los alumnos del

IESTP “A”.
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Hipodtesis

141

1.4.2

Hipotesis general:

Hi: Existen Factores determinantes que influyen en un usuario para
migrar con la modalidad de portabilidad Numérica a otro operador
telefénico movil.

Ho: No existen Factores determinantes que influyen en un usuario
para migrar con la modalidad de portabilidad Numérica a otro

operador telefénico movil.

Hipotesis especificas:

Hil: La oferta de Equipos Modernos a precios y tarifas reducidas
Induce al usuario a migrar a otro operador telefonico movil.

Hol: La oferta de equipos modernos a precios Y tarifas reducidas no
induce al usuario a migrar a otro operador movil.

Hi2: Existen ofertas de tarifas menores en voz y datos el que influye a
un usuario a migrar por portabilidad Numérica a otro operador
telefénico movil.

Ho2: No Existe oferta de tarifas menores en Voz y datos el que influye
a un usuario a migrar a otro operador telefénico maovil.

Hi3: Existe una relacidon entre la Cobertura de sefial del servicio y la

migracion de usuarios a otro operador telefénico.



Ho3: No existe una relacion entre la Infraestructura Cobertura y entre
la Cobertura de sefal del servicio y la migracion de usuarios a

otro operador telefénico.

1.5 Variables.

e VARIABLE X: Estrategias Gerenciales
e VARIABLE Y: Numero de usuarios que migran de los operadores

Telefénicos Moéviles.

1.6 Operacionalizacion de variable



VARIABLES

DIMENSIONES

INDICADORES

VARIABLE
X
ESTRATEGIAS
GERENCIALES

X1

Oferta de
Equipos
Smartphone
modernos

» Segun mi economia, Me gustan los equipos
en oferta a 9 soles, pero con mensualidades
a 18 meses de 200.00

» Segun mi economia, Me gustan los equipos
a precios Medios 599 soles, pero con
mensualidades a 18 meses de s/ 110.00

» Segun mi economia, Me gustan los equipos
a precios altos 1,319 soles, pero con
mensualidades a 18 meses de s/ 60.00

» El aspecto mas importante para migrar a
otro operador seria que me brinden Equipos
modernos, aunque sus precios sean altos.

» No me gustan los Smartphone nuevos
porgque son caros

» No me gustan los Smartphone nuevos
porgque son caros

» No adquiero un Smartphone nuevo que sea
caro porque es posible que me roben.

X2
Oferta en
Tarifas

» Segun mis necesidades y Economia Es
importante que el plan tenga principalmente
Minutos de Voz ilimitado y la tarifa sea en
promedio de S/.40.00 soles

» Segun mis necesidades y Economia Es
importante que el plan tenga principalmente
Voz y SMS ilimitado y 1 Gb para datos y la
tarifa sea en promedio de S/.99.00 soles

» Segun mis necesidades y Economia Es
importante que el plan tenga principalmente
Minutos de Voz ilimitado, SMS ilimitado, y 10
Gb para datos y la tarifa sea en promedio de
S/.299.00 soles

» Los aspectos mas importantes para migrar a
otro operador telefénico movil por la
modalidad de portabilidad Numérica serian
mejores planes tarifarios.

» Me gusta que los planes (telefonia, datos,
SMS, redes sociales) sean ilimitados,
aungue estén en promedio de S/.300.00
soles




X3
Infraestructura
y cobertura de
sefal
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» Cuando me estoy comunicando con mi
celular muchas veces se va la sefial

» Cuando me estoy comunicando con mi
celular muchas veces se va la sefial

» La principal condicién para cambiarme a
otro operador es que el operador a donde
voy a migrar tenga una buena
infraestructura y sefal

» Todos los operadores telefonicos moviles
tienen una buena infraestructura y sefial

» Se cambiaria Ud. Por la modalidad de
portabilidad Numérica a otro operador
telefonico Movil si sabe que, tiene mejor
cobertura y sefial, aunque el plan Tarifario
sea mas caro.

» Si se va cambiar de operador Telefonico,
tendria en cuenta Ud. La cantidad de
usuarios con que cuenta suscritos dicha
empresa.

» Me es indiferente que cantidad de usuarios
pueda tener dicho operador telefénico.

» No me cambiaria de operador porque la
mayoria de mis contactos estan suscritos en
el mismo operador que el mio. Y luego las

VARIABLE
Y
MIGRACION
POR
PORTABILIDAD
A OTROS
OPERADORES

tarifas  resultan mas caras para
comunicarme.
Y1
Migraciones por
Oferta de » Numero de usuarios
equipos
Modernos
Y2

Migraciones por
Oferta en tarifas

> Numero de usuarios

Y3
Migraciones por
Infraestructura y
cobertura de
sefal

> NUumero de usuarios

Definicion de la variable x: estrategias gerenciales
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Es la metodologia y las habilidades que aplica el alto mando directivo de una

empresa para lograr sus metas y objetivos en el caso de la telefonia movil estas

estrategias estarian orientadas en aplicar y repotenciar en los siguientes factores.

Oferta de equipos SMARTHPHONES modernos.
Oferta en Tarifas

Infraestructura y cobertura de seial

Definicion de la variable y: migracién por portabilidad a otros operadores

1.6

Es la cantidad de usuarios que migran a otros operadores teniendo en cuenta
cada factor:

Numero de Usuarios que migra por Oferta de equipos SMARTHPHONES
modernos.

Numero de Usuarios que migra por Oferta en Tarifas

Numero de Usuarios Que Migra teniendo en cuenta la Infraestructura y

cobertura de sefal.

Justificacién e importancia

La presente investigacion constituye un aporte los usuarios
especialmente estudiantes de Educacién Superior y a las empresas
Operadoras e identificar que operador es el que brinda mejor servicio en
Telefonia Mévil de voz y datos, basicamente identificado por los factores
determinantes en estudio, especialmente en usuarios siendo alumnos de
Educacién Superior y que aspectos deberan tener en cuenta los usuarios al

momento de definir con que empresa realizara su contrato de permanencia.
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El presente trabajo podra ayudar a las Empresas a mejorar las tarifas
y servicios de calidad a los usuarios finales de Telefonia movil Pudiendo
incluso reducir los gastos en promocién y publicidad y mejorar la calidad del
servicio, tanto en equipos, cobertura y calidad de la sefial de transmision de
datos.

Asi mismo nos ayudara a identificar qué aspectos son los mas
relevantes para los usuarios al momento de decidir con que operador
Telefonico establecera contrato.

Se Podra establecer que operador Telefénico nos provee los mejores

equipos telefonicos maviles al menor precio.
También nos permitird conocer el aspecto mas relevante para un usuario de
educacion Superior Basicamente, teniendo en cuenta que actualmente los
Estudiantes de educacion Superior utilizan sus equipos moviles con fines de
estudio e Investigacion al estar conectados a Internet.

En conclusidn, la presente investigacion es conveniente porque nos
permite conocer cual es el operador telefonico que brinda mejor calidad de
servicio a fin de mantenernos bien comunicados.

Viabilidad

El andlisis y estudio sustenta su viabilidad en la estrecha relacién entre
las Estrategias Gerenciales y Factores preponderantes para la migracion
bajo la modalidad de portabilidad Numérica de usuarios entre operadores de
telefonia movil para los cuales se contara con los datos del Osiptel y el SIRT,

para identificar la Operadora que mas migraciones ha tenido en los ultimos
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meses (Setiembre, Octubre y Noviembre) y los resultados de la encuesta que
se aplique a los alumnos de la IESTP “A”, a fin de determinar cuales son los
factores preponderantes que incide en los usuarios para migrar a otra
operadora de Telefonia Mavil.

Actualmente los miles de usuarios que se encuentran suscritos a una
determinada Operadora telefénica y el potencial peligro que existe, para las
operadoras, que estos puedan migrar a otras con la consiguiente reduccion
de sus utilidades ha desatado una “Guerra”, en estrategias publicitarias,
ofertas, reduccion de tarifas, mejoras en infraestructura etc. Con el fin de
mantener o fidelizar a sus clientes.

Esta coyuntura que se presenta hace que se pueda contar con la
informacion actualizada en medios oficiales como OSIPTEL, que es el
Organo regulador y lo atractivo que es poder investigar, dichas factores, y
poder conocer estos factores que sin duda contribuiran en elevar nuestros
conocimientos entre las empresas mas influyentes en la economia de nuestro
Pais.

El presente proyecto de investigacion se considerd viable por las
siguientes razones:

e Los costos que generaron la realizacion del Proyecto fueron
autofinanciados por el tesista.

e Se contod con suficiente bibliografia sobre los factores que inciden en
la Migracion de los usuarios de los operadores moviles identificados

como estrategias Gerenciales.
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e Se contd con la accesibilidad de los estudiantes del Instituto de
Educacion Superior Tecnolégico publico Argentina.
e Los recursos materiales, tecnoldgicos y otros que se requirieron

estuvieron al alcance del tesista.

1.8 Delimitacidon de la investigacién
La presente investigacion tiene un alcance en el tiempo de un afio, es
decir para el aflo 2016. Las limitaciones que se ha tenido que superar son los
siguientes.

a) Que se ha tenido que recurrir en gran parte a fuentes secundarias, ya
gue las mencionadas empresas de Telefonia Mdvil son muy
reservados con su informacion.

b) Que hubiera sido muy interesante saber los aspectos legales de
condiciones en que operan dichas empresas de Telefonia Movil.

c) Es un rubro de tecnologia Telefénica movil, bastante dinamica y
fluctuante en la que sus Estrategias de Marketing y posicionamiento en
el Mercado son muy cambiante en periodos cortos.

d) La Unica empresa que regula la Normatividad y cumplimiento de los
parametros impuestos a los Operadores moviles es OSIPTEL y
Registro de Datos SIRT.

Es pertinente aclarar que este estudio esta limitado solo a determinar
cudles son los Factores que inciden en los estudiantes de Educacioén Superior

y sus necesidades y prioridades a la hora de definir con que operador Movil
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o Empresa Telefonica van establecer contrato. Dado que la necesidad de
nuestros estudiantes defiere de las necesidades de usuarios de otros

estratos.
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CAPITULO Il. MARCO TEORICO

2.1 Antecedentes

La presente investigacion considera como antecedentes tedricos directos a los

siguientes estudios:

2.1.1 Investigaciones Internacionales:

a) Maestria en derecho y gestién de las telecomunicaciones disefio para la
implementacion de la portabilidad numérica en el ecuador a partir del 2009
presentado por el Lic. Oscar Williams Altamirano.

El trabajo presentado por el autor busca responder a las expectativas

creadas en torno a este derecho, es decir ¢, Como la portabilidad numérica

mejorara la situacion de los usuarios y operadores de los servicios de

telecomunicaciones en el Ecuador?

Los objetivos especificos que persigue en su trabajo presentado el afio

2009 son:

1) Realizar el diagnostico de la situacion actual de los requerimientos de
portabilidad numérica en el Ecuador.

2) Aplicar los fundamentos técnicos y economicos en la elaboracion del
estudio.

3) Disefiar una herramienta para la medicion de desempefio y toma de

decisiones.
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4) Proporciona el marco tedérico para que, con la tecnologia elegida, se
pueda aplicar e implementar en todas las empresas operadoras de los
servicios de telecomunicaciones.

5) Analiza la normativa establecida para la implementacion de la

portabilidad numérica en el Ecuador.

Abascal N., Antonio andlisis de alternativas para la implementacion de la
portabilidad numérica en el pais tutor académico: Lic. Miguel contreras.
Tesis. Caracas, U.C.V. Facultad de ingenieria. Escuela de ingenieria
eléctrica. 2004, 83 p.

El autor enmarca su investigacion en la comparacion de las diversas
soluciones existentes y en analizar su factibilidad técnica para proveer una
base sélida que permita determinar cual es la solucidbn mas adecuada a
las necesidades de interconexidon y crecimiento de las diferentes redes
telefonicas del pais venezolano.

El trabajo tiene como principal audiencia al departamento de ventas
de Lucent Technologies, ya que de este surgié la iniciativa del
planteamiento, pero puede ser util a cualquier persona interesada en el
desarrollo de las telecomunicaciones en el pais venezolano o a cualquiera
gue simplemente busque una base técnica que le permita comprender las
distintas soluciones existentes para la portabilidad numérica.

La comparacién de los resultados del presente trabajo con los

productos que ya Lucent Technologies ha desarrollado y la estrategia que
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arroje cualquier estudio econémico o técnico posterior escapan al alcance
de este trabajo. Ademéas de que por razones de confidencialidad y

estrategia corporativa no pueden ser divulgados.

c) Portabilidad numérica en redes de telefonia fija: andlisis de factibilidad
para su implementacion en Chile memoria para optar al titulo de ingeniero
civil electricista presentado por: Alejandro Leopoldo Vasquez Guzman.

El objetivo principal del trabajo presentado por el autor en mencién
es entregar un aporte para enfrentar los principales problemas generados
por la implantacién de la portabilidad en las redes de telefonia fija. La
metodologia utilizada para desarrollar este trabajo se ha realizado sobre
la base de investigar los antecedentes que existen, tanto en Chile como
en el mundo, incluyendo una revision de definiciones previas, una
descripcion de esquemas de implementacion, informes especificos y
experiencias relevantes, entre otros. Se realizé un estudio de los aspectos
mas importantes de la situacion técnica de las redes en Chile, incluyendo
el estado actual de los planes técnicos fundamentales. Ademas, se
describieron las principales alternativas de implementacion y las normas
técnicas y operacionales publicadas hasta la fecha por el Comité Técnico

de Portabilidad.

2.1.2 Investigaciones Nacionales:

a) ESTRATEGIAS DE PRECIOS CONFUSOS Y PODER DE

MERCADO: Un analisis de corte transversal para el mercado de
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Telecomunicaciones Moviles Peruano Tesis para optar el grado de Magister
en Regulacion de los Servicios Publicos. AUTORA ROZZANA LOAIZA
FLOWER.

El objetivo general de su investigacion es comprobar si el poder de
mercado de una empresa determina el uso de las “estrategias foggy”, es
decir, si un mayor poder de mercado provocara que las empresas usen en
mayor medida estas estrategias.

Su primer objetivo especifico es determinar cual es la magnitud del
uso de la estrategia “foggy tariff option” en el mercado peruano para el afio
2013. Para ello, se identificaran aquellos planes que otorguen a los usuarios
menores beneficios por mayores tarifas, es decir que sean dominados por
otras opciones tarifarias.

En tal sentido, un hecho que debe observarse es que en el mercado
moévil se ofrecen alrededor de 527 opciones tarifarias por mes,
adicionalmente a todas las opciones tarifarias no comercializadas pero que
cuentan con usuarios.

En su segundo objetivo especifico es determinar si las conclusiones a
las que llega Miravete (2004) para el mercado estadounidense se replican
en el mercado peruano. Considerando que el mercado peruano es
sustancialmente distinto al estadounidense debido a que el Peru es un pais
emergente cuyo mercado de telecomunicaciones ofrecen un menor ingreso
promedio por usuario (en adelante, ARPU - Average Revenue Per User), es

prudente observar si la causalidad encontrada por Miravete (una mayor
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competencia genera un menor uso de las estrategias foggy) se cumple en
un mercado con estas caracteristicas.

b) Analisis sobre la necesidad de regular la calidad del servicio de
telefonia mévil en el Peru tesis para optar el grado de: magister en
regulacion de los servicios publicos. Presentado por: Abel Luis Mellado
Ochoa.

El autor en su trabajo, analiza si esta justificada la regulacion de la
calidad del servicio de telefonia movil en el Peru, estableciendo niveles
minimos de calidad susceptibles de una multa o sancidn por su
incumplimiento.

Para ello, en primer lugar, estudia las caracteristicas del mercado de
telefonia moévil en el Perd, observandose un grado importante de
competencia en él. Como siguiente paso, analiza si este mercado seria
capaz de autorregular la calidad del servicio prestado o si por el contrario,
existen situaciones o condiciones bajo las cuales la calidad del servicio se
degradaria por debajo de niveles aceptables. Al respecto, de la
investigaciéon se desprende que estas situaciones o condiciones estan

presentes en el mercado peruano.

2.2 Bases tedricas

2.2.1 Estrategias Gerenciales
Dentro de las tareas de un gerente empresarial, una de las mas

importantes es lograr el buen funcionamiento de la organizacion a través de
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estrategias que planifica y ejecuta mediante acciones pertinentes para lograr
la calidad de desempeiio y por ende el buen desarrollo organizacional,
herramientas béasicas en la empresa de hoy en dia. La estrategia gerencial
ha cambiado de la lucha clésica, por lograr la mayor participacion en la
configuracion de escenarios dinamicos de oportunidades para proponer
enfoques estratégicos audaces y paradigmaticos caracterizados por la
transformacion e innovacién, donde el directivo, coordinadores supervisores
constantemente tienen que explorar y analizar las nuevas tendencias
educativas para lograr la trasformacion.

Asi bien, en el gerente de hoy se observa que olvida crear estrategias
gue no es cosa distinta que crear un punto de vista con respecto al futuro,
pues obvia poner en practica el pensamiento estratégico, cuya principal
herramienta es el cerebro humano que permite combinar el método analitico
con la flexibilidad mental para alcanzar el éxito en la ejecucion de la
estrategia. Segun Gémez y Pin (2007:98), “son el arte de coordinar acciones
en pro de los objetivos trazados previamente definidos, con la finalidad de
generar cambios institucionales o individuales”, es decir, representan la
manera como el gerente maneja acciones para dirigir la organizacion, en pro
de lograr los objetivos y metas; asi mismo, desde el punto de vista de los
conflictos ameritan respuestas adecuadas que vayan en funcion del bienestar
de la escuela y de los miembros que alli interactaan.

Para Robbins y Coulter (2005:112), representan “las acciones que

deben realizarse para mantener y soportar el logro de los objetivos de la
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organizacion, de cada unidad de trabajo para hacer realidad los resultados
esperados y a la vez definir los proyectos estratégicos”. Visto de este modo,
las estrategias gerenciales son entonces las que van a permitir concretar y
ejecutar los proyectos estratégicos, son el como lograr y hacer realidad los
objetivos empresariales.

En este mismo orden de ideas Rajadell (2005), postula que las
estrategias se presentan desde la dimensién del saber, la cual se centra en
la adquisicion y dominio de determinados conocimientos, apoyandose en una
serie de metodologias fundamentalmente de caracter planificado o de
conocimientos informativos, asi como una determinada tipologia de orden
practico. La dimension del saber concibe el desarrollo de la persona, a traves
de aquellas habilidades que le permita la realizacion de ciertas acciones o
tareas, teniendo en cuenta la capacidad de modificacion y transferencia
posterior a diferentes contextos, claro que no busca eliminar las ya
conformadas, sino que prioriza el desarrollo de nuevas estrategias para
optimizar la calidad del desempefio.

Por su parte, Chiavenato (2009:454), plantea varias definiciones sobre
las estrategias gerenciales, entre las cuales destaca “implica la definicién de
objetivos de largo plazo de una empresa, la adopcion de cursos de accion y
la asignacion de recursos necesarios para alcanzar los objetivos”, al mismo
tiempo la define “como el proceso mediante el cual la organizacion trata de
ejecutar con eficacia el uso de los recursos a las demandas y restricciones y

oportunidades que le impone el entorno” -



23

Por consiguiente, las estrategias gerenciales vienen a ser entonces
mas que un mecanismo para elaborar planes, un proceso que debe conducir
a una manera de pensar estratégicamente, a la creacion de un sistema
gerencial inspirado en las metas, objetivos y recursos, de alli la importancia
de la calidad y el compromiso del talento humano que participa en el cuidado
gue debe tenerse en la eleccion de estrategia para el eficaz logro de los
objetivos y metas institucionales.

En este mismo orden de ideas, el citado autor, plantea que una
estrategia requiere una actitud proactiva, la cual va desde la alta gerencia,
para integrar todas las acciones que se desarrollan en la organizacion en
forma eficiente y eficaz. En general, sefiala que la estrategia es definida por
los directivos de las instituciones, con el apoyo de todos sus miembros. De
alli que, cuanto mas patrticipativa sea la cultura organizacional, mayor sera la
cooperacion y colaboracion de todos los actores para que la estrategia se
apligue y se logren los resultados esperados.

Por su parte Serna (2008:61), al referirse a las estrategias gerenciales,
las define como “el comportamiento de la organizacion, en un entorno
caracterizado por el cambio, la incertidumbre y la competencia”. Por ello, es
indispensable que los gerentes conozcan cuan importante son, ya que
marcan el presente y son el futuro de la organizacion, de alli la importancia
de conocer las oportunidades y amenazas del entorno, al igual que las

debilidades y fortalezas internas de la organizacion.
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Por consiguiente, las estrategias gerenciales vienen a ser entonces
mas que un mecanismo para planificar, es un proceso que debe conducir a
una manera de pensar estratégicamente, a la creacion de un sistema
organizacional inspirado en una cultura estratégica, como un todo integrado,
es decir, la estrategia es el futuro de la organizacion, por ello se requiere de
directivos con actitudes proactivas para buscar la integracion de todos los
miembros que hacen vida en la organizacion, pues ellas destinan el camino
a seguir para poder alcanzar los objetivos en un entorno cambiante y
competitivo, mas adn es un proceso continuo para construir el destino de la
organizacion, asimismo necesita implementar una comunicacion asertiva
eficaz para poder llevar a cabo acciones que permitan mejorar la informacion
y por ende el buen entendimiento entre el personal.

2.2.2 Tipos de Estrategias Gerenciales

Cada accion de la actividad gerencial requiere del directivo, la
planificacion acciones para prever el futuro de la organizacién, como un
ordenamiento racional de los recursos, como también de los objetivos
precisos que persigue, lo cual implica una formulacién y ejecucion de
estrategias, las cuales se definen y organizan a través de un conjunto de
procesos coherentes y relacionados que abarca desde los objetivos como
también propositos generales, hasta la accion mas detallada del quehacer
pedagogico en el proceso organizacional.

Al respecto, Chiavenato (2009), plantea que, para administrar la

interdependencia entre elementos del ambiente de trabajo, cada
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organizacion utiliza estrategias distintas, dependiendo de cada situacién en
particular, ello implica coaccion y contingencias, de tal forma requiere la suma
de todos los miembros de la organizacién, para aumentar el poder de la
organizacion y reducir su independencia.

Esto significa, que en la medida que el gerente defina la estrategia a
seguir para el logro de los objetivos y establezca comportamientos,
planificaciones y sistemas administrativos de apoyo, el personal directivo
dispondra de una orientacién y autentica accion gerencial para encaminar
sus esfuerzos e integrar todo el personal, ademas la comunidad hacia los
procesos responsables en pro de la unificacion de criterios para poder lograr
la interdependencia.

Segun Robbins (2005:101), una auténtica accidn gerencial, supone la
revision exhaustiva del proceso y de la institucion, si no se transforma en un
simple programa de instruccion; en suma, la intencionalidad es mejorar la
calidad del servicio educativo. Al respecto, es preciso revisar la definicion
expuesta por este autor sobre la estrategia, quien la define como “una
herramienta que ayuda a los administradores a desarrollar nuevas aptitudes
y procedimientos para encarar los retos frente a los cambios para lograr la
calidad de desempefo”.

En referencia a los tipos de estrategias Chiavenato (2009), destaca las
de adaptacién, cooptacion, coalicion, competencia; por otro lado, plantea
otras las estrategias organizacionales con sus repercusiones en los tres

niveles administrativos estas estan relacionadas con las defensivas,
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ofensivas, analitica y reactiva, todas ellas fundamentan acciones, en el marco
de la gerencia de las organizaciones, su implementacion es la suma total de
las actividades al igual que de las decisiones necesarias para ejecutar un
plan estratégico. Es decir, el proceso que se utiliza para poner en préactica las
politicas y lineamientos organizacionales.

Ahora bien, en el contexto de la telefonia movil, se plantea las
estrategias en funcion de las oportunidades y amenazas externas, al igual
gue de las fortalezas y debilidades internas, para dirigir eficazmente las
funciones gerenciales. Se trata entonces, de utilizar al maximo las fuerzas
del mismo modo el potencial interno, mejorar e igualmente, corregir las
debilidades en funcion de aprovechar al maximo las oportunidades del
entorno, asi como evitar, huir, o protegerse de las amenazas externas.

e Evolucién del mercado de telefonia mévil peruano.

En esta seccion se detalla en primer lugar, la evolucién de los
indicadores del mercado mavil en el Perd, identificando una primera etapa en
el que el énfasis de las politicas se orientd a la expansion del servicio y una
segunda en la cual, los indicadores muestran un mercado maduro, por lo que
el sesgo de las politicas estaria mas orientado a la busqueda de mayores

niveles competencia y el empoderamiento de los usuarios.

¢ Indicadores de desempefio del mercado a nivel general.

En el mercado peruano de telecomunicaciones maoviles actualmente

operan cuatro empresas: Telefénica Modviles S.A. ingresé al mercado
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peruano en 1992, Nextel del Perd S.A. ingres6 en 1998, América Movil Peru
S.A.C. ingres6 en 2005 adquiriendo los activos de la empresa TIM Pera y

Bitel Pert S.A.C que inici6 operadores comerciales en agosto de 2014.

Los indicadores de desempefio muestran que este es un mercado que
ha mantenido una tendencia creciente desde su ingreso al mercado peruano;
sin embargo, algunos indices muestran que las tasas de crecimiento y
expansion de los servicios moviles han disminuido respecto a afios previos,
debido a que ya se ha llegado a un entorno en el que la penetracion supera
las 100 lineas en servicio por cada 100 habitantes, y la cobertura mévil ha

alcanzado el 99% de los distritos.

En cuanto a las lineas moviles en servicio, se observa que hasta fines
de 2012 el crecimiento era sostenido, luego se percibe una disminucion de
las lineas en servicio de Telefénica Modviles y América Movil que fren6 el

crecimiento. En los ultimos afios, el crecimiento ha sido mas moderado.

Grafico 1: Evoluciéon del niamero de lineas moviles, de 2001 a junio 2014
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e En cuanto a la penetracion, medida por el nUmero de lineas en
servicio por cada 100 habitantes, en el afio 2010 se superé el 100% a nivel
nacional. Si bien, estas cifras se redujeron en el afio 2012, la penetracion
se mantuvo por encima de las 100 lineas por cada 100 habitantes. (Ver
gréfico 2).

Grafico 2: Evolucion de la Penetracion de la Telefonia Mévil - junio 2014
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Fuente: pagina web de OSIPTEL.
e Por su parte, la cobertura de las redes de los servicios méviles
(medida en namero de distritos) muestra una expansion importante que ha
permitido alcanzar a casi la totalidad de los distritos del pais. Asimismo, los
2 principales operadores cuentan con cobertura en mas del 90% de los

distritos. (Ver grafico 3)
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Grafico 3: Evolucion de la Cobertura de los Servicios Moviles: 2004 - junio
2014
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2.2.2.1 Misién y Vision de las Empresas Operadoras de Telefonia Movil.
a) Movistar
Misién
“Abrimos camino para seguir transformando posibilidades en realidad,
con el fin de crear valor para clientes, empleados, sociedad, accionistas
y socios a nivel global.”
Visién
“Ser reconocidos como un grupo integrado que ofrece soluciones
integradas a cada segmento de clientes, tanto de comunicaciones,
moviles como fijas, de voz, de datos y de servicios; que esta
comprometido con sus grupos de interés por su capacidad de cumplir con
los compromisos adquiridos con todos: clientes, empleados, accionistas

y la sociedad de los paises en los que opera.”

b) Claro
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Claro en el Pera es subsidiaria al 100% de América Movil, S.A.B. de
C.V. [BMV: AMX] [NYSE: AMX]. [NASDAQ: AMOV] [LATIBEX: XAMXL], el
proveedor lider de servicios de telecomunicaciones moéviles en América
Latina con operaciones en 18 paises del continente americano y mas de

367 millones de lineas de accesos.

Vision
Ser la empresa lider en telecomunicaciones en el Pera.

Mision
Proveer servicios de telecomunicaciones con la mas alta calidad, mas
amplia cobertura y constante innovacion para anticiparnos a las
necesidades de comunicacion de nuestros clientes; generar el mayor
bienestar y desarrollo personal y profesional de nuestros trabajadores,
proporcionar bienestar y desarrollo a la comunidad y exceder los objetivos
financieros y de crecimiento de nuestros accionistas.
c) Entel

Misién
“‘Hacer que vivamos mejor conectados, contribuyendo a transformar
responsablemente el Peru”.

Visién
“Ser un referente en el sector de las telecomunicaciones brindando una
experiencia distintiva, un lugar donde las personas se realizan, una empresa

que desafia al mercado y crece de manera sostenible”.



31

d) Bitel

Misién:

Ampliacién de la infraestructura de nuestra red. Desarrollo de nuestras
naciones sostenible. Responsabilidad social y productos basicos.

Desarrollar nuestros servicios en otras areas como: Educacién, Gobierno.

Vision:

Ser la empresa de Telefonia Movil de presencia Mundial.

2.2.3 Estrategias gerenciales empleadas por las operadoras méviles entre

julio y octubre del 2015.

La portabilidad numérica al verse reducido a 24 horas para cambiar de
operador telefonico ha desatado una lluvia de ofertas comerciales entre las
cuatro empresas operadoras.

“‘Las 94,200 migraciones registradas en octubre evidencian un
imparable crecimiento de 130.3% al comparar el resultado con las 40,903
portaciones contabilizadas por las empresas operadoras en octubre del afio

pasado”.

a) Entel.

e La principal estrategia lanzada por la Operadora es que ha duplicado los

beneficios incluidos en sus planes ofertados.
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Planes Control

Cargo Fijo | Minutos a Entel | Minutos
Nombre del Plan Tarifario | Mensual | RPE mas fijos Todo SMS (3) MB (4)
con IGV nacionales(1) Destino(2)

Entel Chip 25 o Mi primer _
Entel 25 5/.25 150 500 100
Entel Chip 39 o Mi primer
Entel 49 o Mi primer Entel S/.39 - 250 500 300
39

Entel Chip 59 o Mi primer ]
Entel 75 5/.59 500 500 500

Entel Chip 74 o Mi primer _
Entel 99 5/.74 800 500 1024

Entel Chip RPE 74 0 Mi

primer Entel RPE 99 S/.74 Ilimitado 250 500 1024
Entel Chip 109 S/.109 - Ilimitado Ilimitado 3072
Entel Chip 145 S/.145 - Ilimitado Ilimitado 5120
Entel Chip 209 S/.209 - Ilimitado Ilimitado 10240

b) Telefénica del Peru.

e Optaron por reducir la renta mensual para los nuevos clientes pos pago y
control que decidan portarse con ellas.

e Otorga un descuento del 50% en la renta por seis meses para sus nuevos
clientes y también a los que migran desde otra compafiia y adquieren sus

planes de promocion “Pospago Facil” y control “Vuela”.

Sigue estos pasos para unirte a la familia Movistar con una Portabilidad

) iSolicita tu Chip Postpago y te lo llevamos con delivery gratis!. Todos los planes vienen con RPM ilimitado y
500 SMS.

Plan vuela Ahorro Plan vuela Ahorro Plan vuela Ahorro Plan vuela Ahorro

.60 § 902 [ 1252 § s.180:%.

Plan vuela Ahorro

S/ ll' 5;212;

(MB] 350 MB de Internet (M5] 1 GBdelInternet (MB) 2GBdelnternet (MB] 3 GB deInternet (M5] 5 GB deInternet

200 Minutos a todo 350 Minutos a todo 500 Minutos a todo Minutos llimitados a Minutos llimitados a
destino destino destino todo destino todo destino
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c) Bitel

e Reduce la renta mensual, para los nuevos clientes pospago y control
gue decidan portarse con ellas.

e Promocion “Cambiate al plan | chip de Bitel y recibe 3 meses gratis”, lo
que significa un descuento del 100% de la renta mensual,
correspondiente al 3er, 4to y 5to mes, para aquellos clientes que porten

su nidmero movil.

d) Claro.

e ofrecen descuentos adicionales (planes desvinculados) a la compra de
equipos moviles y nuevas formulas de financiamiento de los mismos.

e Mientras que, para el segmento prepago, viene lanzando nuevas ofertas
asociadas a paquetes de datos ilimitados para uso exclusivo en redes
sociales (WhatsApp, Facebook y Twitter)”.

e Ofrece duplicar sus saldos de Megas y SMS, por 5 meses.
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Cambiate a Claro con tu mismo nimero o renueva tu equipo a precios increibles:

LGG4 (H815P) | L1379 $1.1308 S1.1249 s.1219 51.899 s1.9 s1.9 s1.9 s.9
AZUMIKL4OTV | S1229 s1.99 si.29 s.9 s.9 S1.9 si.9 si1 st
fihone. 6 Cus S1.2959 S1.2 869 S1.2779 S1.2 569 S/.1899 S1.1499 s/.799 S/.159 51,99
iPhone 61668 | S.2529 $1.2 359 S1.2349 512169 S1.1299 $1.799 s1.9 s1.9 s.9
il 5/:21059 S1.1989 S/.1909 s/.1889 S1.1049 51,849 s1.399 s.9 sL9
HTC One Mg S1.2 149 $1.2 108 S/ 1999 S11799 S11039 S1.749 si. 389 st 19 st
Samsung
Galany S5 S1.1669 S1.1609 S1.1530 511399 51149 S1.49 sI.9 sI.9 s
B S 51810 SI.779 51,509 S1.349 S/.199 s.9 si.9 si.9 Sl
gllmel. 3y s1.819 S1.759 S1.309 s1.199 1,99 81,59 s/.20 sl.19 sL9
ZTE A460 51,259 51,99 s1.29 s1.9 S1.9 S1.9 sI.9 sI.9 s.9
AVVIO 779 s1.29 s1.9 s1.9 s.9 si.1 si.1 si.1 si.1 st

2.2.4 Las cifras de la Migracion a octubre del 2015

En cuanto a las estadisticas de octubre, el ente regulador informé que
Entel y América Movil lideraron el ranking al totalizar 51,961 y 22,249

migraciones. Mientras, Telefénica del Pert y Bitel captaron 13,547 y 6,263

usuarios.

En términos acumulados, un total de 851,227 usuarios de telefonia movil
aprovecharon la herramienta de la portabilidad para migrar de compafia en

los dltimos 15 meses (desde el 16 de julio del 2014 hasta octubre del 2015).

Las cifras se acercan al millon de portaciones que proyect6 el OSIPTEL

para el 2015, tras mejorar las herramientas para que los usuarios puedan

tramitar la portabilidad.
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Operador RECEPTOR (Gana clientes)

Total de lineas

Entel Viettel | América Mévil | Telefénica del Pera pérdidas
| Entel 2,334 56,393 35,952 94,679
! cEDENTE Viottel 6.611 18,309 15,842 40,762
(Pierde América Movil 197,571 17,337 109,701 324,609
cliontos) Telefonica del Pert 211,004 14,901 165,182 391,177
Total de Lineas Ganadas 415,276 34,572 239,884 | 161,495 851,227
FUENTE: OSIPTEL
2.2.5 Indicadores del servicio movil
OPERADOR MOVIL 2014 Jun-15
América Mévil Peri S.A.C. 12,498,250 12,369,926
Nextel del Peru S.A. (ahora, Entel Peri S.A) 1,737,115 2,009,274
Telefénica Moviles S.A. (ahora, Telefonica del Pert S.A.A.) 17,318,798 17,427,019
Viettel Per( S.A.C. 322,826 663,142
Total Pert 31,876,989 32,469,361
Teledensidad Nacional 3/. 107.4 108.8

INDICADORES DEL SERVICIO MOVIL Jun-15

663,142; 2%

‘ 12,369,926;
38%
17,427,019;
54%

2,009,274; 6%

Fuente: ELABORACION PROPIA (OSIPTEL)

B América Movil Pert S.A.C.

H Nextel del Peru S.A. (ahora,

Entel Pert S.A.)

m Telefénica Moviles S.A.
(ahora, Telefénica del Peru

SAA.)

Viettel Peru S.A.C.
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2.2.6 Los planes tarifarios de las operadoras Telefénicas Moviles a octubre

del 2015.

COSTODE

@ NUMERO DE PLANES Q COSTO DE LLAMADA

PR=PRE PAGO
PS= POSPAGO

Fuente: MOVISTAR Y OSIPTEL

PORMINUTO NAVEGACION
Ofrece 4 tipos Hasta$/.0,49 Desde S/
4 rerenes pruM
entotal deplan
12 Ofrece 3 tipos de plan: Desde 5/.0,41 Desde 100 MB hasta
Vuela (5), Blackberry (5) hasta$/.0,87 10 GB al mes
entotal v control(2)
2 Ofrece 2 tipos de plan: DesdeS/.0,25 DesdeS/.0,49
TUN (1) y Prepago hasta$/.0,49 por 1MB
- entotal  especial (1)
=
> Ofrece 4 tipos de plan: Desde $/.0,18 Desde $/.0,20
47 Conexion (7),ConexionPlus ~ hasta$/.0,34 por 1MB
entotal  (24),1(8)elplus(8)
3 Ofrece 3 tipos Desde $/.0,25 Desde /.1
: diferentes hasta$/.0,49 por 10MB
' 7 Ofrece 7 tipos Desde 5/.0,00 Desde S/25 por 100 MB
diferentes hasta$/.0,16 hasta$/.199 por 568
entotal de plan
Ofrece 2 tipos de plan: DesdeS/.0,39 Desde 5/.0,41por
2 Ahorra (1) y Ganga (1) hasta$/.0,42 1KB por segundo
entotal
Ofrece 2 tipos de plan: DesdeS/.0,.35 Desde 5/.0,41por 1KB
28 Control (26) y pospago (2) hasta$/.0,42 por segundo. Ofertan
entotal $/.0,50 por 8 MB.
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2.2.7 Infraestructura e Equipamiento

Entre el 2015 y el 2019, APOYO Consultoria prevé un récord historico de
inversiones en el sector telecomunicaciones: cerca de US$7,800 millones,
impulsado principalmente por los operadores y enfocado en servicios de telefonia
movil.

No obstante, el impacto de una nueva regulacion en los margenes de las
empresas, las dificultades locales para expandir infraestructura y la incertidumbre
sobre la adjudicacion de una nueva red 4G pueden desacelerar el dinamismo del
sector, por ahora inmerso en una guerra de precios que habria tocado suelo. ¢Qué

gueda pendiente para impulsar una competencia sostenible hasta el préximo afio?

2.2.7.1 Inversion prometida

La mayor inversion programada anualmente proviene de Telefonica, con
US$2,000 millones hasta el 2017, Claro, con US$1,000 millones hasta ese
mismo afo, y Entel, con US$1,200 millones hasta el 2020. Bitel, por su parte,
estaria ejecutando US$400 millones en los proximos cinco afos (SE 1444).

Pero al menos US$1,200 millones dependen de proyectos regionales de
la Red Dorsal de Fibra Optica (SE 1475), una iniciativa del Estado de la cual
depende el acceso a Internet a bajo costo a nivel nacional. Hasta la fecha, sélo
se han adjudicado las redes regionales de Apurimac, Ayacucho, Huancavelica
y Lambayeque. Queda pendiente el paquete de Tumbes, Piura, Cajamarca y

Cusco, encargado a Prolnversién, cuyo plan de promocién aun no se publica.
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La nueva red 4G (banda 700 MHz) ha sido una de las concesiones mas
aplazadas del sector, posiblemente por la limpieza de la red que debe hacer el
MTC. Recientemente se ha vuelto a aplazar para el primer trimestre del 2016.
Su valor, aun dificil de prever, superaria la inversion privada en la banda 4G
adjudicada en el 2013, segun Abel Revoredo, ex gerente legal de Telefbnica y
consultor en telecomunicaciones.

En esa época, las empresas ganadoras, Telefénica y Americatel (Entel),
ofrecieron un monto mayor al esperado por el Estado, por lo que la buena pro
fue de US$257 millones en total. La puja ahora seria mayor. “Claro necesita
espectro. Imagino que todos [los operadores] van a presionar para que el precio
suba y le sea un poco dificil a Claro entrar a ese segmento”, agrega Revoredo.
La expectativa por la banda 700MHz no es poca cosa: dara espacio a tres
operadores para dar mayor cobertura en zonas rurales y en edificios de zonas

urbanas.

2.2.7.2 Guerra de precios: ¢game changer?

Bitel ha sido el Ultimo operador en sumarse a esta carrera, tras reducir
sus tarifas a S/. 0.15 por minuto. Claro redujo anteriormente su tarifa a S/.0.20
por minuto, y, en general, se redujeron los precios de los equipos desde el afio
pasado. Pero ello también ha traido consecuencias financieras, a las que habria
gue sumar el recorte de cargos de interconexion mévil en abril, una especie de
peaje que los operadores se cobran entre si para conectar llamadas de sus

usuarios.
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Ello ha reducido el ingreso de unos operadores, pero, a la vez, ha aliviado
los gastos que realizan otros. En el caso de Entel, su gerente de relaciones
institucionales, Nino Boggio, dijo anteriormente a SEMANAeconomica que el
menor pago por este concepto al resto de operadores les permitié lanzar mas
promociones.

Pero el caso de Claro ha sido distinto. Su ingreso por este concepto se
redujo en 60% por minuto. Telefénica también considera esos cargos como un
factor en las pérdidas de S/.1,300 millones registradas en el Peru en el segundo
trimestre. “Si no hay mas infraestructura, las empresas no pueden seguir
bajando precios. Para mi la guerra de precios ya termind. No vamos a ver lo
gue hemos visto en los ultimos meses”, apunté Revoredo.

Por otro lado, el menor plazo para cambiar de operador ha sido
importante para dinamizar la participacion de mercado de las empresas, pero
su impacto es progresivo, debido a la entrada muy reciente de nuevos
operadores. En cinco afos, Telefénica aun representa mas del 50% del
mercado, y tiene espacio para crecer. Bitel es el Unico operador sobre el cual
no hay datos sobre los efectos de la regulacion y sus ingresos en el Peru.
SEMANA econOmica consult6 estos datos a la empresa, pero sus
representantes declinaron declarar para este informe.
2.2.7.3 Nuevos operadores Moviles.

Los operadores moviles virtuales (OMV) han sido otra promesa de la
nueva regulacion del MTC y del Osiptel. Los OMV son operadores que no tienen

concesion de frecuencias, pero pueden alquilarla a los que si tienen (Claro,
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Telefdnica, Bitel, Entel). Estos ultimos, de hecho, deben proveer condiciones
para que los OMV puedan competir a precios similares a los de sus proveedores
mayoristas.

El dnico OMV que entraria al mercado peruano este afio seria Virgin
Mobile, de la mano de Telefénica, segun Carlos Huaman, CEO de DN
Consultores. El esquema, a simple vista, es positivo. “Desde un punto de vista
econémico, conviene a cualquier empresa porque va a generar ingresos
mayoristas sin tener que invertir en marketing. Es un canal de venta adicional”,
indico David Ruiz, socio de Gallo Barrios Pickmann, Abogados.

Pero hay otro inconveniente. “Ha habido una guerra comercial muy fuerte
y los margenes se han reducido. Los OMV van a entrar en un escenario de
precios en el suelo. Ello podria retrasar la entrada. El truco esta en que la
operadora le dé un buen precio al OMV”, comenté Revoredo.

Esa expansion aun enfrentara problemas, segun Julio Bustamente, jefe
del area legal de AFIN. Hay distritos como San Isidro que “se aprovecharon” de
la ventana entre la emision de modificaciones para la certificacion ambiental y
el nuevo reglamento de instalacién de infraestructura (cuatro meses) para
prohibir la instalacion de antenas en la mitad del distrito, dijo a SEMANA
econdémica. De hecho, falta reglamentar el tipo de instrumento de gestion
ambiental para la expansion de fibra éptica y de conexiones fijas.
2.2.7.4 Entel encabeza lista en portabilidad de usuarios

Segun cifras oficiales reportadas por OSIPTEL, a un afio de haber

iniciado operaciones en el Perd, Entel ha concentrado el 48.8% de las
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portaciones moviles, con 415,276 en el acumulado de las 851,227 portaciones
registradas por el ente regulador de las telecomunicaciones desde que se
implemento la norma que reducia el proceso a un dia.

Como se recuerda, Entel ingres6 al mercado peruano el 12 de octubre
de 2014 con una oferta disruptiva de smartphones a precios nunca antes vistos
y planes de telefonia ilimitada a cualquier operador. Lo siguiente fue una
dinamizacién de la industria que impactd de manera positiva a todos los
usuarios de telefonia movil que fueron beneficiados por todos los operadores
moviles con mejores precios 0 mas minutos, megas o descuentos en equipos.

“Ademas de nuestra oferta disruptiva, nuestra propuesta de valor se
sostuvo sobre una experiencia diferenciada con una renovada y robusta red 2G,
3G y 4G, un completo portafolio de los smartphones de los mejores fabricantes
del mundo y un reconocido y distintivo servicio al cliente”, dijo Nino Boggio,
gerente central de legal, regulatorio y relaciones institucionales. Sefala estos
tres factores de éxito:

a) Enfoque en el cliente

b) Mejora continua

c) Profunda vocacion de servicio.

En octubre se registr6 un crecimiento de la portabilidad del 130.3% en
relacion a octubre del afio pasado, segun OSIPTEL (94,200 migraciones) y en
el acumulado de los dltimos 15 meses la cifra vuelve a batir el récord. Cabe
sefalar que con la llegada de Entel al mercado peruano en octubre de 2014, la

portabilidad se incrementé en mas de un 500% durante ese mes, dos meses
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después de implementada la medida de portabilidad en un dia, segun el reporte
de OSIPTEL de octubre de ese afio.
2.2.7.5 Estrategias Gerenciales de Entel lider del mercado en Portabilidad.
Las principales estrategias del operador Lider en Portabilidad numérica
Habrian sido las siguientes, de acuerdo a los planes y ofertas observados y
una base de datos amplia heredada de Nextel, desde su ingreso a Mercado
peruano, como Entel.
a) Oferta disruptiva en equipos Smartphone
b) Planes de telefonia llimitada a cualquier Operador
c) Planes de datos, megas y SMS a mejores precios
d) Infraestructura robusta (ex nextel) en redes 2 G, 3G, 4G.
e) completo portafolio de Smartphones de los mejores fabricantes del
mundo.

f) Servicio al cliente.

e La Portabilidad Numérica en el Peru

Perd En el Perd el 17 de noviembre del 2007 se aprobaron las
condiciones para la implementacion de la portabilidad numeérica de los
servicios publicos moviles, mediante Decreto Supremo 040-2007-MTC, el
Presidente de la Republica del Perl, aprobo las condiciones para la
implementacion de la portabilidad numérica de los servicios publicos moviles
en el pais. Este Decreto establece que todo usuario tiene derecho a mantener
su numero movil, aun cuando cambie de empresa operadora de servicio

movil, correspondiendo al Ministerio de Transportes y Comunicaciones y al
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Organismo Supervisor de Inversion Privada en Telecomunicaciones
(OSIPTEL), segun sus competencias, determinar las condiciones técnicas,
econOmicas y administrativas que demande la portabilidad numérica que se
implemento a partir del 1 de enero de 2010. El tramite de una solicitud de
portabilidad dura como maximo nueve (9) dias habiles contados a partir de la
fecha de presentacion de la solicitud de portabilidad. A partir del 02 de julio
de 2010 el plazo méximo se fij6 en siete (7) dias habiles.

Actualmente OSIPTEL, presentd una nueva propuesta para la
portabilidad, el cual consiste en lo siguiente:

La competencia en el mercado de las telecomunicaciones peruano
aumentara a partir del 2016, con el ingreso de nuevas empresas operadoras
de servicios de telefonia movil, luego que el Organismo Supervisor de
Inversion Privada en Telecomunicaciones (OSIPTEL) apruebe las normas
finales y complementarias al Reglamento de los Operadores Moviles
Virtuales (OMV).

El Osiptel public6é en el Diario Oficial EI Peruano, el proyecto de
Reglamento que contempla las condiciones que deberan cumplir los
Operadores Moviles Virtuales (OMV) y los Operadores Moviles con Red
(OMR) para tener acceso a las redes. La propuesta estara a disposicion de

la opinidn publica para comentarios, hasta el proximo 4 de noviembre.

Relaciones de acceso

La propuesta determina que ambas partes (el operador mévil virtual y el

operador de la red) definiran relaciones de acceso que incluiran acuerdos y
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reglas de interconexion necesarios para las operaciones de los OMV.
También deberan acordar los elementos de red y deméas facilidades que los
OMR deberan ofrecer para garantizar la operatividad de los OMV, y fijar las

condiciones econdémicas para permitir el acceso.

“Los OMV brindaran similares servicios a los que ofrecen actualmente las
empresas operadoras de telefonia movil, tal cual ocurre en paises como
Argentina, Chile y Colombia. Estas nuevas empresas podrian disefiar planes
de telefonia e Internet para segmentos especificos del mercado, entre otros”,

coment6 Gonzalo Ruiz Diaz, presidente del Consejo Directivo del OSIPTEL.

2.3 Definiciones conceptuales
e Definicion de portabilidad numérica
Derecho de los usuarios de los servicios de telecomunicaciones de poder
conservar su numero de teléfono, aun en el evento que cambie de empresa
operadora, servicio 0 ubicacion.
e Tipos de portabilidad numérica
Portabilidad del proveedor de servicios (denominado Portabilidad del
Numero Local). - El usuario puede conservar su numero telefénico al
cambiarse de proveedor de servicios dentro de una misma area local.
Portabilidad de servicio. - El usuario puede conservar su numero telefénico
cuando cambia de un tipo de servicio a otro. Portabilidad geogréfica. - El

usuario puede conservar su numero telefénico cuando cambia de ubicacién,
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es decir a otra area local, no necesariamente se cambia de proveedor de
servicio.
Alcance

Consideramos que, de los tipos de portabilidad numérica descritos, seria
conveniente que se implemente la Portabilidad del Proveedor de Servicios,
denominada Portabilidad del Numero Local, ya que de la experiencia
internacional y del grado de desarrollo del mercado de Ilas
telecomunicaciones en nuestro pais, es el tipo de portabilidad que mas
promueve la competencia entre las empresas operadoras de los servicios de
telefonia. Este tipo de Portabilidad ha sido implementada en paises como
Alemania, Canada, Espafia, Estados Unidos, Reino Unido, entre otros.
Asimismo, seria recomendable que la Portabilidad Numérica sea
implementada en las redes de los servicios de telefonia fija, con excepcion
de las areas rurales o lugares de preferente interés social, dado que en
dichas areas el desarrollo de la telefonia estd4 orientado a los teléfonos
publicos. Finalmente, de considerarse conveniente podria establecerse la
implementacion de la Portabilidad Numérica en los servicios moviles,
definidos como tales segun la Resolucién Ministerial No. 418-2002-
MTC/15.031.
El Organismo Supervisor de Inversion

Privada en Telecomunicaciones (OSIPTEL) es un organismo técnico
especializado del Estado Peruano que regula y supervisa el mercado de

servicios publicos de telecomunicaciones; y vela por los derechos del usuario.
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CAPITULO IIl. MARCO METODOLOGICO
3.1 Método

El presente trabajo, cuyo objeto de estudio se orientd a analizar las
estrategias gerenciales para determinar cuéles eran los factores preponderantes
que influyen en los usuarios para la migracibn a otros operadores telefénicos
modviles; dicho estudio ha sido organizado en atencién a las caracteristicas de un
estudio descriptivo y de campo. En cuanto al estudio descriptivo Hernandez,
Fernandez y Baptista (2006: 103), sefalan que estos estudios “buscan especificar
propiedades caracteristicas y rasgos importantes de cualquier fenbmeno que se
analice, describe tendencias de un grupo o poblacion.

Por su parte Méndez (2006:230), sefiala que los estudios descriptivos “tienen
como propaosito la delimitacion de los hechos que conforman el problema de la
investigacion”.

Es decir, estudio los hechos en el sitio en cual se desarrolla la investigacion.
Segun Arias (2006:94), “consiste en la caracterizacion de un hecho, fendmeno
individuo o grupo, con el fin de establecer su estructura o comportamiento”, en
virtud de que en esta investigacion es de facil observacidon por la comunicacion e
integracion de las escuelas objetos del estudio, es decir, son de facil acceso, para
poder llevar a cabo satisfactoriamente el estudio y asi poder obtener informacion
directamente en el escenario donde se encuentra el objeto de estudio, se ha optado
por la modalidad de campo, es decir, la informacion se recoge de forma directa

de la realidad, mediante el trabajo concreto del investigador y su equipo.
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Al respecto, Hurtado (2007: 75), la define “como aquella que tiene lugar en el
sitio donde se encuentra ubicado el objeto de estudio, permitiéndole al investigador
el conocimiento méas a fondo del problema, y consecuentemente, facilita el manejo
de datos con mas seguridad”. En el caso especifico de la presente investigacion,
estas operaciones se desarrollaron con la colaboracién de los jefes de area y
alumnos.

La metodologia empleada en la presente investigacion tiene dos etapas, la
primera consiste en determinar Cual es el factor Preponderante el cual influye en
los usuarios (alumnos del IESTP “A”), a migrar por la modalidad de portabilidad
Numeérica a otro operador, teniendo en cuenta tres factores principales al cual
denominamos en su conjunto como las estrategias Gerenciales teniendo como base
a tres factores importantes, las cuales las compafias Telefonicas han basado sus
ofertas, determinados a partir de los datos analizados en los cuestionarios
preparados y sus ofertas de planes de datos para Moviles publicados en sus
portales web, para las empresas Telefonicas que operan en el Peru los cuales son:

a) Oferta de Equipos Modernos
b) Oferta en el Precios de las Tarifas en Voz, Datos, mensajeria.
c) Coberturay calidad de la sefial.

La segunda etapa consiste en Evaluar cuales fueron las estrategias
Gerenciales determinantes que influyeron en los usuarios a determinar la migracion
a un determinado Operador Movil, para los cuales se evaluaran los datos del
Cuestionario Estructurado que se aplique a las empresas involucradas y que

también serdn corroboradas por los datos que maneja el ente regulador de la
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empresas telefonicas, para el cual recurriremos a investigar los datos que se

presentan oficialmente en su pagina WEB vy el sistema SIRT.
3.2 Tipo y nivel de investigacién
3.2.1 Tipo de investigacion

El tipo de investigacion es DESCRIPTIVA: Esta orientada al conocimiento
de la realidad tal como se presenta en una situacion espacio-temporal dada.
3.2.2. Nivel de investigacion.

El presente estudio, por naturaleza, obedece, segun el autor Roberto B.
Avila Acosta a una INVESTIGACION DESCRIPTIVA. Este nivel de investigacion
tiene como objetivo determinar las caracteristicas de un fendbmeno, asi como
establecer relaciones entre algunas variables, en un determinado lugar o
momento. Permite tener un conocimiento actualizado del fenomeno tal como se
presenta.
3.3 Disefio de la Investigacion
Se refiere al plan o estrategia concebida para responder a las preguntas de
la investigacion, por lo que, al respecto, se considera el disefio de campo puesto
gue los datos se obtuvieron directamente de la praxis, al igual que se describen las
relaciones entre las variables en un momento determinado sin precisar el sentido
de causalidad. Los disefios de campo, para Tamayo y Tamayo (2005: 146), “surgen
de la aplicaciéon de un trabajo de campo”, ya que los datos se recolectaron en el
mismo sitio de la investigacion donde estuvo el problema, y estos, es decir, fueron

recogidos directamente de la realidad a través de la praxis, tal como lo refieren; “el



49

andlisis sistematico de problemas con el propésito de direccion, entendiendo su
naturaleza constituyente o predecir su ocurrencia”.

El disefio seleccionado para desarrollar el presente estudio es el no-
experimental, definido por Hernandez et al (2006), como aquel que se realiza sin
que el investigador llegue a manipular las variables de estudio, y donde no se
construye o elabora ninguna situacién, sino que se observan situaciones ya
existentes, no provocadas intencionalmente. Del mismo modo, se considera
transeccional porque se realiza la investigacion en un momento Unico durante el
proceso, en el cual se descubren los hechos y se analizaron en su estado natural
sin la intervencion del investigador. Es decir, la situacion que ocupara la tematica a
estudiar en la institucion de educacién Superior Tecnoldgico Publico “Argentina” que
son objeto del estudio, se realizé en un s6lo momento, ya que no se manipularon la
variable, en este caso se observaron los hechos tal y como se suscitaron sin

pretender modificarlos.

3.4. Poblacion y muestra

3.4.1. Poblacion
e Estuvo constituido por 340 estudiantes del Instituto de Educacion
Superior Tecnolégico Publico Argentina. En su mayoria del V ciclo de
las tres especialidades: Computacién, Contabilidad y Administracion

de Empresas.

INSTITUTO DE EDUCACION
SUPERIOR TECNOLOGICO Y Vi Total
PUBLICO “ARGENTINA”
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COMPUTACION E INFORMATICA [ 30 | 30 60
CONTABILIDAD 01 30 60
ADMINISTRACION DE EMPRESAS | 30 | 30 60
TOTAL 90 | 90 180

3.4.2 Muestra.

El tipo de muestra que utilizamos fue el MUESTREO NO
PROBABILISTICO (INTENCIONAL) porque en este tipo de muestreo quien
selecciona la muestra lo que busca es que esta sea representativa de la
poblacién de donde es extraida. Una muestra intencional puede estar
influenciada por las preferencias o tendencias, conscientes e inconscientes,
de la persona que la obtiene. Y en este caso fueron 180 estudiantes del IV
y VI semestre del Instituto de Educacion Superior Tecnoldgico Publico
Argentina.

Férmula para determinar el tamafio de la muestra:

Ng?Z?
n: -} -~ -+
e?(N —1)+ g2Z?

n = el tamano de la muestra.

N = tamafio de la poblacion.

7 = Desviacion estandar de la poblaciéon que, generalmente cuando no se
tiene su valor, suele utilizarse un valor constante de 0,5.
Z = Valor obtenido mediante niveles de confianza. Es un valor constante

que, si no se tiene su valor, se lo toma en relacion al 95% de confianza
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equivale a 1,96 (como mas usual) o en relacién al 99% de confianza
equivale 2,58, valor que queda a criterio del investigador.

e = Limite aceptable de error muestral que, generalmente cuando no se
tiene su valor, suele utilizarse un valor que varia entre el 1% (0,01) y
9% (0,09), valor que queda a criterio del encuestador.

La formula del tamafio de la muestra se obtiene de la formula para

calcular la estimacion del intervalo de confianza para la media, la cual es:

—
_ o |N—n _ T |N—n
— L= Sp=X+I—

\"'Ilnd\l N—1 ""'Ilnd\l N-—1

Se tiene N=340, para el 95% de confianza Z = 1,96, y como no se tiene los

demas valores se tomara ¢ = 92 y e = 0,05.

n=180.616

3.5 Definicion operativa del instrumento de recoleccién de datos
3.5.1. Técnicas:

Encuesta: La encuesta se fundamenta en un cuestionario o conjunto
de preguntas que se preparan con el propésito de obtener informacion de las
personas.

Observacion directa: La observacion directa cada dia cobra mayor

credibilidad y su uso tiende a generalizarse, debido a que permite obtener
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informacion directa y confiable, siempre y cuando se haga mediante un

procedimiento sistematizado y muy controlado.

3.5.2. Instrumentos de recoleccion de datos

« Elinstrumento N°01: Encuesta aplicada a los alumnos del IESTP “A”, a
fin de determinar Los Factores mas preponderantes los cuales son
considerados por los Usuarios al momento de elegir un operador
telefonico movil. El cual esta considerado en su conjunto como las
estrategias Gerenciales

< EIl Instrumento N° 02: Guia de observacion aplicado a las Empresas
Telefénicas (Operadores moviles), con el fin de Indagar que estrategias
Gerenciales venian empleando.

« Datos del SIRT (Osiptel). A fin de determinar la Cantidad de usuarios
gue migraron entre operadores telefonicos méviles hasta el mes de
octubre del afio 2015.

s Ambos instrumentos fueron validados mediante la prueba piloto (en
alumnos de la Facultad de Educacion de la UIGV, Especialidad de
Matematica Fisica y juicio de expertos (Dr. Raul Roque Sanchez y Dra.

Norma Negrete Ramirez).

3.5.3 Descripcion del Instrumento

Partiendo de estas consideraciones, el instrumento de recoleccion de
datos fue disefiado tipo versionado, para ser respondido por los alumnos, el

cual estuvo conformado 20 items.
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Asimismo, el instrumento de recoleccion de datos se disefié con una
serie de preguntas cerradas, en escala frecuencial, con cinco alternativas
de respuestas, las cuales son: totalmente en desacuerdo (1), en desacuerdo
(2), Ni a favor ni en contra (3) de acuerdo (4) y totalmente de acuerdo (5).

(1). En cuanto a la medicion de la variable, se tiene que dicho proceso
se llevé a cabo en atencion a las dimensiones e indicadores seleccionados
a partir del Marco Tedrico, que posteriormente se sometioé a un proceso de

validacion por expertos en la materia.

3.6 Validez y Confiabilidad del Instrumento de la Investigacion

3.6.1 Validez del Instrumento

Desde un punto de vista general, la validez de una escala hace
referencia a la medida en que los indicadores estan midiendo lo que
deberian medir. De tal modo, que luego de disefiar el instrumento que
permitié6 medir las variables, en este caso el cuestionario. La validez de un
instrumento indica el grado en que una medicion se relaciona
consistentemente con otras mediciones y que corresponden a los
conceptos que estan siendo medidos, de acuerdo con Hernandez y col
(2006:132). Es decir, la validez es el grado en que un instrumento realmente

mide la variable que pretende medir.

De tal manera, el cuestionario en la presente investigacion se aplico la

validez de contenido, la cual implicé relacionar la teoria y objetivos
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propuestos en el estudio con el contenido del instrumento, para determinar
la medicién de las variables; en este caso fue validado mediante el juicio de
cinco (05) expertos con la finalidad de establecer la pertinencia de los
aspectos tedricos —metodolégicos, la construccion de los items, y su
relacion con los objetivos, dimensiones e indicadores de las variables de la
investigacion. Luego de revisado y validado el instrumento original de
recoleccion de datos se realizaron las modificaciones pertinentes basadas
en las observaciones de los mismos, generando de esta manera un
instrumento en su version final, para ser aplicado a la poblacién objeto del
estudio.
3.6.2 Confiabilidad del Instrumento

Para obtener la confiabilidad del instrumento, se procedi6é a recabar
informacion a través de la prueba piloto con una porcidn representativa de
la poblacioén, el cual fue aplicado para la recoleccion de datos a la totalidad
de la poblacion. Para la obtencion del coeficiente de confiabilidad se empled
la prueba piloto, la cual consistié en la aplicacién de los instrumentos a un
grupo de 20 alumnos con caracteristicas similares a la poblacién de estudio.

La confiabilidad de un instrumento de medicién segun Hernandez y
col, (2006: 139) es el grado en que su aplicacion repetida al mismo sujeto u
objeto produce iguales resultados. Del mismo modo, sefala Arias (2006),
un instrumento es confiable cuando al aplicarlo en repetidas ocasiones a
una muestra ofrece similares resultados. En este sentido, se calculd la

confiabilidad por el método de coeficiente Alfa de Cronbach, para el que se
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requiere una sola administracion del instrumento de medicién y produce
valores que oscilan entre 0 y 1, es decir, sélo se aplicé la medicion y se
calculé el coeficiente, de acuerdo con Hernandez y col (2006: 133).

El coeficiente Alfa Cronbach representado por la siguiente férmula:

r= 2= .1

K F_Z&ﬂ
K-11L (st)]

Donde:

rtt = Coeficiente Alfa de Cronbach

K = NUmero de items

si2 = Varianza de los puntajes de cada item

stz = Varianza de los puntajes totales. (Ver anexos)

Una vez, aplicado el instrumento a la prueba piloto, en alumnos fuera
del campo investigativo, con la finalidad de comprobar su confiabilidad; lo
cual permitié la aplicacién a la poblacion objeto del estudio. De tal modo,
gue, al despejar la formula indicada, los resultados obtenidos fueron
altamente confiable ya que se obtuvo un rtt: 0,81.

Para el analisis de los resultados se procedido a agrupar los datos
obteniendo la media, recodificando las variables segun la siguiente escala:
Muy Desfavorable => 1-2
Desfavorable => 2-3
Favorable => 3-4

Muy Favorable => 4-5
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La recodificacion nos permiti6 establecer mayor precision y

confiabilidad al momento de analizar los datos.



57

CAPITULO IV. RESULTADOS

Tabla N°01. Frecuencia y resultados del Factor: Oferta de Equipos
Equipos (agrupado)

Frecuencia Porcentaje Porcentaje valido Porcentaje
acumulado
Muy Desfavorable 32 17,6 17,6 17,6
Desfavorable 105 57,7 57,7 75,3
Vélidos Favorable 42 23,1 23,1 98,4
Muy Favorable 3 1,6 1,6 100,0
Total 182 100,0 100,0

Equipos (agrupado)

1209

1007

30

60

Frecuencia

40

204

|

I I T I
Muy Desfavorable Desfavorable Favarakle Muy Favorable

Equipos (agrupado)
Gréafico N° 01 Oferta de equipos

Andlisis: Un Promedio de 23% de usuarios esta a favor de la oferta de equipos

telefénicos, manteniendo un 57,7% de usuarios que no optan por este factor.
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Tabla N°02. Frecuencia y resultados del Factor: Oferta en Tarifas y servicio.

Tarifas agrupado)
Frecuencia | Porcentaje [ Porcentaje valido Porcentaje
acumulado
Muy Desfavorable 13 7,1 7,1 7,1
Desfavorable 100 54,9 54,9 62,1
Validos Favorable 61 33,5 33,5 95,6
Muy Favorable 8 4,4 4,4 100,0
Total 182 100,0 100,0
Tarifas (agrupado)
100
B0
i
.6 GD-
=
@
=
o
2
|18

40

209

T
Muy Desfavorable

T
Desfavorable

T
Favorahle

Tarifas (agrupado)

Gréafico N° 02 Oferta en tarifas y servicio

T
Muy Favorable

Andlisis: Un Promedio de 33,5 % de usuarios esta a favor de la oferta de tarifas y
servicios, manteniendo un 54,9% de usuarios que no optan por este factor, por lo
gue se constituye en el segundo factor con mayor porcentaje en un 12.4% que el

factor de oferta de equipos.
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Tabla N°03. Frecuencia y resultados del Factor: Infraestructura y Sefial

Frecuencia Porcentaje | Porcentaje valido Porcentaje
acumulado
Muy Desfavorable 7 3,8 3,8 3,8
Desfavorable 64 35,2 35,2 39,0
Validos  Favorable 91 50,0 50,0 89,0
Muy Favorable 20 11,0 11,0 100,0
Total 182 100,0 100,0

Sefal (agrupado)
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Grafico N° 03 Infraestructura y Sefial
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Andlisis: Un Promedio de 50% de usuarios muestran opcién favorable al rubro de

Infraestructura y Sefal y un promedio de 35,2% de usuarios muestran opcion

desfavorable, por lo que se constituye de acuerdo a los datos en el factor méas

preponderante que influye en los usuarios a la hora de Migrar a otro operador

Telefénico movil.
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Tabla N° 04 Para Ud. cual seria el aspecto Mas importante, si tuviera que migrar
por Portabilidad numérica a otro operador telefénico.

Frecuencia Porcentaje Porcentaje Porcentaje
valido acumulado
Hay mejores ofertas de 50 27,5 27,5 27,5
equipos modernos
Encuentro tarifas menores 39 21,4 21,4 48,9
en servicios (Voz y datos)
Tiene una mejor 60 33,0 33,0 81,9
infraestructura y calidad de
sefial
Vélidos
Mis contactos se encuentran 13 7,1 7,1 89,0
en el operador al que voy a
migrar
No migro porque encuentro 20 11,0 11,0 100,0
las mismas condiciones en el
actual operador.
Total 182 100,0 100,0

Para Ud. cual seria el aspecto Mas importante, si tuviera que migrar por
Portabilidad numérica a otro operador telefénico

&0

40

30

Frecuencia

204

T T T T T
Hay mejores ofertas  Encuentro tarifas Tiene una mejor Mis cortactos se Mo migro porgue

de equipos mMenores en infraestructura r’ encuentran en el . encuentro las
modernos servicios (Woz y calidad de sefial operador al gue voy mismas condiciones
datos) a migrar en el actual

operador.
Para Ud. cual seria el aspecto Mas importante, si tuviera que migrar por
Portabilidad numérica a otro operador telefénico
Grafico N° 04: Para Ud. cudl seria el aspecto M4s importante, si tuviera que
migrar por Portabilidad numeérica a otro operador telefonico.
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Tabla N° 5. Segun mi economia, Me gustan los equipos en oferta a 9 soles, pero
con mensualidades a 18 meses de 200.00.

Frecuencia | Porcentaje | Porcentaje Porcentaje
valido acumulado
Muy en desacuerdo 55 30,2 30,2 30,2
En Desacuerdo 43 23,6 23,6 53,8
Validos Indeciso 58 31,9 31,9 85,7
De acuerdo 22 12,1 12,1 97,8
Muy de acuerdo 4 2,2 2,2 100,0
Total 182 100,0 100,0

Segun mi economia, Me gustan los equipos en oferta a9 soles, pero con
mensualidades a 18 meses de 200.00

60

50

40

30

Frecuencia

20
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[ ]

T
Muy en desacuerdo

En Desacuerdo

Incleciso

De acuerdo

IMuy de acuerdo

Segun mi economia, Me gustan los equipos en oferta a9 soles, pero con
mensualidades a 18 meses de 200.00

Gréafico N° 05: Segun mi economia, Me gustan los equipos en oferta a 9 soles,
pero con mensualidades a 18 meses de 200.00.
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Tabla N° 6. Segun mi economia, Me gustan los equipos a precios altos 599 soles,
pero con mensualidades a 18 meses de s/ 110.00.

Frecuencia | Porcentaje | Porcentaje Porcentaje
valido acumulado
Muy en desacuerdo 42 23,1 23,1 23,1
En Desacuerdo 58 31,9 31,9 54,9
Validos Indeciso 58 31,9 31,9 86,8
De acuerdo 19 10,4 10,4 97,3
Muy de acuerdo 5 2,7 2,7 100,0
Total 182 100,0 100,0

Segun mi economia, Me gustan los equipos a precios altos 599 soles, pero con
mensualidades a 18 meses de s/ 110.00
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Muy en desacuerdo  En Desacuerdo

Indeciso

T
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T
Muy de acuerdo

Segin mi economia, Me gustan los equipos a precios altos 599 soles, pero
con mensualidades a 18 meses de s/ 110.00

Grafico N° 06: Segun mi economia, Me gustan los equipos a precios altos 599
soles, pero con mensualidades a 18 meses de s/ 110.00.
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pero con mensualidades a 18 meses de s/ 60.00.

[Frecuencia [Porcentaje [Porcentaje Porcentaje
valido acumulado
Muy en desacuerdo 49 26,9 26,9 26,9
En Desacuerdo 52 28,6 28,6 55,5
Validos Indeciso 52 28,6 28,6 84,1
De acuerdo 25 13,7 13,7 97,8
Muy de acuerdo 4 2,2 2,2 100,0
Total 182 100,0 100,0

Segun mi economia, Me gustan los equipos a precios altos 1,319 soles, pero con
mensualidacdes a 18 meses de s/ 60.00
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Segun mi economia, Me gustan los equipos a precios altos 1,319 soles, pero
con mensualidades a 18 meses de s/ 60.00
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Tabla N° 8. El aspecto mas importante para migrar a otro operador seria que me
brinden Equipos modernos, aunque sus precios sean altos.

[Frecuencia [Porcentaje [Porcentaje Porcentaje
valido acumulado
Muy en desacuerdo |35 19,2 19,2 19,2
En Desacuerdo |65 35,7 35,7 54,9
Validos Indeciso 43 23,6 23,6 78,6
De acuerdo 27 14,8 14,8 93,4
Muy de acuerdo 12 6,6 6,6 100,0
Total 182 100,0 100,0

El aspecto mas importante para migrar a otro operador seria que me brinden
Equipos modernos, aunque sus precios sean altos
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Muy en desacuerde  En Desacuerdo Incleciso De acuerdo Muy de acuerdo

El aspecto mas importante para migrar a otro operador seria que me brinden
Equipos modernos, aunque sus precios sean altos



65

Tabla N° 9. No me gustan los Smarthphones nuevos porqgue son caros.

[Frecuencia [Porcentaje [Porcentaje Porcentaje
valido acumulado
Muy en desacuerdo |31 17,0 17,0 17,0
En Desacuerdo |50 27,5 27,5 44,5
Validos Indeciso 57 31,3 31,3 75,8
De acuerdo 38 20,9 20,9 96,7
Muy de acuerdo 6 3,3 3,3 100,0
Total |182 100,0 100,0

Frecuencia

No me gustan los Smarthphones nuevos porque son caros.
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Tabla N° 10. No me gustan los Smarthphones porque vienen con tarifas caras.
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[Frecuencia [Porcentaje [Porcentaje Porcentaje
valido acumulado
Muy en desacuerdo |24 13,2 13,2 13,2
En Desacuerdo 34 18,7 18,7 31,9
Validos Indeciso 49 26,9 26,9 58,8
De acuerdo |54 29,7 29,7 88,5
Muy de acuerdo 21 11,5 11,5 100,0
Total 182 100,0 100,0

Frecuencia

No me gustan los Smarthphones porque vienen con tarifas caras.
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No me gustan los Smarthphones porque vienen con tarifas caras.
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Tabla N° 11. No adquiero un Smarthphone nuevo por temor que me roben.

[Frecuencia [Porcentaje [Porcentaje Porcentaje
valido acumulado
Muy en desacuerdo |23 12,6 12,6 12,6
En Desacuerdo 25 13,7 13,7 26,4
Validos Indeciso 38 20,9 20,9 47,3
De acuerdo |69 37,9 37,9 85,2
Muy de acuerdo 27 14,8 14,8 100,0
Total 182 100,0 100,0

Frecuencia

No adquiero un Smarthphone nuevo por temor que me roben.
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Muy en desacuerdo
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No adquiero un Smarthphone nuevo por temor que me roben.
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Tabla N° 12. Segun mis necesidades y Economia Es importante que el plan tenga
principalmente minutos de Voz ilimitado y la tarifa sea en promedio de S/.40.00
soles.

[Frecuencia [Porcentaje [Porcentaje Porcentaje
valido acumulado
Muy en desacuerdo |14 7,7 7,7 7,7
En Desacuerdo 38 20,9 20,9 28,6
Validos Indeciso 48 26,4 26,4 54,9
De acuerdo |61 33,5 33,5 88,5
Muy de acuerdo 21 11,5 11,5 100,0
Total 182 100,0 100,0

Segun mis necesidades y Economia Es importante que el plan tenga
principalmente minutos de Voz ilimitado y la tarifa sea en promedio de $/.40.00
soles
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Muy en desacuerdo  En Desacuerdo Incleciso De acuerdo Muy de acuerdo

Segun mis necesidades {({Economia Es importante que el plan tendga
principalmente minutos de Voz ilimitado y la tarifa sea en promedio de S/.
40.00 soles
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Tabla N° 13. Segun mis necesidades y Economia Es importante que el plan tenga
principalmente Minutos de Voz ilimitado, SMS ilimitado, y 1 Gb para datos y la tarifa
sea en promedio de S/.99.00 soles

Frecuencia |Porcentaje |Porcentaje Porcentaje
valido acumulado
Muy en desacuerdo |21 11,5 11,5 11,5
En Desacuerdo 44 24,2 24,2 35,7
Validos Indeciso |65 35,7 35,7 71,4
De acuerdo 37 20,3 20,3 01,8
Muy de acuerdo 15 3,2 8,2 100,0
Total 182 100,0 100,0

Segun mis necesidades y Economia Es importante que el plan tenga
principalmente Minutos de Voz ilimitado, SMS ilimitado, v 1 Gb para datos y la
tarifa sea en promedio de $/.99.00 soles
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Segun mis necesidades y Economia Es importante que el plan tenga
principalmente Minutos de Voz ilimitado, SMS ilimitado, y 1 Gb para datos y la
tarifa sea en promedio de $/.99.00 soles
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Tabla N° 14. Segun mis necesidades y Economia Es importante que el plan
tenga principalmente Minutos de Voz ilimitado, SMS ilimitado, y 5 Gb para datos
y la tarifa sea en promedio de S/.199.00 soles.

[Frecuencia [Porcentaje [Porcentaje Porcentaje
valido acumulado
Muy en desacuerdo |31 17,0 17,0 17,0
En Desacuerdo 46 25,3 25,3 42,3
Validos Indeciso |67 36,8 36,8 79,1
De acuerdo 25 13,7 13,7 92,9
Muy de acuerdo 13 7,1 7,1 100,0
Total 182 100,0 100,0

Segun mis necesidades y Economia Es importante que el plan tenga
principalmente Minutos de Voz ilimitado, SMS ilimitado, y 5 Gb para datos y la
tarifa sea en promedio de S/.199.00 soles
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Segun mis necesidades y Economia Es importante que el plan tenga
principalmente Minutos de Voz ilimitado, SMS ilimitado, y 5 Gb para datos y la
tarifa sea en promedio de $/.199.00 soles
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Tabla N° 15. Segun mis necesidades y Economia Es importante que el plan
tenga principalmente Minutos de Voz ilimitado, SMS ilimitado, y 10 Gb para datos
y la tarifa sea en promedio de S/.299.00 soles.

[Frecuencia [Porcentaje [Porcentaje Porcentaje
valido acumulado
Muy en desacuerdo |31 17,0 17,0 17,0
En Desacuerdo |60 33,0 33,0 50,0
Validos Indeciso 50 27,5 27,5 77,5
De acuerdo 33 18,1 18,1 95,6
Muy de acuerdo 3 4,4 4,4 100,0
Total |182 100,0 100,0

Segun mis necesidades y Economia Es importante que el plan tenga
principalmente Minutos de Voz ilimitado, SMS ilimitado, y 10 Gb para datos y la
tarifa sea en promedio de $/.299.00 soles
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mitado, SMS ilimitado, y 10 Gb para
la tarifa sea en promedio de $/.299.00 soles
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Muy de acuerdo
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Tabla N° 16. El aspecto mas importante para migrar a otro operador telefonico
movil por la modalidad de portabilidad Numérica seria mejores planes tarifarios.

[Frecuencia [Porcentaje [Porcentaje Porcentaje
valido acumulado
Muy en desacuerdo |9 4,9 4,9 4,9
En Desacuerdo 31 17,0 17,0 22,0
Validos Indeciso 47 25,8 25,8 47,8
De acuerdo |62 34,1 34,1 81,9
Muy de acuerdo 33 18,1 18,1 100,0
Total 182 100,0 100,0

El aspecto mas importante para migrar a otro operador teleféonico mévil por la
modalidad de portabilidad Numérica serian mejores planes tarifarios.

G0

40

Frecuencia

20

T
Muy en desacuerdo

En Desacuerdo

T
Incleciso

T
De acuerdo

Muy de acuerdo

El aspecto mas importante para migrar a otro operador telefonico movil porla
modalidad de portabilidad Numérica serian mejores planes tarifarios.
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Tabla N° 17. Me gusta que los planes (telefonia, datos, SMS, redes sociales),
sean ilimitados, aunque esten en promedio de S/.300.00 mensuales.

[Frecuencia [Porcentaje [Porcentaje Porcentaje
valido acumulado
Muy en desacuerdo J29 15,9 15,9 15,9
En Desacuerdo 58 31,9 31,9 47,8
Validos Indeciso 53 29,1 29,1 76,9
De acuerdo 25 13,7 13,7 90,7
Muy de acuerdo 17 0,3 9,3 100,0
Total 182 100,0 100,0

Me gusta que los planes (telefonia, datos, SMS, redes sociales), sean ilimitados,
aunque esten en promedio de S/.300.00 mensuales.

Frecuencia

209

109

T
Muy en desacuerdo

En Desacuerdo

T
Incleciso

T
De acuerdo

T
Muy de acuerdo

Me gusta que los planes (telefonia, datos, SMS, redes sociales), sean
ilimitados, aunque esten en promedio de $1.300.00 mensuales.
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Tabla N° 18. Cuando me estoy comunicando con mi celular muchas veces se

va la sefal.
[Frecuencia [Porcentaje [Porcentaje Porcentaje
valido acumulado
Muy en desacuerdo J17 0,3 9,3 0,3
En Desacuerdo 33 18,1 18,1 27,5
Validos Indeciso 40 22,0 22,0 49,5
De acuerdo I57 31,3 31,3 80,8
Muy de acuerdo 35 19,2 19,2 100,0
Total 182 100,0 100,0

Cuando me estoy comunicando con mi celular muchas veces se vala sefial

60

50

40

307

Frecuencia

20

T
Muy en desacuerdo

T
En Desacuerdo

I
Indeciso

I
De acuerdo

Muy de acuerdo

Cuando me estoy comunicando con mi celular muchas veces se va la sefial
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Tabla N° 19. La principal condiciéon para cambiarme a otro operador es que el
operador a donde voy a migrar tenga una buena infraestructura y sefal

Frecuencia [Porcentaje |Porcentaje Porcentaje
valido acumulado
Muy en desacuerdo J15 8,2 8,2 3,2
En Desacuerdo 23 12,6 12,6 20,9
Validos Indeciso 19 10,4 10,4 31,3
De acuerdo 61 33,5 33,5 64,8
Muy de acuerdo 64 35,2 35,2 100,0
Total 182 100,0 100,0

La principal condicidon para cambiarme a otro operador es que el operador a
donde voy a migrar tenga una buena infraestructura y sefial

60

40

Frecuencia

20

T T T T T
Muy en desacuerdo  En Desacuerdo Indeciso De acuerdo Muy de acuerdao

La principal condicién para cambiarme a otro operador es que el operador a
donde voy a migrar tenga una buena infraestructura y sefial



76

Tabla N° 20. Todos los operadores telefénicos méviles, tienen una buena
infraestructura y sefal.

[Frecuencia [Porcentaje [Porcentaje Porcentaje
valido acumulado
Muy en desacuerdo |32 17,6 17,6 17,6
En Desacuerdo |65 35,7 35,7 53,3
Validos Indeciso 47 25,8 25,8 79,1
De acuerdo 23 12,6 12,6 91,8
Muy de acuerdo 15 8,2 8,2 100,0
Total 182 100,0 100,0

Todos los operadores telefonicos moviles, tienen una buena infraestructuray

Frecuencia

sefal

60

40

20

T T
Muy en desacuerdo  En Desacuerdo

Todos los operadores telefonicos moviles, tienen una buena infraestructura

T
Incleciso

y sefal

T
De acuerdo

T
Muy de acuerdo
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Tabla N° 21. Se cambiaria Ud. por la modalidad de portabilidad Numérica a otro
operador telefénico Movil si sabe que, tiene mejor cobertura y sefal, aunque el
lan Tarifario sea mas caro.

[Frecuencia [Porcentaje [Porcentaje Porcentaje
valido acumulado
Muy en desacuerdo J19 10,4 10,4 10,4
En Desacuerdo 56 30,8 30,8 41,2
Validos Indeciso 65 35,7 35,7 76,9
De acuerdo 27 14,8 14,8 01,8
Muy de acuerdo 15 8,2 8,2 100,0
Total 182 100,0 100,0

Se cambiaria Ud. por la modalidad de portabilidad Numérica a otro operador

Frecuencia

telefonico Movil si sabe que, tiene mejor cobertura y sefial, aunque el plan
Tarifario sea mas caro.

G0

207

0 T T T T T
IMuy en desacuercdo  En Desacuerdo Incleciso De acuerdo Iuy de acuerdo

Se cambiaria Ud. por la modalidad de portabilidad Numérica a otro operador
telefonico Movil si sabe que, tiene mejor cobertura y sefial, aunque el plan
Tarifario sea mas caro.
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Tabla N° 22. Si se va cambiar de operador Telefénico, tendria en cuenta Ud. la
cantidad de usuarios con gue cuenta suscritos dicha empresa.

[Frecuencia [Porcentaje [Porcentaje Porcentaje
valido acumulado
Muy en desacuerdo |16 8,8 8,8 3,8
En Desacuerdo 40 22,0 22,0 30,8
Validos Indeciso |63 34,6 34,6 65,4
De acuerdo 50 27,5 27,5 92,9
Muy de acuerdo 13 7,1 7,1 100,0
Total 182 100,0 100,0

Si se va cambiar de operador Telefonico, tendria en cuenta Ud. la cantidad de

Frecuencia

usuarios con que cuenta suscritos dicha empresa.

60

40

20

T T
Muy en desacuerdo  En Desacuerdo

Si se va cambiar de operador Telefénico, tendria en cuenta Ud. la cantidad

T
Incleciso

T
De acuerdo

T
Muy de acuerdo

de usuarios con que cuenta suscritos dicha empresa.
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Tabla N° 23. Me es indiferente que cantidad de usuarios pueda tener dicho
operador telefonico.

[Frecuencia [Porcentaje [Porcentaje Porcentaje
valido acumulado
Muy en desacuerdo J19 10,4 10,4 10,4
En Desacuerdo 46 25,3 25,3 35,7
Validos Indeciso |60 33,0 33,0 68,7
De acuerdo 46 25,3 25,3 94,0
Muy de acuerdo 11 6,0 6,0 100,0
Total 182 100,0 100,0

Frecuencia

Me es indiferente que cantidad de usuarios puedatener dicho operador
telefonico.

60

507

40
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T
IMuy en desacuerdo

Me es indiferente que cantidad de usuarios pueda tener dicho operador

T
En Desacuerdo

T
Incleciso

telefonico.

T
De acuerdo

T
Muy de acuerdo
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Tabla N° 24. No me cambiaria de operador, porque la mayoria de mis contactos,
estan suscritos en el mismo operador que el mio, luego las tarifas resultan mas
caras para comunicarse.

[Frecuencia [Porcentaje [Porcentaje Porcentaje
valido acumulado
Muy en desacuerdo J21 11,5 11,5 11,5
En Desacuerdo 26 14,3 14,3 25,8
Validos Indeciso 51 28,0 28,0 53,8
De acuerdo 50 27,5 27,5 81,3
Muy de acuerdo 34 18,7 18,7 100,0
Total 182 100,0 100,0

No me cambiaria de operador, porque la mayoria de mis contactos, estan
suscritos en el mismo operador que el mio, luego las tarifas resultan mas caras
para comunicarse.

601

50

401

30

Frecuencia

20

T T T T T
Muy en desacuerdo  En Desacuerdo Incleciso De acuerdo Muy de acuerdo

No me cambiaria de operador, porque la mayoria de mis contactos, estan
suscritos en el mismo operador que el mio, luego las tarifas resultan mas
caras para comunicarse.
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Tabla N° 25. Estadisticos descriptivos.

N

Minimo

Méaximo

Media

Desv. tip.

Segun mi economia, Me
|gustan los equipos en
oferta a 9 soles, pero con
mensualidades a 18
meses de 200.00

Segun mi economia, Me
|gustan los equipos a
precios altos 599 soles,
pero con mensualidades a
18 meses de s/ 110.00
Segun mi economia, Me
|gustan los equipos a
precios altos 1,319 soles,
pero con mensualidades a
18 meses de s/ 60.00

El aspecto mas
importante para migrar a
otro operador seria que
me brinden Equipos
modernos, aunque sus
precios sean altos

No me gustan los
Smarthphones nuevos
porque son caros.

No me gustan los
Smarthphones porque
vienen con tarifas caras.
No adquiero un
Smarthphone nuevo por
temor que me roben.
Segun mis necesidades y
Economia Es importante
|que el plan tenga
principalmente minutos
|[de Voz ilimitado y la
tarifa sea en promedio de
S/.40.00 soles

182

182

182

182

182

182

182

182

1

5

2,32

2,38

2,36

2,54

2,66

3,08

3,29

3,20

1,097

1,038

1,087

1,154

1,090

1,214

1,242

1,131




Segun mis necesidades y
Economia Es importante
|que el plan tenga
principalmente Minutos
|[de Voz ilimitado, SMS
ilimitado, y 1 Gb para
|datos y la tarifa seaen
promedio de S/.99.00
soles

Segun mis necesidades y
Economia Es importante
lque el plan tenga
principalmente Minutos
|de VVoz ilimitado, SMS
ilimitado, y 5 Gb para
|datos y la tarifa sea en
promedio de S/.199.00
soles

Segun mis necesidades y
Economia Es importante
|que el plan tenga
principalmente Minutos
|[de Voz ilimitado, SMS
ilimitado, y 10 Gb para
|datos y la tarifa seaen
promedio de S/.299.00
soles

El aspecto més
importante para migrar a
otro operador telefonico
movil por la modalidad
|de portabilidad Numérica
serian mejores planes
tarifarios.

Me gusta que los planes
(telefonia, datos, SMS,
redes sociales), sean
ilimitados, aunque esten
len promedio de S/.300.00
mensuales.

Cuando me estoy
comunicando con mi
celular muchas veces se
va la sefal

182

182

182

182

182

182
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2,90

2,69

2,60

3,43

2,69

3,33

1,110

1,125

1,102

1,119

1,173

1,240




La principal condicién
para cambiarme a otro
operador es que el
|operador a donde voy a
migrar tenga una buena
infraestructura y sefial
Todos los operadores
telefonicos moviles,
tienen una buena
infraestructura y sefial

Se cambiaria Ud. por la
modalidad de
portabilidad Numérica a
otro operador telefonico
Movil si sabe que, tiene
mejor cobertura y sefial,
aunque el plan Tarifario
sea mas caro.

Si se va cambiar de
operador Telefénico,
tendria en cuenta Ud. la
cantidad de usuarios con
que cuenta suscritos
dicha empresa.

Me es indiferente que
cantidad de usuarios
pueda tener dicho
operador telefonico.

No me cambiaria de
operador, porque la
mayoria de mis
contactos, estan suscritos
en el mismo operador que
el mio, luego las tarifas
resultan mas caras para
comunicarse.

N valido (segun lista)

182

182

182

182

182

182

182
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3,75

2,58

2,80

3,02

2,91

3,27

1,284

1,162

1,081

1,067

1,079

1,249
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CAPITULO V: DISCUSION DE RESULTADOS

5.1 Analisis y Discusion de los Resultados

Este proceso se hace en base en la presentacion de los resultados
estadisticos por cada una de las dimensiones e indicadores, respecto a la
variable de la investigacion. Los datos obtenidos se muestran en forma de
frecuencias relativas o porcentajes, asi como en medias aritméticas, en tablas
elaboradas para tal fin. Es importante destacar, que el analisis se efectu6
agrupando los datos de acuerdo con las dimensiones que conforman dicha
variable.

En atencion a ello se presentan la descripcion estadistica de los
porcentajes obtenidos, la cual es una herramienta que permite verificar las
tendencias de acuerdo a la alternativa consultada. Al respecto, Hurtado (2007),
sefala, el analisis de los datos se deriva de las frecuentes comparaciones que
se producen entre los resultados. Dicho analisis, depende de la naturaleza del
tratamiento estadistico seleccionado, del mismo modo, los tipos 0 métodos de
analisis son variados; cabe sefalar que el andlisis no es indiscriminado, cada
método tiene su razén de ser y un propésito especifico.

Este proceso se cumplié, trasladando los datos cualitativos, a través de
datos cuantitativos expresados en las ciento ochenta y dos (182) opiniones
recopiladas segun la respuesta de cada individuo, las cuales se reflejan en
tablas de tabulacion elaboradas para describir en ellas las frecuencias

porcentuales.



Por lo tanto, las tablas que a continuacion se presentan, muestran los
puntajes de cada dimensién del cuestionario aplicado a la poblacién de
alumnos que estudian en el Instituto de Educacion Superior Tecnoldgico
publico Argentina, las cuales se presentan en funcion de considerar las
opiniones emitidas por los mismos, en dichos planteles, a través de las
alternativas Siempre, Casi Siempre, Algunas Veces, Casi nunca, y Nunca,

atendiendo de manera simultanea al baremo de interpretacion categérico de

Cronbach.

De acuerdo a lo expuesto se presenta las tabla y gréaficos 1, 2, 3y 4
para dar respuesta al objetivo planteado e identificar los tipos de estrategias

gerenciales que deben aplicar las Operadoras Telefonicas moviles con el fin
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de captar o mantener a los usuarios.

Variable: Ofertas de equipos Modernos

Tabla N°01. Frecuencia y resultados del Factor: Oferta de Equipos Modernos

Equipos (agrupado)

Frecuencia Porcentaje | Porcentaje valido Porcentaje
acumulado
Muy Desfavorable 32 17,6 17,6 17,6
Desfavorable 105 57,7 57,7 75,3
Validos  Favorable 42 23,1 23,1 98,4
Muy Favorable 3 1,6 1,6 100,0
Total 182 100,0 100,0
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Equipos (agrupado)

120

100

G0

Frecuencia

40

204

1]
0 T T T I
Muy Desfavorable Desfavorable Favaorahle Muy Favorable

Equipos (agrupado)

Gréafico N° 01 Oferta de equipos

Andlisis: De acuerdo a la tabla de frecuencias y el grafico se aprecia que existe un
23% favorable y un 57% (Tabla N°01) Desfavorable al rubro de ofertas de Equipos
modernos, por lo que se puede concluir que, en el segmento de alumnos de
Educacion Superior, del Instituto Argentina no es un factor preponderante, (tercer

orden), al momento de migrar a otro operador.
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Tabla N°02 de frecuencia y resultados del Factor: Oferta en Tarifas y servicio.

Tarifas agrupado)
Frecuencia Porcentaje | Porcentaje valido Porcentaje
acumulado
Muy Desfavorable 13 7,1 7,1 7,1
Desfavorable 100 54,9 54,9 62,1
Validos Favorable 61 33,5 33,5 95,6
Muy Favorable 8 4,4 4,4 100,0
Total 182 100,0 100,0
Tarifas (agrupado)
100
B0
i
.6 GD-
=
@
=
o
2
|18

40

209

T
Muy Desfavorable

T
Desfavorable

T
Favorahle

Tarifas (agrupado)

Gréafico N° 02 Oferta en tarifas y servicio

T
Muy Favorable

Andlisis: De acuerdo a la tabla de frecuencias y el grafico de la variable agrupada
Oferta en tarifas y Servicio se aprecia que existe un 33% favorable y un 54.9 %
(Tabla N°02) Desfavorable al rubro de ofertas en tarifas y servicios, pero también se

aprecia claramente que existe un 12.4% mayor de alumnos que estan a favor en



comparacion a la oferta de equipos modernos, por lo que se puede deducir que
tiene mas importancia este factor con relacién a la oferta de equipos modernos, en

el segmento de alumnos de Educacién Superior, del Instituto Argentina es un factor
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de segundo orden en preponderancia, al momento de migrar a otro operador.

Tabla N°03 de frecuencia y resultados del Factor: Infraestructura y Sefial.

Frecuencia Porcentaje | Porcentaje valido Porcentaje
acumulado
Muy Desfavorable 7 3,8 3,8 3,8
Desfavorable 64 35,2 35,2 39,0
Validos Favorable 91 50,0 50,0 89,0
Muy Favorable 20 11,0 11,0 100,0
Total 182 100,0 100,0
Sefial (agrupado)
100
80—
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S 60
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0 T T T T
Muy Desfavorable Desfavorable Favorahle Muy Favorable
Sefal (agrupado)
Grafico N° 03 Infraestructura y Sefal
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Andlisis: De acuerdo a la tabla de frecuencias y el grafico se aprecia que existe un
50% favorable y un 35.2% desfavorable (Tabla N°03) al rubro de infraestructura y
sefial, por lo que se puede concluir que el segmento de alumnos de Educacién
Superior, del Instituto argentina el rubro de Infraestructura y sefal es un factor
preponderante, (de primer orden) al momento de migrar a otro operador Telefonico

Movil por la modalidad de Portabilidad Numérica.

Tabla N°04 Lineas Modviles Portadas del 16 de Julio de 2014 al 31 de Octubre del
2015

Operador RECEPTOR (Gana clientes) :

Total de lineas| |

Entel Viettel | América Mévil | Telefénica del Pera pérdidas |
|l o " Entel 2,334 56,393 35,952 94,679
Y CEDENTE Viettel 6.611 18,309 15,842 40,762
| (Plerde América Mévil 197,571 17,337 109,701 324,609
lientos) Telefénica del Perti 211,004 14,901 165,182 391,177
Total de Lineas Ganadas 415,276 34,572 239,884 ] 161,495 851,227

Fuente: OSIPTEL

Segun los datos de la Tabla se puede apreciar que a junio del 2015, la empresa
Entel es la que mas se ha beneficiado por la modalidad de portabilidad Numérica al

ganar 320,597. Usuarios.

Operador gana pierde Gana neto
Entel 415,276 94,679 320,597
Viettel 34,572 40,762 -6,190

América Movil 239,884 324,609 -84,725
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Telefonica del Peru 161,495 391,177 -229,682

El operador que mayor cantidad de usuarios ha perdido es Telefénica del Perd con

-229,682 usuarios.

Tabla N° 05. Indicadores del servicio movil.

OPERADOR MOVIL 2014 Jun-15

América Mévil Peru S.A.C. 12,498,250 12,369,926
Nextel del Pert S.A. (ahora, Entel Pert S.A)) 1,737,115 2,009,274
Telefénica Méviles S.A. (ahora, Telefénica del Perdl S.A.A) 17,318,798 17,427,019
Viettel Peri S.A.C. 322,826 663,142
Total Perdi 31,876,989 32,469,361
Teledensidad Nacional 3/. 107.4 108.8

INDICADORES DEL SERVICIO MOVIL Jun-15

B América Movil Perd S.A.C.
663,142; 2%

12,369,926; H Nextel del Pert S.A. (ahora,

38% ;
17,427,019; Entel Perd S.A.)

54%

m Telefénica Moviles S.A.
(ahora, Telefonica del Pera
S.AA.)

2,009,274; 6%

Viettel Per S.A.C.

Grafico N°04 Indicadores del servicio Movil a Junio del 2015.

Fuente: ELABORACION PROPIA (OSIPTEL)

De cuerdo a los datos de la tabla Nro. 05 los porcentajes de los indicadores moviles

son los siguientes:
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OPERADOR MOVIL Jun-15 %

América Mévil Perti S.A.C. 12,369,926 38 %
Nextel del Perd S.A. (ahora, Entel Perti S.A.) 2,009,274 06 %
Telefonica Moviles S.A. (ahora, Telefonica del Perd S.A.A.) 17,427,019 54%
Viettel Perd S.A.C. 663,142 02%

Donde se puede apreciar claramente que el mayor porcentanje de usuarios con

telefonia Movil lo mantiene Telefonica del Peru con 54%.
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CONCLUSIONES

Segun los objetivos planteados en la investigacion se llegaron a conclusiones

siguientes:

1)

2)

3)

4)

5)

Analizar las estrategias gerenciales como factor para la migracion de usuarios
por la modalidad de Portabilidad Numérica de los operadores Moviles. En
alumnos del Instituto de Educacion Superior Tecnoldgico Publico Argentina,
gue es objeto de este estudio, es un tema relevante, en primer lugar, es una
vision sobre la problematica del contexto actual, el que permitié el alcance de
los objetivos propuestos.

Un Promedio de 23% de usuarios esta a favor de la oferta de equipos
telefonicos, manteniendo un 57,7% de usuarios que no optan por este factor.

Un Promedio de 33,5 % de usuarios esta a favor de la oferta de tarifas y
servicios, manteniendo un 54,9% de usuarios que no optan por este factor, por
lo que se constituye en el segundo factor con mayor porcentaje en un 12.4%
gue el factor de oferta de equipos.

Un Promedio de 50% de usuarios muestran opcién favorable al rubro de
Infraestructura y Sefal y un promedio de 35,2% de usuarios muestran opcion
desfavorable, por lo que se constituye de acuerdo a los datos en el factor mas
preponderante que influye en los usuarios a la hora de Migrar a otro operador
Telefénico movil.

la empresa Telefénica Mévil que mayor Usuarios registro por la Modalidad de
Portabilidad Numérica a junio del afio 2015, fue la empresa ENTEL con

320,597 nuevos usuarios.



6)

7
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Actualmente Los indicadores del servicio Mévil en el Perq, lo mantiene la
empresa Telefonica del Peru, con un 54%, seguida de la Empresa CLARO con
38%, Entel con 06%, y finalmente Viettel Pert Sac (BITEL) mantiene un 02%
de usuarios a Junio del 2015.

Desde que se redujo el plazo para la Migracion a 24 horas se han registrado

record de migraciones por la modalidad de Portabilidad Numérica.
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RECOMENDACIONES

En atenciéon a las conclusiones del estudio se derivan una serie de

recomendaciones pertinentes a fin de cumplir con los principios de utilidad y

reconocimiento de los factores (Estrategias Gerenciales) observados, como para

las organizaciones consideradas como campo de accion en la realizacion del

mismo.

1)

2)

3)

Actualmente donde vivimos en un mundo de las telecomunicaciones
Analizar las estrategias gerenciales como factor para la migracion de
usuarios por la modalidad de Portabilidad Numeérica de los operadores
Moviles, es un aspecto muy importante para los alumnos del Instituto de
Educacién Superior Tecnoldgico Publico Argentina, quienes emplean el
dispositivo movil, no solo con fines de comunicacion por voz, sino también
como medio para la investigacion en Internet y otras plataformas y redes
sociales.

La oferta de equipos telefénicos generalmente de gama alta al estar en
promedio de costo alto no es tan atrayente para los alumnos, seria
recomendable que se oferte equipos no tan sofisticados los cuales les
permita a ellos navegar y accesar a los datos con fines de investigacion,
los fabricantes deberian ofertar equipos de Gama media con sistemas
operativos de buena performance y velocidad el cual deberia estar
orientado a nuestros estudiantes.

La oferta en tarifas y servicios, ha sido considerado como segundo factor
influyente para la migracion de usuarios, las empresas telefonicas deberian
mantener y crear tarifas especiales para el rubro de los Estudiantes y tarifas

planas para la comunicacion por voz.
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El aspecto méas preponderante para la migracion de los usuarios es el rubro
de infraestructura y calidad de la sefal, aqui es donde las empresas
deberan de invertir, en Infraestructura antenas, repetidoras, redes de Fibra
Optica, para obtener una buena calidad de la sefial y comunicacion en voz,
datos en Internet y redes sociales. Actualmente se puede deducir que los
estudiantes experimentan fallas en la comunicacion, por lo que se puede
deducir claramente que los aspectos de Equipos Modernos, reduccién de
tarifas en servicios estan en segundo plano, si es que no existe una buena
comunicacion y sefial.

La empresa que mejores servicios ofertd en Telefonia Movil brindando una
buena cobertura de sefal, oferta en tarifas y servicios, un buen Stock en
equipos Modernos Smartphone y que mayor cantidad de Usuarios que
registro por la Modalidad de Portabilidad Numérica a junio del afio 2015,
fue la empresa ENTEL con 320,597 nuevos usuarios, recomendandose que
debe mantener esos estdndares a fin de mantener la competitividad y
calidad en el servicio siendo los beneficiarios los usuarios.

Es recomendable que los usuarios mientras haya similitud en tarifas y
calidad de sefial se mantengan o migren al operador que mayor usuario
tiene, o se debe identificar en que operador se encuentran suscritos a fin
de mantener la tarifa plana al comunicarse con el mismo operador, ya que
llamar o conectarse con un operador distinto le ocasiona mayores gastos.
Actualmente Los indicadores del servicio Movil en el Perl, lo mantiene la
empresa Telefénica del Perd, con un 54%, seguida de la Empresa CLARO
con 38%, Entel con 06%, y finalmente Viettel Perd Sac (BITEL) mantiene

un 02% de usuarios a junio del 2015.
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Las empresas deberian optar por sacar planes corporativos con tarifas
diferenciadas, ya que existen usuarios que pertenecen a sectores como el
de Educacion, sector Salud, Policia Nacional, Fuerzas armadas etc. Esto
permitiria a los operadores moviles captar gran cantidad de usuarios y los
usuarios beneficiarse de la comunicacion a tarifa plana.

La reduccién del tiempo en la atencion, la facilidad que se brinde a los
usuarios en calidad de atencion y servicios post Venta, es un aspecto muy
importante en las cuales las empresas Telefénicas deberan de poner mayor

atencion dado que los usuarios no pueden permanecer incomunicados.
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ANEXO 1

ESTRATEGIAS GERENCIALES Y L A MIGRACION DE USUARIOS DE LOS OPERADORES DE TELEFONIA
MOVIL, EN ALUMNOS DEL IESTP “A”

PROBLEMA OBJETIVOS HIPOTESIS VARIABLES DIMENSIONES INDICADORES INSTRUMENTOS METODOLOGIA
1. Disefio y elegancia
GENERAL: GENERAL: GENERAL: INDEPENDIENTE: | 1. Ofertade - -
) 2. Autonomia y Bateria
Equipos Ng?Z*

. ) . ) ) . R ' 3. Velocidad de n=—
¢Qué relacion existe entre | Determinar si  existen | Hi: Existen Estrategias modernos 4 G 22 (N _ 1) + giz2
las estrategias Gerenciales y | Estrategias Gerenciales Gerenciales determinantes | ESTRATEGIAS Procesamiento

la Migracién de usuarios por

determinantes y cual es la

que permiten a un usuario

GERENCIALES

Encuesta a los

alumnos

- . migrar a otro operador 1. Envoz
portabilidad a otro operador | mas importante el que - -
telefénico movil. Del IESTP
telefénico en los alumnos de | permite influir B _—
. L ‘Argentina
educacion superior de Lima | preponderantemente a 10S | Ho: No  hay estrategias 2.Tarifas Menores 2. En mensajeria
Metropolitana. usuarios para migrar por Gerenciales determinantes
) ] (Anexo A)
portabilidad a otro operador que permiten a un usuario 3.En paquetes de datos
P - migrar a otro operador :
Telefénico Mévil.
telefénico mévil
3.Infraestructura 1. Tiene Buena
sefial y Cobertura cobertura y sefial
1. Determinacion
ESPECIFICOS: ESPECIFICOS : ESPECIFICAS : DEPENDIENTE: Cuantitativa del Aplicacién de

1. ¢Cudl es la relacion entre

la oferta de Equipos

operador telefonico
movil.

Cuestionario

Se tiene N=2200, para el
95% de confianza Z = 1,96,
y como no se tiene los
demas valores se

tomara® = 05

y e =0,05.
* Poblacién: 340 alumnos
* Muestra: 180. 6 alumnos
* Esquema del proyecto:
De acuerdo al PROCETSs.
* Tipo de investigacion:

Descriptiva- correlacional

* Disefio
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Modernos y la migracién por
portabilidad  Numérica a
otros operadores telefénicos

Moviles?

2. ¢Cuédl es larelacion que
existe entre la oferta de
tarifas promocionales y la
Migracion de usuarios por
portabilidad a otro operador
telefénico en los alumnos del
Instituto De  Educacion
Superior Tecnoloégico

Publico Argentina?

3. ¢(Cudl es la relaciéon que
existe entre la Cobertura y
sefial del servicio para la por
portabilidad a otro operador

telefénico en los alumnos
Instituto  De  Educacion
Superior Tecnolégico

Publico Argentina.

1. Describir la relacién entre
la oferta de equipos
modernos y la migracién a
otros operadores telefénicos
Moviles.

2. Determinar cuél es la
relacién entre la oferta de
tarifas promocionales y la
Migracion de usuarios por
portabilidad a otro operador
telefénico en alumnos del
Instituto  De  Educacion
Superior Tecnoldgico Publico

Argentina.

3. Establecer si hay relaciéon
existente entre la Coberturay
sefial del servicio para la por
portabilidad a otro operador
telefénico en los alumnos del
Instituto  De  Educacion
Superior Tecnolégico Publico

Argentina.

Hil: La
Modernos a precios y tarifas

oferta de Equipos
reducidas Induce al usuario
a migrar a otro operador
Moévil.

Hol: La oferta de equipos
modernos a precios y tarifas
reducidas no induce al
usuario a migrar a otro
operador movil.

Hi2 Existe oferta de tarifas

menores en Voz y datos el

que induce a un usuario a

migrar a otro operador

Telefénico movil.

Ho2 No Existe oferta de tarifas
menores en Voz y datos el
que induce a un usuario a

migrar a otro operador

Telefonico.

Hi3: existe una relacion
entre la Cobertura y sefial
del servicio para la
migracion por portabilidad a

otro operador telefonico

Ho3: No existe una relacion
entre la Cobertura y sefial
del servicio para la
migracion por portabilidad a

otro operador telefénico

MIGRACION
POR
PORTABILIDAD
A OTROS
OPERADORES

2.

Determinar el
operador
telefénico

2. Determinacion
cualitativa del

operador

Empresas en
estudio:
- Movistar
- Claro
- Entel
- Bitel

Analisis
de
Datos
del
SIRT
(Osiptel)
(Anexo
B)

2.2 Migracion de
usuarios de otros

operadores

1. Logros de Migracién a
otros operadores

Telefénicos méviles

No experimental,
transeccional y correlacional
Cuyo Diagrama es:

TECNICAS A UTILIZAR

1. Para acopio de datos:
Observacion y fichas

2. Instrumento de
recoleccion de datos:
Guias de observacion
aplicado a las empresas
en estudio

3. Para el procesamiento de
datos: Codificacion y
tabulacion de datos

4. Técnicas para el andlisis
e interpretacion de
datos:

Estadistica descriptiva e
inferencial para cada
variable.

5. Para la presentacion de
datos:
Cuadros, tablas
estadisticas y gréaficos.

6. Para el informe final:
Esquema propuesto por
la Escuela de Posgrado.
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ANEXO 2
CUESTIONARIO DIRIGIDO A ALUMNOS PARA DETERMINAR LOS FACTORES
PREPONDERANTES PARA LA MIGRACION DE USUARIOS DE LOS OPERADORES
TELEFONICOS MOVILES (MOVISTAR, CLARO, ENTEL, BITEL)
1. Instrucciones para el llenado del cuestionario:

a) Entodos los casos de las preguntas de este cuestionario, teniendo o suponiendo que
Ud. Tiene un dispositivo Mévil (Celular) y le ofrecen cambiarse de operador,
manteniendo su mismo numero (portabilidad) que aspectos importantes tendria Ud.
¢En cuenta?

b) Estimado(a) alumno(a), lea atentamente cada pregunta, valora y elige una de las cinco
posibles categorias de respuestas que van del 1 al 5, considerando que:
1= Totalmente en desacuerdo, 2= En desacuerdo, 3=Ni a favor ni en contra,

4= De acuerdo, 5= Totalmente de acuerdo.

VALORACION

NRO ITEM 112(3(4]5

SOBRE LOS PRECIOS DE LOS EQUIPOS MOVIL CELULAR

1 Segun mi economia, Me gustan los equipos en oferta a 9 soles, pero con

mensualidades a 18 meses de 200.00

2 Segun mi economia, Me gustan los equipos a precios Medios 599 soles,

pero con mensualidades a 18 meses de s/ 110.00

3 Segun mi economia, Me gustan los equipos a precios altos 1,319 soles,

pero con mensualidades a 18 meses de s/ 60.00

4 El aspecto mas importante para migrar a otro operador seria que me

brinden Equipos modernos, aunque sus precios sean altos.

5 No me gustan los Smartphone’s nuevos porque son caros

6 No me gustan los Smartphone’s porque vienen con tarifas caras

No adquiero un Smartphone nuevo que sea caro porque es posible que

7 me roben.

SOBRE LAS TARIFAS

Segun mis necesidades y Economia Es importante que el plan tenga
8 principalmente Minutos de Voz ilimitado y la tarifa sea en promedio de

S/.40.00 soles

Segun mis necesidades y Economia Es importante que el plan tenga
9 principalmente Voz y SMS ilimitado y 1 Gb para datos y la tarifa sea en

promedio de 5/.99.00 soles

Segun mis necesidades y Economia Es importante que el plan tenga

10 principalmente Minutos de Voz ilimitado, SMS ilimitado, y 5 Gb para
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datos y la tarifa sea en promedio de S/.199.00 soles

11

Segln mis necesidades y Economia Es importante que el plan tenga
principalmente Minutos de Voz ilimitado, SMS ilimitado, y 10 Gb para

datos vy la tarifa sea en promedio de $/.299.00 soles

12

El aspecto mas importante para migrar a otro operador telefénico movil
por la modalidad de portabilidad Numérica seria mejores planes

tarifarios.

13

Me gusta que los planes (telefonia, datos, SMS, redes sociales) sean

ilimitados, aunque estén en promedio de S/.300.00 soles

SOBRE LA CALIDAD DE LA SENAL TELEFONICA e INFRAESTRUCTU

14

Cuando me estoy comunicando con mi celular muchas veces se va la

sefal

15

La principal condicién para cambiarme a otro operador es que el

operador a donde voy a migrar tenga una buena infraestructura y sefial

16

Todos los operadores telefonicos moviles tienen una buena

infraestructura y sefial

17

Se cambiaria Ud. Por la modalidad de portabilidad Numérica a otro
operador telefénico Movil si sabe que, tiene mejor cobertura y sefial,

aunque el plan Tarifario sea mas caro.

18

Si se va cambiar de operador Telefdnico, tendria en cuenta Ud. La

cantidad de usuarios con que cuenta suscritos dicha empresa.

19

Me es indiferente que cantidad de usuarios pueda tener dicho operador

telefdnico.

20

No me cambiaria de operador porque la mayoria de mis contactos estan

suscritos en el mismo operador que el mio. Y luego las tarifas resultan

mas caras para comunicarme.

Muchas gracias:
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HOJA DE RESPUESTAS

CUESTIONARIO PARA DETERMINAR LOS FACTORES PARA LA MIGRACION DE
USUARIOS DE LOS OPERADORES TELEFONICOS

PREGUNT
A
NRO.
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ENCUESTA A LOS ALUMNOS (sobre portabilidad numérica)

1) Para Ud. ¢Cual seria el aspecto mas importante si tuviera que migrar por la

modalidad de portabilidad numérica a otro operador Telefénico?

(Elija una sola opcién).

a) Hay mejores Ofertas De Equipos Modernos

()

b) Encuentro Tarifas Menores en Servicios (Voz y datos) @

c¢) Tiene una mejor Infraestructura (antenas) y Calidad de Sefal [ |
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d) Mis contactos se encuentran en el operador al que voy a migrar D

e) No migro porgue encuentro las mismas condiciones en el actual operador C}



107

ANEXO 3

Alcance de la entrevista: Se expone la probleméatica de estudio y el periodo de tiempo de la

investigacion (portafolio de negocio y su incidencia en los productos y servicios en el periodo

2015

Guion de la entrevista:

1.

¢,Cudl ha sido la estrategia Publicitaria, que la Operadora (MOVISTAR /CLARO
/ENTEL/BITEL) ha venido ofertando en el negocio mévil celular de Peru en el periodo
20157

¢,Cudles han sido los principales aspectos o variables externas a la Organizacion de
(MOVISTAR/CLARO/ENTEL/BITEL) que han incidido en la oferta comercial en el
periodo 20157

¢,Cuéles han sido los productos y servicios ofertados por la Operadora
(MOVISTAR/CLARO/ENTEL/BITEL) en Peru en el periodo 2015?

En la Empresa (MOVISTAR/CLARO/ENTEL/BITEL) ¢ Cual es su producto estrella, en
el mercado celular de Peril hasta el 20157

cDe qué manera ha incidido en el portafolio de negocio de
(MOVISTAR/CLARO/ENTEL/BITEL) los servicios ofertados en Pert en el periodo
2015 y por qué?

Por prioridad de mayor a menor, describa ¢,cuales han sido las principales estrategias
empleadas por la Organizacion (MOVISTAR/CLARO/ENTEL/BITEL) para ofertar los

productos y servicios moviles en Perd en el periodo 20157

¢,De qué forma la Operadora (MOVISTAR/CLARO/ENTEL/BITEL) ha validado el éxito
o fracaso de la estrategia implementada en el mercado Peruano en el periodo 2015?
Cual es el principal mercado (prepago o post pago) que es atendido por la Operadora
(MOVISTAR/CLARO/ENTEL/BITEL) en Perd y su porcentaje de contribucién en el
periodo 20157
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