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FRONTISPICIO

“ESTUDIO DEL DESPLAZAMIENTO DE LA OFERTA EN LAS TARIFAS
MENSUALES DE LLAMADAS A LARGA DISTANCIA DE LA EMPRESA TELEFONIA

CLARO”
Autora:
Ximena Elizabeth Cuenca Saavedra
Tutor Académico:
Econ. Holger Bejarano Copo. MBA.
RESUMEN

Determinar la oferta de la tarifa de telefonia que aplica la empresa claro a cada uno en
sus planes tarifarios, el cual se tom6 como referencia el libro de microeconomia de 3
edicién de Ben S. Bernanke, Robert H. Frank pagina 26, para la realizacion del caso
para asi poder resolver con resultados eficientes y eficaces; para analizar el ejercicio
la metodologia que se empleo es la de tedrico y practico lo cual lo tedrico se basa en
la oferta, demanda y las determinantes de la oferta, y lo practico en el manejo de las
ecuaciones de primer grado, soluciones de métodos. La tarifa mensual mas
conveniente es de $ 4,00 y con la tarifa de 0,20centavos por minuto; como conclusién
podemos decir que el plan de tarifas de llamadas a larga distancia el cual tiene
variaciones dependiendo a los precios ya la cantidad de minutos. Lo que sugerimos a
la empresa de telefonia claro que la tarifa de llamadas a larga distancias debe
conservar una tarifa mensual y tarifa por minutos adecuada para que sus usuarios se
sienta satisfechos de utilizar los servicios de la empresa.
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“STUDY OF MOVING THE OFFER MONTHLY RATES OF LONG DISTANCE CALLS
TO THE TELEPHONE COMPANY CLEAR”

Author:
Ximena Elizabeth Cuenca Saavedra
Academic Advisor:

Econ. Holger Bejarano Coop. MBA.

ABSTRACT

To determine the rate offer telephony company applying clear to everyone in their tariff
plans, which was taken as reference book microeconomics 3 edition of Ben S.
Bernanke, Robert H. Frank page 26, for performing Case in order to solve efficient and
effective results; to analyze the exercise the methodology used is that of theory and
practice which theoretical based on supply, demand and supply determinants, and
practice in the management of linear equations, solution methods. The most convenient
monthly fee is $ 4.00 and the per minute rate 0,20centavos; In conclusion we can say
that the rate plan long distance calls which has variations depending on prices and the
number of minutes. What we suggest to the company of course telephony call rate long
distances must maintain a monthly fee and fee for adequate minutes for your users feel
delighted to use the services of the company.

Keywords:

Calls, tariffs, supply, variation, number of minutes.



SECCION DE CONTENIDOS.
INTRODUCCION

1.1 Contextualizacion:

‘En la dltima etapa de los siglos XX surge la telefonia celular que entra con gran
superacion en el mercado de la voz, este nuevo servicio que aparece ya con una
positiva nacionalizacion, obtiene una lucidez en menos de 8 afios y ingresa de relleno
en competitividad con la telefonia fija”.(Torero, 2000). Con la compafiia de teléfono
claro los servicios emprenden a caracterizarse, de experimento lo cual alcanzado
ocupar un gran lugar en el mercado lo cual hace que sea mas competitiva con las
demas empresas.

“Con el paso de los afios el servicio de telefonia mévil pasé de ser un servicio lujoso a
una herramienta basica y necesaria de comunicacion masiva, consolidandose en la
actualidad como uno de los sectores de desarrollo econémico con mas proyeccion, lo
que en la actualidad desemboc6 en mas lineas celulares que habitantes en el territorio
nacional”.(Armas & Amado, 2014). En estos tiempos la empresa de telefonia ha tenido
una acogida por todos los naciones lo cual no solo es por lujos sino por una necesidad
de informarse.

“Al haberse establecido mediante ley que todos los servicios de telecomunicaciones se
brindaréan en régimen de libre competencia, y finalizando el periodo de exclusividad
regulada que gozaban las empresas de telefonia fija de propiedad estatal, se abrio la
posibilidad de que nuevas empresas de telefonia fija ingresen a competir en el
mercado”.(Segovia, Sanches, 2009). La empresa telefénica ha incursionado en el
mercado en todo el mundo y con el tiempo ha desempefiado un papel muy importante
en la sociedad de las personas cual es una herramienta de trabajo para poderse
comunicar en los diferentes lugares de los paises.

“El desarrollo de las telecomunicaciones ha permitido un despliegue de nuevos
servicios que ha impulsado la evolucion de las formas de comunicacién a nivel
mundial’. (Angles, 2012). En el Ecuador la telefonia claro se ha posesionado en el
mercado con una gran aceptacion por los servicios eficientes y eficaces, por las
promociones que aplican para que sus clientes se sientan beneficiados el cual es
prestada por la mencionada empresa.

Es muy importante saber que la telefonia claro ha utilizado libres estrategias de
mercado disponible, por lo tanto para la realizacion de mi trabajo tuve que analizar
cudles son los planes tarifarios de llamadas a larga distancia dependiendo al precio
mensual y la cantidad de minutos, que ofrece y que favorecen a los clientes o usuarios
que utilizan de la telefonia celular.



1.2 Indicadores del problema:

Tarifa: “Es el precio que pagan los usuarios o consumidores de un servicio publico al
Estado o al concesionario a cambio de la prestacion del servicio, en principio esta tarifa
la fija el concesionario liboremente” (Guerrien, 2008). La tarifa es el valor que se fijan
para pagar por la utilizacién de un servicio publico o privado.

Desplazamiento: “Si se producen modificaciones diferentes al precio se produce un
desplazamiento de la curva, es decir que al mismo precio habrd mas o menos
interesados en ofertar mayor o menor cantidad ofrecida en el mercado” (Paul Krugman,
2008). El desplazamiento trata sobre los cambios que se producen en la cantidad
ofertada

Variacion: “Cambio que hace que algo o alguien sea diferente en cierto aspecto de lo
que era la variacion de los precios se debe a la inflacion” (Mir, 2008). Es sobre los
cambios que hacen los individuos de precios que se pueden mover en las diferentes
entidades.

Precio: “El precio podemos designar al cancelacion o un valor establecido a la
adquisicion de articulos de cualquiera producto vy de servicios prestados
necesariamente” (Viejo, 2013). Es el valor monetario que se paga por la adquisicion de
un bien y servicio en los diferentes medios.

Oferta: “Es la distintas cantidades de un bien o servicio que los productores estan
dispuesto llevar al mercado a distintos precios manteniendose los demas
determinantes invariables”. (Obando, 2000). Se conoce como oferta a la cantidad
de bienes o servicios que individuos, empresas u organizaciones quieren y pueden
vender en el mercado a un precio establecido sin afectar sus determinantes.

Oligopolio: “El monopolio se basa que entra al mercado con empresas con un
pequefio nimero de vendedores, por lo cual una industria de oligopolio esta al tanto de
sus competidores, dado que las disposiciones de una compafia afectan o causan
proyecciones en las disposiciones de las nuevas, se crea una entorno de medida en el
conjunto de oferentes, con lo cual deja de estar en competitividad de lo que ofrecen”
(Vives, 2001). Este es un mercado dominado por un pequefio numero de vendedores o
prestadores de servicio, el cual siempre estd pendiente de los pasos de su
competencia.

Mercado: “El mercado tiene su origen en la antigiiedad, incluso antes de la aparicion
del dinero, en aquellos momentos las transacciones se hacian en base a
intercambios, es explicar que en ese texto es como se lleva a cabo con satisfaccion
las compras y las ventas donde intervienen loa oferta y la demanda.” (Barbera, 2002).
Al hablar de mercado es un ambiente social que propicia las condiciones para el
intercambio de bienes y servicios es decir a través de los ofertantes y de los
demandantes.


https://es.wikipedia.org/wiki/Precio
https://es.wikipedia.org/wiki/Servicio_p%C3%BAblico
https://es.wikipedia.org/w/index.php?title=Concesionario&action=edit&redlink=1
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1.3 Objetivo General:

Determinar la oferta de las tarifas telefonica que aplica en la empresa claro en cada
uno de sus planes tarifarios.

1.4 Ventaja Competitiva:

La ventaja competitiva de la empresa de telefonia claro ha incursionado
satisfactoriamente en el mercado. Por lo tanto al realizar el trabajo he analizado cual
seria el plan de tarifas de llamadas a larga distancia que es sostenible para que la
empresa de telefonia de claro establezca el precio y la cantidad de minutos que sea la
adecuada, para que determine en el mercado la cual sea una ventaja muy importante
ante sus competidores y asi sus clientes o usuarios se sientan satisfechos con la
empresa.

“En la actualidad el mundo de las actividades comerciales, las compafiias o industrias
convienen ser muy profesionales al momento de competir, solo asi alcanzaran
instituirse en los mercados presentes donde hay una gran rivalidad competitiva entre
ellas.”(Monge, 2010). En nuestro pais gran variedad de negocios cual se van
innovando cada dia, por lo tanto la empresa telefonia claro debe tener una calidad de
competencia para que asi ingrese al mercado y sea acogida satisfactoriamente; ya que
existen poderosas empresas que son fuertes competidores.

“No puede ninguna empresa estar compitiendo sin mision, sin objetivos, sin metas y sin
las estrategias necesarias para poder lograr esos objetivos, de esta manera es
exigente para los propietarios o directivos que dicha decision sea minuciosamente
analizada”.(Monge, 2010). Es decir que tiene como técnicas a todos los niveles de la
empresa y debe caer en cuenta sus caracteristicas, particularidades y los recursos y
capacidades con que cuenta la empresa y las estrategias deben ser reales y
alcanzables de lo contrario la empresa no podré llevarla a cabo.

“Para iniciar y conservar la excelencia competitiva, esto es el total que una empresa o
industria que obtiene instaurar para sus consumidores, introduce un conocimiento
renovador a cada precio que esta en estar al tanto las comienzos aleatorios para
implantar ventajas sobre los competidores mediante el estudio de cada uno de los
movimientos que se ejecutan en la empresa, para el esquema, la produccion,
marketing y distribucion de productos”.(Porter, 2008). Para poder establecer una
ventaja competitiva debemos como empresa edificar estrategias innovadoras para
poder asi crear ventajas sobre los competidores para ello realizamos un estudio de
mercado para analizar por qué parte del mercado podemos incursionar y como seria la
acogida de los clientes.



DESARROLLO

La empresa celular claro presenta un plan de tarifas de llamadas a larga distancia que
nos cobra $ 5,00 al mes més 0,10 centavos por minuto. 1.- ¢ Cuanto deberiamos pagar
por mes en el que gastaramos 45 minutos por llamadas de larga distancia? 2.- ¢ Cual
es la cuota fija y tarifa por minuto si a una cantidad de 30 minutos es $ 30,00 y de 15
minutos es de $ 24,007 3.- Muestre como varia el plan de facturacion si la fija bajara de
$4,00a$%$ 2,00y si bajara de 0,20 a 0,10 centavos.

“En el estudio de la economia involucra no s6lo enfocarnos en la teoria sino también en
su aplicacion. Sin aplicacion sélo nos quedamos en los modelos, los cuales funcionan
sobre supuestos que en muchas ocasiones no coinciden con en la realidad”.(Reveron,
2013).

1.- ¢Cuanto deberiamos pagar por mes en el que gastaramos 45 minutos por
[lamadas de larga distancia?

Una ecuacion es una sencilla expresion matematica que describe la recacion entre dos
variables o mas, que son cantidades que pueden tomar diferentes valores de un
intervalo determinado. El tipo mas comun de una ecuacion con el que trabajeremos
contiene dos tipos de varaibles: variable dependiante y variable independiente. En este
ejemplo, la variable dependiente es el coste de nuestra factura telefonica mensual y la
variable independiante es la variable de la que depende nuestra factura, a saber, el
volumen de llamadas de larga distancia que realicemos al mes. Nuestra factura
tambien depende de la tarifa de $ 5 mesuales y del cobro de 10 centavos por minuto.

“‘La oferta se la utiliza para darnos a conocer sobre los suefios que poseen los
productores en instalar establecidas cantidades de un producto en el mercado, esos
montos constaran en la funcién del costo o precio que establece el mercado obteniendo
que los unicos los elementos diferentes al monto del bien; que logren intervenir en el
procedimiento de la oferta se conservan constantes”.(Rodriguez, 2013).

Una vez que hemos identificado la variable dependiente y la independiente, elegimos
sencillos simbolos para representarlas. En los cursos de algebra, normalmente se
utiliza el simbolo X para representar la variable independiente y el simbolo Y para
representar la variable dependiente. Sin embargo, a muchas personas les resulta mas
facil recordar que representan las varaibles si eligen simbolos relacionados
directamente con las cantidades que representan las variables. Asi, en este ejemplo ,
podriamos, utilizar F para representar la factura mesual en dolares y T para
representar el tiempo total en minutos que dedicamos durante el mes a realizar
llamadas de larga distancia. Una vez indentificadas las varaibales relevantes y elegidos
los simbolos para representarlas, estamos ya en condiciones de formular la ecuacion
gue las relacionan:

F=5+0,10T



Para calcular la factura mensual correspondiente a 45 minutos de llamadas, sustituimos
T por 45 minutos en la ecuacion. F=5+0,1 T.

F=5+0.1(45)= $9.5

2.- ¢Cual es la cuota fija y tarifa por minuto si a una cantidad de 30 minutos es $
30,00 y de 15 minutos es de $ 24,00?

‘La ley de la oferta afirma que cuando el precio se incrementa, se incrementa la
cantidad ofrecida; por cantidad ofrecida queremos decir la cantidad de algun bien que
un individuo o grupos de individuos especifico que ofrece a otros durante determinada
unidad de tiempo”.(LANDSBURG, 2001).
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Grafico N°01.- Determinacion de la cuota fija (Autora,
2015)

Andlisis: Calculando la pendiente por medio de los puntos Ay B, en este caso entre
esos dos puntos el precio es de 30-24=6 y los minutos es de 30-15=15 por lo que la
pendiente es igual precio /minutos es decir 6/15= 0.40 centavos, que en este caso seria
la tarifa por minuto en este plan de cuota fija mensual es de $18,00 .

Y=18+0,40T
3.- Muestre como varia el plan de facturacién si la fija bajarade $4,00a$ 2,00y si
bajara de 0,20 a 0,10 centavos.

“Un desplazamiento de la curva de la oferta representa a una variacion de la cantidad
ofertada para cualquier nivel de los precios” (Varichon, 2009).
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Grafico N°02.- Plan de facturacion cuota fija $4
(Autora. 2015)

Andlisis: Observando este grafico N°02 nos podemos dar cuenta que la empresa de
telefonia claro le conviene esta tarifa de mensual de $4,00 con una tarifa de minutos
0,20centavos, por el cual tiene un incremento en la cantidad ofertada como igual al
precio.
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Grafico N°03.- Plan de facturacion cuota fija $2
(Autora, 2015)

Analisis: Analizando el siguiente grafico lo que podemos apreciar que la empresa claro
tiene como tarifa mensual $2,00 y una tarifa de minutos de 0.10 centavos, no es tan
favorable por lo que el precio de tarifas es menor a relacion con el grafico anterior, el
cual solo tuviera un crecimiento menor con relacién al anterior.
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Grafico N° 04.- Plan de facturacion (Autora, 2015)

Andlisis: Comparando las dos curvas de la oferta nos podemos dar cuenta que la mas
beneficiosa para la empresa es la de tarifa mensual $4,00 y la tarifa por minuto 0,20
centavos, por el cual tendra un crecimiento adecuado. En cambio la tarifa mensual de
$2,00 y la tarifa por minuto de 0.10 centavos no estan beneficio por que tendremos un
desarrollo menor que el anterior es decir que captariamos precios favorables para la
evolucion de la telefonia, por lo tanto como empresa debemos quedarnos con la tarifa
de Y= 4+0.20T.



CONCLUSION

La empresa de telefonia claro para incursionar al mercado hace
estratégicamente un estudio de mercado, por lo que estudia cuéles son sus
competidores y que ventajas debe tener para poder tener la aceptacion de los
clientes para ello utiliza estrategias favorables como tener un buen servicio que
tenga una buena calidad. Es este trabajo la telefonia claro plantea unos precios
de tarifa mensual y tarifa por minutos por lo tanto proyecta un valor de tarifas
para establecer cudl seria la mas beneficiosa para el crecimiento de la misma lo
gue ha logrado posesionarse en el mercado, si hos podemos a dar que la cuota
fija mensual es de $ 4,00y en el plan de tarifas aumenta con 0,20 centavos, es el
mas favorable a diferencia de los $2,00 y 0,10 centavos por minuto por si nos
damos cuenta la tarifa de 4 délares hace que la cantidad ofertada aumenta en
cambio el de 2 dolares hace que disminuya la cantidad ofrecida y eso como
empresa no nos convendria porque no tuviéramos un evolucion favorable y los
cuales en los resultados mostrados en el informe revela cuales son los valores
representativos que la telefonia debe proyectar para las tarifas fijas mensuales y
para las tarifas de minutos, lo que cual va tener una gran acogida por los clientes
que utilizan los planes tarifarios para realizar llamadas a larga distancia.
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