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Caracteristicas del estudio

Objetivo: El objetivo principal del estudio fue el de analizar e status actual y
potencial del mercado de TelefonialPy PBX, en el segmento de las grandes
empresas.

Periodo derelevamiento: Febrero 2004

Cobertura: naciona

Tipo de cuestionario: encuestas telefonicas con cuestionario estructurado de
preguntas cerradas, semiabiertasy escalas de valoracion

Perfil del encuestado: responsable del area de telecomunicaciones de grandes
empresas
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Definicion y algunos comentarios sobre Vol P

Diferencia de percepcion

Definicion utilizada por exclusion

Se entiende por telefonia | P, la posibilidad diferencial de
gue los empleados accedan a la central telefonica de la
empresa desde lugares remotos (casa, hotdl, etc.), utilizando
servicios multimediales, mediante softwar e y/o un teléfono
| P, y secomuniquen como S estuvieran en un interno
utilizando I nternet como canal.
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Antiguedad de laPBX

Antigliiedad de la PBX

Sin identificar; .
28,3% Anterior a 1998;
35,5%

Posterior a 2003; 7,8%

Entre 1999 y 2002;
28,4%
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Modalidad de adquisicion de PBX

Modalidad de adquisicion Total

Alquiler 22, 7%

Sin especificar 13,5%
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V encimiento de contratos

Fecha de vencimiento Total

2004 32,5%

2005 35,0%

2006 15,0%

2007 10,0%

Ns/Nc 7,5%

Total general 100,0%
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Adqguisicion y ampliacion de nuevas centrales

El 11% esta pensando en adquirir una central en los préoximos 12
meses

El 23% esta pensando ampliar la central en los proximos 12 meses
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Serviclos relacionados

Servicios de mantenimiento de PBX 83% tercerizado, € resto es
Interno.

Servicios de mantenimiento de redes de voz 48% tercerizado, €l resto
es interno.

Servicios de mantenimiento de redes de datos 38% tercerizado, €
resto esinterno.
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TelefonialP
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Adopcion de telefonialP

No; 95,2%
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Conocimiento sobre telefonia | P

Grado de conocimiento e informacién acerca de telefonia IP

Desconozco de que

se trata; 4,2%
Apenas conozco de )

que se trata; 9,2%

Conozco algo del
tema, pero no he
profundizado; 55,0%

Conozco mucho
sobre el tema;
31,7%
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Empresa frente a TelefonialP

Posicién de la empresa frente a la hip6tesis de implementar telefonia IP

La infraestructura es Optima,
no se requiere inversiones
adicionales; 24,3%

La infraestructura requeriria
de una inversién minima
para la implementacion de
telefonia IP; 48,7%

La empresa debe mejorar la
infraestructura (Alta inversion
inicial); 27,0%
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Opcion mas viable

Opcion mas viable sobre telefonia IP

Soluciones IP pura,
cuya central
telefonica es 100%

Ninguna; 16,5% IP; 11,3%

Adaptacion de su
PBX mediante
dispositivos de HW
y SW; 72,2%

Al analizarlo por
antigtiedad de laPBX, las
empresas que han
implementado una en los
ultimos 2 afios se inclinan
por la adaptacion
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lmagen sobre proveedores de telefonia |P
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Siemens

B Espontanea B |nducida
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| ealtad al proveedor actual en telefonialP

Lealtad hacia el proveedor de PBX actual

Preferiria cambiar
de proveedor; 7,8%

Priorizaria una
oferta de su actual
proveedor; 22,6%

Buscaria otras
alternativas, incluido
su proveedor actual;

69,6%
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Recepcion de ofertas

Ofertas para migrar a telefonia IP

Ns/Nc; 1,7%

No; 43,5%

Si; 54,8%
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Argumentos de los vendors

Argumento de los vendors

Ahorro de costos de comunicacién y mantenimiento del
cableado

Integracion de voz y datos
Mayor tecnologia

Movilidad para usuarios

Otros

Ns/Nc 1,6%

1 1 1 1 1 1 1
10,0% 20,0% 30,0% 40,0% 50,0% 60,0% 70,0%
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Perspectivas de implementacion

Perspectivas de implementacion

Se ha pospuesto hasta el 2005

Estan analizando la posibilidad

Ya esta contemplado en el presupuesto del afio

No esta previsto / No lo van a implementar

Se esta negociando la implementacion

Se encuentra a espera de la aprobacion del directorio
Otros

Ns/Nc
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Plazo paraimplementarlo en la compariia

Menos de un
Ns/Nc; 22,6% ano; 19,2%

No piensan
implementarlo;
12,2%
Entre uno y tres
Mas de tres afios; afos; 39,1%
7,0%
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Beneficios de laimplementacion - espontanea

Beneficios de la implementacidn - espontanea

Reduccién de costos de mantenimiento

Abaratar las comunicaciones

Mayor posibilidades tecnolégicas | 52%
Flexibilidad 4,3%

Mejorar el servicio final al cliente 3,5%

Menor cableado para cada puesto de trabajo 2,6%
Convergencia de voz y datos 1,7%

Empleados del Interior conectados Constantemente 1,7%

Facilidad de administracion 1,7%

) 16,5%

Otros

Ninguno ,9%

Ns/Nc 7,0%
I 1 1 1 1 I

0,0% 5,0% 10,0% 15,0% 20,0% 25,0% 30,0%
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Beneficios de laimplementacion - inducida

Beneficios de laimplementacion - inducida

Aplicaciones multimediales

Reduccion de costos de telecomunicaciones de larga distancia

Migracion a ususarios remotos

Reduccion en el mantenimiento y administracion de la red de voz

Ahorro de infraestructura de red

Ahorro en compra y renovacion de PBX

Otros

I T 1
0,0% 10,0% 20,0 30,0% 40,0% 50,0 60,0% 70,0%
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Barreras paralaimplementacion

Barreras para a la implementacion

Presupuestarias

Decisiones corporativas 41,7%

Infraestructura

No tener grandes volimenes de llamadas de larga distancia
Realizamos recientes inversiones en PBX tradicionales
Contrato con el actual proveedor

Otra

Ninguna barrera

I I 1 ! I I
0,0% 10,0% 20,0% 30,0% 40,0% 50,0% 60,0% 70,0%
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Desventajas

L as principales desventaj as enumer adas fueron:

Altainversioninicial
Capacitacion a usuarios
Calidad en la comunicacion

Solo se justifica para nuevas sucursales
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Percepcion sobre gastos tel efonicos

Percepcion sobre gastos Telefénicos al implementar telefonia IP

Se reduciran
medianamente;
12,2%

Se mantendran
igual; 23,5%

Se reduciran
enormemente;
64,3%
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Conocimiento sobre Implementaciones en
Argentina

Conocimiento sobre implementaciones en la Argentina

Ns/Nc; 5,2%
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Findings de implementaciones

Por lo que se pudo relevar lasimplementaciones estan repartidas
entre|P purasvs. | P adaptadas.

L a mayoria de estas companias buscar on otros proveedores a la hora
de analizar la implementacion

En cas latotalidad delos casos el implementador les proveyo el
eguipamiento
El 50% delosusuarios estan conformes con laimplementacion, pero

el 67% hatenido problemas durante laimplementacion no
adjudicables al proveedor
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Motivos para implementarlo

Elementos que motivaron laincorporacion de telefonia IP

Reduccién de costos de telecomunicaciones de larga distancia

Migracién a usuarios remotos

Reduccion en el mantenimiento de la red de voz 50,0%

Ahorro en la infraestructura de red 90.0%

Ahorro en compra y renovacion de PBX 90.0%

Mensajeria unificada

1 1 1 1 1 1
0,0% 10,0% 20,0% 30,0  40,0% 50,0%  60,0% 70,0%
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Conclusionesy propuesta

Conver gencia tecnol6gica

Efecto en red

El trabajador ubicuo:

Reduccién de costos
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Conclusiones y propuesta

Para vendors;

Evangelizar con claridad

Target avido de nuevas soluciones (antigliedad de PBX, modalidad de
compray proyectos), especialmente las soluciones de telefonia | P adaptables o
hibridas

Megorar argumentos de venta

Nueva realidad: nuevos players con marcas reconocidas en otras industrias
Ofertas acordes: es necesario que las empresas empiecen a considerar a sus
proveedores como socios para poder planificar juntosy reducir costos en un
trato que seawin-win

Adaptar |a oferta de productos alarealidad de las empresas argentinas y sobre
todo a un mercado devaluado

Brindar soluciones tecnol 6gicas que permitan en el corto o mediano plazo
recuperar lainversion realizada
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Conclusiones finales

Etapa incipiente en la ar gentina, todavia faltan leading cases que

demuestren através del tiempo los beneficios

El mercado estimado de telefonia | P para & 2004 sera de 4 millones de

dolares, se espera que setriplique para e 2005

Necesidad de evangelizar, especialmente en los requerimientosy

beneficios de la implementacion

Un mercado que se amplia a nuevos proveedor es de soluciones
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Preguntas y comentarios

Consultas via mail
ptedesco@princecooke.com
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