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RESUMEN EJECUTIVO

El objetivo principal del presente estudio es explicar la viabilidad de mercado, técnica,
econodmica y financiera para la implementacion de una empresa que brinda un modelo de
servicios de recargas virtuales de saldo a cualquier operadora telefonica en el Per( por

medio de una aplicacion en cualquier momento del dia de manera rapida, facil y segura.

En la presente investigacion se realizdé un estudio de mercado, en el cual se
utilizaron datos primarios y secundarios. Se aplicaron muestreos no probabilisticos,
entrevistas a expertos en el rubro y se recopilaron datos de fuentes confiables para
analizar estadisticas poblacionales con los cuales se pudo determinar la recarga promedio
mensual, los porcentajes de comision, la segmentacion del mercado y la demanda del

proyecto.

El primer afio, la demanda del proyecto sera de 15,890,111 soles de recargas y de

63,056 transacciones aproximadas.

Se analizaron los factores de macro-localizacion y micro-localizacion de modo
que se eligid instalar la empresa en el departamento de Lima, en el distrito de Lince. Los
mas importantes factores fueron la presencia y cercania de las operadoras, presencia del

técnico programador y el costo de las oficinas evaluadas.

Asimismo, la tecnologia de la informacion representa un factor importante dado

que el servicio se dara desde una plataforma Cloud.

En cuanto al analisis financiero, el proyecto es econdémicamente Yy
financieramente viable. La viabilidad econdémica se comprob6 con el VAN econémico
de 3,963 soles y el valor de la TIR econdémico es de 25.09%, mayor a la tasa de costo de
capital de 25%. De igual manera se determino que financieramente viable ya que el VAN
financiero calculado es de 164, 350 soles y el TIR financiero de 30.81%, mayor a la tasa
de descuento de 19%.

Finalmente, el impacto social de este proyecto es que las personas puedan

comunicarse y estar informadas en cualquier momento



EXECUTIVE SUMMARY

The main objective of this study is to explain the market, technical, economic and
financial feasibility for the execution of a company that provides a model of virtual
recharge services to any mobile company in Peru by an application at any time in a

quickly, easy and safety way.

The present research carried out: non-probabilistic samplings, interviews with
experts in the field, compilation of data from reliable sources to analyze the target market
with statistics. Due to this information it was possible to determine the average monthly
recharge, commission percentages, market segmentation and project demand. The first
year, the demand for the project will be 15,890,111 soles of recharges and 63,056

transactions.

The macro-location and micro-location factors were analyzed so that the company
was chosen to be located in the department of Lima, in the district of Lince. The most
important factors were the presence and proximity of the operators, presence of the
technical programmer and the cost of the evaluated offices.

In addition, IT represents an important factor due to the service will be provided

from a Cloud platform.

Regarding financial analysis, the project is economically and financially viable.
The economic viability was verified with the economic NPV of 3,963 soles and the
economic IRR value is 25.09%, higher than the capital cost rate of 25%. Similarly, it was
determined that it is financially viable since the calculated financial NPV is 164, 350
soles and the financial IRR of 30.81%, higher than the 19% discount rate.

Finally, the social impact of this project is that people can communicate and be

informed at any time.



CAPITULO I: ASPECTOS GENERALES

1.1. Problematica

Actualmente un usuario prepago que requiere realizar una recarga tiene dos opciones:
mediante un punto de venta, telemarketing, pagina web o aplicacién movil:

Por un punto de venta y/o telemarketing requiere que el usuario invierta tiempo
para poder realizar una busqueda de dénde o a qué nimero llamar para que alguien pueda
realizar una recarga a su nimero, ademas esto no es accesible las 24 horas del dia.

En cambio, a la fecha, el usuario puede realizar la recarga por si mismo mediante
una web o aplicacion movil de la misma operadora del usuario o banco del usuario o la
aplicacion BIM. Existen ciertas casuisticas que hace referencia a la experiencia del
usuario. A continuacion, se explicara los tres peores escenarios: EIl primero es que el
posible consumidor final prepaguero se queda sin saldo, pide que otra persona le haga el
favor de recargarle el celular por la aplicacion mavil de su operadora; esta persona puede
tener otra operadora, finalmente no realiza la recarga. El segundo es que el posible
consumidor final prepaguero se queda sin saldo, pide a otra persona que le haga el favor
de recargarle el celular por la aplicacién maévil de un banco, esta persona no tiene la
aplicacion del banco de la persona que esta pidiendo el favor, finalmente no realiza la
recarga. El tercero es que el posible consumidor final prepaguero se queda sin saldo, pide
a otra persona que le haga el favor de recargarle el celular por la aplicacion mévil de un
banco, esta persona no tiene la aplicacion movil del banco de la persona que esta pidiendo
el favor y se descarga la aplicacion movil, pero este banco no trabaja con la operadora
requerida, finalmente no realiza la recarga. En el anexo 1 se muestran las casuisticas.

En los tres casos genera una incomodidad. Segun el ejemplo anterior las maneras
de realizar recargas por las aplicaciones moviles actuales son muy sesgadas para los
usuarios. Entonces, ¢Sera factible atender la necesidad de poder realizar una recarga a
cualquier operadora movil a través de una aplicacién mdvil en el Per( de una manera

facil, rapida y segura?



Figura 1.1.

Modos de realizar una recarga virtual
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1.2. Objetivos de la investigacion

Obijetivo general:

Estudiar la viabilidad de mercado, técnica y econémica- financiera de una empresa que
brinda un modelo de servicios de recargas virtuales de saldo por medio de una aplicacion
movil de tal manera que cualquier persona que posea un Smartphone pueda realizar una

recarga virtual asimismo o a otra linea de cualquier operadora mediante tarjeta de crédito,

débito o pago efectivo, con el fin de optimizar su tiempo.

Obijetivos especificos:

e Realizar un estudio de mercado con un enfoque en la edad, personas que usan

Smartphone, niveles socioecondmicos, intension y la intensidad de uso de la

aplicacion movil.

e Analizar los factores de localizacion de la oficina.

o Estudiar la tecnologia para el desarrollo de una aplicacion mavil que brinde

un servicio de recargas de saldo a cualquier operadora desde cualquier medio

de pago.




e Determinar si el proyecto es econdmica y financieramente viable analizando
los indicadores de inversion.
e Evaluar el impacto social del proyecto analizando los indicadores con valor

agregado o densidad de capital.

1.3. Alcance y limitaciones de la investigacion

El Proyecto de tesis abarcara el total de lineas telefénicas pre-pago que se encuentren en
el Peru, el periodo de investigacion tomara un tiempo de estudio de 24 meses. La
poblacién a ser estudiada sera el total de lineas pre-pago en el Perd; las cuales, segin
Osiptel (2017), a finales de diciembre del 2017 ascendera a 27°405,746 lineas. Ademas,
se plantea un modelo de negocios innovador de recargas moviles.

Por otro lado, las limitaciones y obstaculos en la investigacion es el no acceso a
la informacion detallada de los procesos interno de cada operadora debido a constituye

una informacién confidencial.

1.4. Justificacion del tema

Técnica:

En el Perl debido al auge de los dispositivos moviles (celulares, tablets, etc.), existe la
tecnologia y los programadores necesarios que contempla la realizacién del servicio
propuesto, a su vez existen 5 operadoras telefonicas (Claro, Entel, Telefénica, Bitel, e
InkaCel) que cuentan con la tecnologia necesaria para brindar internet movil a
dispositivos electronicos, gracias a esta tecnologia la implementacion de la aplicacion
en estudio es viable ,ya que requiere de internet para su funcionamiento. Ademas, la app
propuesta tiene un sistema de pago electronico que se realizard mediante una pasarela de

pagos.
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Figura 1.3
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Figura 1.4

Tecnologia Integrada

r
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Econdmica:

La empresa brindara servicios de recargas de saldo mediante una aplicacion moévil que
serd accesible para usuarios que cuenten con un Smartphone, lineas prepago de cualquier
operadora y diferentes medios de pago (tarjeta de crédito/débito o pago efectivo); ademas,
segun Ipsos (2017), se sabe que el promedio mensual es de S/21 por recarga (p46), de tal
modo que a lo largo de los 5 afios del proyecto se obtendra rentabilidad a través de las

comisiones obtenidas por parte de las operadoras.
Social:

Desde el punto de vista social, el servicio de recargas se da mediante una aplicacion movil
que permite ayudar a la sociedad ante alguna emergencia de no contar con saldo necesario
para efectuar una llamada o mensaje por internet movil, es un servicio basado en el
concepto de inmediatez que genera mayor satisfaccion de los usuarios, como también

genera puestos de trabajo que contribuyen con la empleabilidad nacional.

1.5. Hipotesis de trabajo

La implementacion de una empresa que brinda un servicio de recargas de saldo a través
de una aplicacion mavil dirigido a usuarios que tienen una linea prepago de cualquier

operadora podria ser factible.



1.6. Marco referencial de la investigacion

Las investigaciones realizadas referidas al tema tomadas en consideracion son las

siguientes:

Carlos Morzan (2004).” Desarrollo de componentes para la interfaz de un
sistema de comercio electronico del tipo empresa-consumidor usando la
metodologia rational”. Tesis para obtener el Titulo de Ingeniero de Sistemas.
Lima: Universidad de Lima.

Similitudes: Ambos estan orientados a un sistema de comercio electronico
con una metodologia que se puede aplicar al desarrollo de la aplicacion movil.
La tesis cita al autor Daniel Amor (La revolucion del E-business) para dar
una definicion del “e-business™: “una manera segura flexible e integrada de
brindar un valor diferenciado combinando los sistemas y los procesos que
rigen las operaciones de negocios basicas con la simplicidad y el alcance que
hace posible la tecnologia del internet”.

Morillo Victorero, 2013. “Marketing de aplicaciones moviles. Siete pasos
para triunfar”.
Similitudes: Esta enfocado en uno de los objetivos principales del servicio el
cual es aumentar al maximo la base de usuarios activos de la aplicacion movil
y los ingresos a través de un marketing efectivo.

Diferencias: Tiene un enfoque general respecto a las aplicaciones

El articulo de la revista Marketing + Ventas .es, explica sobre los pasos para
que una aplicacion movil sea exitosa lo siguiente: “El seguimiento y la
exposicion sobre la optimizacion de los datos de las campafias de marketing
de aplicaciones moviles son la mejor manera de maximizar los resultados.
Sin embargo, el éxito comienza en las etapas creativas del producto (El plan
de producto, La estrategia, Una buena primera impresion, Un plan de
campafa, Seguimiento, Optimizacion constante).

Plusempresarial, 2015. “Cinepapaya, una start-up peruana con éxito
internacional”

Similitudes: Existe informacion sobre el comportamiento de los
consumidores, e-commerce, comisiones, sefiales que indican una estafa on
line, planificacion de finanza, estrategias de marketing respecto a

aplicaciones.



Diferencias: Tiene un enfoque general respecto a las aplicaciones.

El articulo web repasa el inicio y el desenvolvimiento de la exitosa Start-up
peruana, hace énfasis en el proceso de constitucién y la blsqueda de
financiamiento, también describe la participacion en concursos de incubacion
empresarial ademas de la venta estratégica de participaciones de la empresa
con el objetivo de reinvertir el dinero en innovacion y contribuir a la
penetracion de mercado, el articulo concluye con los objetivos de
diversificacion que la empresa tiene para los siguientes afios.

Becerra Rodriguez, 2013. “Analisis disefo e implementacion de un sistema
electronico integrado con una aplicacion mavil para la reserva y venta de
pasajes de una empresa de transporte interprovincial”. Tesis para obtener el
grado académico de master en ingenieria de sistemas. Lima: PONTIFICIA
UNIVERSIDAD CATOLICA DEL PERU.

Similitudes: Se parece en algunos puntos a la estructura que se va a presentar.
Ambos son aplicaciones maviles de venta de un producto virtual.
Diferencias: Es una aplicacion enfocada en la reserva y venta de pasajes. Por
otro lado, se basan en dos plataformas tanto web como aplicacion ademas

tienen mas interfaces por el proceso de la reserva.

La tesis en la parte de la justificacion del Proyecto, cita al profesor Kenneth
C. Laudon de New York University que sostiene que: “una de las principales
ventajas de un comercio electrénico es que este tipo de comercio ayuda a
simplificar los procesos de venta mediante la automatizacion de muchas

tareas y el soporte de la tecnologia”.

Asimismo, se hace referencia a los siguientes papers cientificos. El resumen se encuentra

en el Anexo 2

Novarese, C. (2015). Qué app necesito para mi negocio y qué apps quieren
los consumidores (Revista de Negocios del IEEM). Montevideo.

Modet, C. (2014). Informe de vigilancia tecnoldgica tendencias en las
tecnologias moviles y sus aplicaciones (Fundacion EOI) Madrid, Espafa.
Osiptel (2018). Peru: Portabilidad numérica superd los 10 millones de
portaciones acumuladas a julio (Reporte Estadistico —agosto 2018) Lima,

Peru.



1.7 Marco conceptual

A continuacion, se describira el marco conceptual involucrado en el proyecto.

a)

b)

d)

f)

9)

h)

)

Aplicacion: Es un software que se instala en dispositivos moviles o tablets
para ayudar al usuario en una labor concreta, ya sea de caracter profesional,
de necesidad, de ocio y entretenimiento.

Prepago: Tipo de contratacion de servicio de telefonia movil en donde se le
entrega una cantidad de dinero al operador por adelantado a cambio del
consumo equivalente al importe abonado, sin estar atado a un contrato.

Recarga Virtual Movil: Servicio para incrementar la disponibilidad de uso

de llamadas o datos de internet movil a cambio de un pago a una empresa de
telefonia por la prestacion de dicho servicio.

Smartphone: Es un teléfono celular, estdn dotados de las principales
tecnologias de comunicacion en un solo equipo: internet movil, GPS, e-mail,
SMS, mensajeria instantanea y se pueden descargar aplicaciones de usos
multiples.

Sistema_de pago_electronico: Es un sistema de pago que facilita la

transferencia de dinero entre compradores y vendedores en linea a través de
internet.

Pasarela de Pagos: es una herramienta que te permite realizar un pago de

forma segura cuando el canal esté conectado a internet.

Tienda Virtual: Espacio donde se puede descargar un aplicativo a un celular

0 Tablet. Para el sistema iOS , se tiene la tienda virtual Appstore y para el
sistema Android, se tiene la tienda virtual GooglePlay

Billetera Movil _(Bim): Sistema que permite realizar transferencias

financieras desde cualquier teléfono celular. No se necesita ninguna cuenta
financiera.

Start-up: Es una empresa emergente que se caracteriza por innovar y estar
vinculada a lo digital y tecnolégico.

Marketing digital: Es el conjunto de técnicas, acciones y estrategias

publicitarias que tiene como objetivo la comercializacion de productos o

servicios a través de internet.
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K)

Cobertura 3G: Es la tercera generacion de la tecnologia para la transmisién

de datos que permite dotar de internet a la los Smartphone, la anterior version
fue a 2G.
Cobertura 4G: Es la cuarta generacion de la tecnologia para la transmision

de datos que permite dotar de internet a la los Smartphone de manera mas

rapida que la anterior 3G.

m) Cloud Computing: conocido también como “cloud” o “la nube”, consiste en

n)

0)

p)

Q)

f)

el suministro de recursos informéticos, desde aplicaciones hasta centros de
datos a través de Internet y basado en un modelo de pago por uso

TI: Se refiere a la utilizacion de computadoras para el procesamiento,
transmision y almacenamiento de informacion..

Storage: es un tipo de servicio en el cual la informacion de un sistema de
cémputo se almacena, se organiza, y se respaldan de forma remota, en
servidores que estan en la nube y que son gestionados por un proveedor del
servicio.

Web Services: Los servicios web suelen ser APIs (Application Programming
Interface) web que pueden ser accedidas dentro de una red (principalmente
internet) y son ejecutados en el sistema que los aloja [NAVARRO, 2007].
SOA (Service Oriented Architecture): La arquitectura orientada a servicios

(SOA) es una especificacion y una metodologia para proporcionar servicios
independientes del lenguaje y de la plataforma para su uso en aplicaciones
distribuidas [SOSINSKY, 2011]

Certificaciones de sequridad: Es un certificado que se cumple con sistemas

de informacion con proteccion, es decir que los sistemas no son vulnerables a
fraudes, sabotajes o virus.

Firewall: Es un dispositivo de seguridad de la red que monitorea el trafico de
red y decide si permite o blogquea el trafico especifico en funcion de un
conjunto definido de reglas de seguridad.

Cdédigo _Fuente: Es un texto que sirve de directrices para que una

computadora pueda ejecutar un programa o proceso.
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2.1.

CAPITULO II: ESTUDIO DE MERCADO

Aspectos generales del estudio de mercado

2.1.1. Definicion comercial del servicio

Bésico: El servicio de recargas de saldo mediante una aplicacién movil cubre
la necesidad de las personas de comunicarse mediante llamadas, mensajes y/o
datos moviles en cualquier momento del dia.

Real: EIl servicio de recargas se brindara mediante una rapida, amigable y
segura aplicacion movil. Esta aplicacion permite que cualquier persona que
tenga un Smartphone pueda realizar una recarga tanto para su misma linea o
para cualquier otra sin importar el operador de Telefonia, esta se puede
realizar a través de una pasarela de pagos que requiere de una tarjeta de
crédito, débito y pago efectivo.

Aumentado: El servicio contara con una pagina web donde se mostrara un
tutorial acerca del uso de la aplicacién, también mostrara las transacciones
realizadas solo poniendo su usuario y contrasefia. Por otro lado, se contara
con un buzén de atencién en caso de reclamos o consultas de modo que el

cliente quede satisfecho.

2.1.2. Principales caracteristicas del servicio

2.1.2.1. Usos y caracteristicas del servicio

La aplicacion movil de recargas de saldo podra ser descargado desde cualquier

Smartphone, a través de las tiendas virtuales Apple Store y Google Play-Play Store segun

el sistema operativo que el equipo posea (iI0S o Android). Los usuarios de las 5

operadoras en el Pert podran descargar la aplicacion de manera gratuita y usar el servicio.

Esta aplicacion de recargas se diferenciard por los maltiples beneficios que se

detallaran a continuacion:
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e Interaccion entre diferentes operadoras telefonicas ya que una linea de
cualquier operadora podra realizar una recarga a cualquier otra linea de
cualquier operadora movil en el Per( (Claro, Movistar, Entel, Bitel, InkaCel).

e Solucionar una situacion de emergencia por falta de saldo.

e Se ofreceran maltiples opciones de pago.

e Inmediatez del servicio.

De este modo se satisfara las necesidades de comunicacién a cualquier momento
del dia de una manera rapida (estara al alcance de cualquier persona que tenga
Smartphone), facil (es amigable con el usuario y tiene una gran facilidad de uso) y
finalmente segura (a través del convenio comercial con la pasarela de pagos
proporcionard una conexion segura entre el vendedor y comprador al realizarse un
comercio electronico a través de cualquier medio de pago :tarjeta de crédito o débito o

pago efectivo) ,ofreciendo una alternativa innovadora de recargas al mercado meta.

Es por eso que se considera que la implementacion de esta aplicacion movil de

recargas de saldo es una gran oportunidad de negocio.
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Figura 2.1

Modelo Canvas de servicios de recargas virtuales de saldo por medio de una aplicacion

Socios Clave

Actividades Clave

Propuestas de Valor

Relaciones con los clientes

Segmentos de Clientes

1. Proveedores de
saldo : las
operadoras

2. Proveedor de
medios de Pago

Controlar las operaciones de venta
mediante la aplicacién movil y realizar
estrategias comerciales para aumenta las
ventas.

Recursos Clave

Recursos econémicos, recursos
intelectuales para el desarrollo de la
aplicacion, publicidad.

1.Diferentes marcas en una sola
aplicacion.

2.Mas medios de Pago en una sola
aplicacion.

3.Amigable de cara al usuario
4.0Optimizar el tiempo de las
personas mediante una aplicacion
5.Solucionar una situacion de
emergencia por falta de saldo
6.Confiable para realizar recargas
7. Inmediatez del servicio

Se pondra una opcion en la
aplicacion con preguntas
frecuentes y un analista del
equipo respondera las dudas
e incidencias del cliente.

Canales

Digital/Electroénico ,
mediante una aplicacién
disponible para los sistema
operativo i0OS (17%) y
Android (82%)

1. Personas entre 18-40 afios
2. Personas con lineas
Prepago

3. Personas con Smartphone
4.Sector Socioeconémica Cy
D

Estructura de Costos

Flujo de Ingresos

Recursos Humanos

Mantenimiento Web

Proveedores de saldo
Proveedor de Medios de pago

Alquiler de oficina

Otros servicios

Comisiones por venta de recargas prepago

Elaboracion propia



2.1.2.2. Servicios sustitutos y complementarios

En la actualidad, existen dos planes y servicios que ofrecen las operadoras, plan postpago

y plan prepago. Uno es sustituto del otro.

Segun Movistar (2013), el servicio que ofrece el plan postpago, es un plan que
tiene un ciclo de facturacion, es decir el usuario consume datos, llamadas, mensajes y al
final del mes paga su consumo (el cual puede ser igual o méas del plan que contratd) en

los puntos de atencion de las operadoras o en los bancos. (p3)

Los beneficios de este plan son que las operadoras descuentos en la compra de
un celular, lo promocionan regalando datos, minutos y llamadas. Sin embargo, las
desventajas son que el usuario se siente “amarrado” a la operadora, hasta que termine su
contrato. Ademas, tiene que pagar el plan contratado a pesar de no usar todo el saldo que
le ofrece la operadora.

Asimismo, el servicio complementario para realizar una recarga de saldo virtuales
el de la pasarela de pagos el cual es un servicio que se implementa en las tiendas
electrénicas para facilitar el pago a los clientes; cabe resaltar que lo que el cliente mas
valora de esta modalidad de pago es la comodidad, la rapidez y la seguridad que esta

ofrece.

Se evaluaron las siguientes pasarelas de pago: Visanet, Paypal, SafetyPay, Stripe,
Culgi, Mc Procesos, PayULatam, y se optd por trabajar con PayULatam debido a que
ofrece un porcentaje de comision accesible y ademas una variedad de medios de pago

donde se tiene mayor participacién de mercado en dichos medios.
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Tabla 2.1

Medios de Pago-Detalle

Medio de Pago  Comisién

Medios de Pago

Visanet (3.25% -4.15%)+ IGV Visa

Paypal 3.9% - 6%

Visa, MasterCard, Discover, American Express

No aplica, porque es
por compras mayores

SafetyPay a$30
Stripe 2.90% (So6lo es en délares)

Visa, MasterCard, Diners Club, Union Pay, Riplem CMR,
Culqi 3.75% +0.15 Oh, Cencosud, Presta

Mc Procesos

MasterCard, Mastercad Debit, Diners/discover, Union Pay,
American Express, Privadas( Ripley, CMR, Cencosud,
CrediScotia, Fianciera Uno)

PayULatam (3.2% - 4.6%)

Mastercard, Visa, American Express, Diners Club, BCP,
Pago Efectivo

Fuente: Devacademy, (2016)
Elaboracion propia

2.1.3. Determinacioén del area de influencia del servicio

El presente proyecto se desarrollara en gran parte del territorio peruano, especificamente

en los lugares donde los usuarios cuenten con lineas prepago, cobertura de la tecnologia

4G o 3G puesto que esta tecnologia permite mejorar la velocidad de navegacion y

transmision de datos a través del Smartphone.

Se sabe que el 62% de lineas prepagueras son smartphoneros (Ipsos, 2017)

Tabla 2.2

Porcentaje de Smartphoneros Prepagueros en el 2017

% Lineas % Smartphoneros
Post Pago y Control 30% 11,509,640 N.D
Prepago 70% 27,405,746 62%
Total 38,915,386 44%

Fuente: Osiptel (2017), Ipsos (2017) y Peru-Retail(2017)

Por otro lado, la cobertura de la tecnologia 4G tuvo un incremento de 432% en el

2017 sobre el 2016, con presencia en 30,085 centros poblados en Peru, donde se tiene

como lider del ranking a Bitel que brinda su servicio a 16,464 centros poblados. Mientras

que Claro, Movistar y Entel brindan sus servicios a 13,621 centros poblados.
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Asimismo; segun Andina (2018), la cobertura de la tecnologia 3G tuvo un
crecimiento de 57% respecto al afio anterior, se encuentra en 61,954 centros poblados en

el Perd. Se tiene como lider del ranking a Bitel con cobertura en 30,331 centros poblados.

Tabla 2.3

Centros Poblados con cobertura de la tecnologia 3G y 4G del 2017

Total Centros Poblados en el Peru

65,535
46% 95%
Centros Poblado 4G Centros Poblados 3G
Operadora/Centro Pob 30,085 61,954
Bitel 16,464 55% 30,331 49%
Claro 6,480 22% 16,651 27%
Movistar 3,741 12% 8,080 13%
Entel 3,400 11% 6,892 11%

Fuente: Andina, (2018)

Ademés, las regiones con mayor cobertura 4G y 3G estan en Ancash, Puno,
Ayacucho, Huancavelica, Cusco, Huanuco, La Libertad y Lima que es dénde sera el
enfoque de realizar una estrategia de marketing para poder dar a conocer la aplicacion

movil propuesta.

2.1.4. Andlisis del sector

Poder de negociacion de los clientes: Medio

e Se tienen muchos compradores, muchos vendedores: Poder de negociacion bajo.

e EIl costo de cambiar el servicio de un vendedor por otro es bajo: Poder de
negociacion alto.

e EIl comprador tiene baja probabilidad de integrarse hacia atras de manera rapida
ya que requiere una inversion en el desarrollo de un aplicativo nuevo.

e El poder del comprador de cambiar el servicio por el sustituto es medio, de

acuerdo a la adquisicion economica del usuario.

Poder de negociacion de proveedores: Alto

e El poder de negociacion de las operadoras, quien proveen las recargas de saldo es
alto dado que ellos son los que imponen las metas de venta y el porcentaje de

comision para sus canales. Sin embargo, debido a la competencia actual, los
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proveedores se proyectan a elevar ventas por lo que la complejidad en la

negociacion comercial no es agresiva ni imposible.

Amenazas de nuevos entrantes: Medio

e Existe una media probabilidad de contar con nuevas empresas ya que existen
muchos canales que ofrecen recargas de saldo (Puntos de venta, Telemarketing,
Web y Aplicacién). Por aplicacion, a la fecha se sabe que existen 3 .

e Las barreras de los canales existentes son:

- Tienen respaldo financiero (Barrera: Alta)

- Modelos de los servicios en la mente del consumidor (Barrera :Media)

- Posicionamiento en la mente del consumidor (Barrera:Baja)

- Quien pone las barreras para el nuevo entrante son las operadoras, ya que

estos evalUan el nivel de ventas por canal. (Barrera: Alta)

Amenaza de productos Sustitutos: Medio Baja

Es bajo dado que el sustituto es que el usuario opte por tomar el plan postpago donde
tendria que realizar sus pagos en los puntos de venta de las operadoras o en los bancos.
El cliente reconoce la diferencia de los dos planes, se requiere de poder adquisitivo del
cliente para poder optar por el producto sustituto, ademas el pago se hace recurrentemente

por lo que el usuario sabe el impacto sobre su economia que causaria cambiarse de plan.

Rivalidad entre competidores: Baja

A pesar de los distintos canales (puntos de venta, telemarketing, web y aplicativos), es
decir los competidores del servicio en mencion, todos ofrecen los mismo; la diferencia es

que el modelo de compra es diferente.

A la fecha, los operadores muestran en su pagina web el canal en el cual se puede
realizar la recarga sin embargo no hay una promocion intensa para dar a conocer el canal,
por lo que se puede concluir que no hay una rivalidad intensa. Cabe resaltar que, segu

Gestidn (2018) se promociono el aplicativo BIM en el afio 2018.

18



Figura 2.2

Cinco fuerzas de Porter
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Elaboracion propia

En conclusién, el negocio es atractivo dado que no hay amenazas muy fuertes. A
la fecha la mayoria de competidores cuentan con bastantes oportunidades de mejora,
como algunas de las caracteristicas que se piensa ofrecer (accesibilidad, rapidez,
seguridad e innovacidn). Ademas, se considerd que las barreras importantes son las que
ponen los proveedores al momento de negociar ya que piden metas y garantias costosas,
sin embargo, a la fecha debido a la competencia que hay entre los proveedores el poder
de esta fuerza no es tan alta por lo que el costo y las garantias ya son negociables siempre

y cuando se logre penetrar mercado.

2.1.5. Determinacién de la metodologia que se empleara en la Investigacion de

mercado

Para el estudio de mercado utilizaremos dos tipos de fuentes de informacion: primarias y

secundarias:

e Fuentes primarias: Entrevistas y opinion de expertos.
e Fuentes secundarias: Osiptel, Ipsos Apoyo, libros, Investigaciones, articulos

tecnoldgicos, tesis pasadas y papers cientificos.

Ademas, a lo largo del proyecto se empleo la Metodologia “Design Thinking”, es
una metodologia que une estrategias y herramientas de disefio y que se aplican en campos
como el empresarial. Se utiliza para generar innovacion en las organizaciones de manera
eficaz al incluir un proceso de comprension de las necesidades, problemas retos, ideacién

de soluciones, creacion de prototipos y testeo de estos para una exitosa implementacion.
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Asimismo, para modelar los procesos del negocio soportados por la aplicacion
planteada, se utilizé la herramienta Visio. En esta se pueden expresar los procesos de
negocio en un diagrama de procesos de negocio. Este diagrama es un conjunto de
elementos gréaficos que son: Objetos de flujo, objetos de conexion y objetos de decision.
El objetivo de esta herramienta es proporcionar una notacion entendible para los usuarios
del negocio. (Microsoft,2018)

2.2.  Andlisis de la demanda

La demanda del servicio de la plataforma integradora de recargas esta determinada por
las empresas operadoras telefonicas: Telefonica, Claro, Entel, Bitel y Virgin Mobile
(Ahora InkaCel).

La demanda estara enfocada en la modalidad contractual prepago, debido a que
es el 70 por ciento de lineas cuyos usuarios realizan las recargas con mayor frecuencia y
tienen mayor necesidad de hacerlo por su cuenta. Esta se expresara en numero de

transacciones.

2.2.1. Demanda Historica
Para poder estimar las transacciones pasadas se calcularon de la siguiente manera:

Una vez que se obtuvo la informacién de las ventas (cuyas unidades estan en soles de
recarga por afio) de datos, minutos y llamadas de la operadora telefénica de los afios:
2014, 2015, 2016 y 2017 de las 3 modalidades contractuales existentes (prepago,
postpago y control), con la informacion obtenida de Telefénica (2018); adicional a la
informacion brindada por Osiptel. de la participacion de lineas de las 3 modalidades
contractuales de la operadora telefonica (2018), se pudo determinar las ventas de

telefénica de la modalidad contractual prepago.

Por otro lado; Osiptel, también brinda la informacion de la participacion de lineas
de las otras operadoras con la modalidad contractual prepago; entonces, teniendo las
ventas prepago de telefonica se pudo estimar las ventas de las otras operadoras y el total

de las ventas.

Finalmente, con la recarga promedio anual obtenido de Ipsos (2014-2017) cuyas

unidades son soles por recarga, se pudo estimar el nimero de transacciones.
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Tabla 2.4

Ventas de la Operadora Telefdonica de los afios 2014, 2015,2016 y 2017 en soles.

2014 2015 2016 2017
Telefénica del Perl
S.AA. 4,357,917,000 4,472,212,000 3,982,287,000 3,354,754,000
Fuente: Telefonica del Perd (2018)
Elaboracién propia
Tabla 2.5
Participacion de lineas de la operadora Telefonica
Modalidad Contractual Empresa 2014 2015 2016 2017
Postpago Telefénica del Perd S.A.A. 10% 8% 7% 8%
Control Telefénica del Perdl S.A.A. 17% 20% 25% 23%
Prepago Telefénica del Perdl S.A.A. 73% 71% 68% 69%
TOTAL 100% 100% 100% 100%
Fuente: Osiptel (2018)
Elaboracion propia
Tabla 2.6
Estimacion de ventas de la operadora Telefdnica en soles.
Modalidad
Contractual Empresa 2014 2015 2016 2017
Telefdnica del
Postpago Perl S.AA. 431,846,974 374,354,157 291,305,102 261,915,945
Telefdnica del
Control Perl S.AA. 728,352,451 906,805,681 987,210,110 782,104,205
Prepago ;g:gfg”:i\de' 3,197,717,575 3,191,052,162 2,703,771,788  2,310,733,850
TOTAL 4,357,917,000 4,472,212,000 3,982,287,000 3,354,754,000

Elaboracion propia

Tabla 2.7

Porcentaje de participacion de lineas de las operadoras con modalidad contractual

prepago
2014 2015 2016 2017

Prepago  América Mévil Perd S.A.C. 39% 35% 31% 30%

Prepago Entel Per( S.A. 4% 7% 12% 15%

Prepago Inkacel Movil S.A. 0% 0% 0% 0.3%

Prepago  Telefonica del Perd S.A.A. 57% 53% 44% 38%

Prepago Viettel Peri S.A.C. 1% 5% 13% 16%

TOTAL 100% 100% 100% 100%

Fuente: Osiptel, (2018)
Elaboracion propia
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Tabla 2.8

Ventas totales estimadas de las operadoras con modalidad contractual prepago en soles.

2014 2015 2016 2017
América Movil Perd S.A.C.  2,185,355,455  2,065,183,811  1,882,612,025  1,798,178,523
Entel Pert S.A. 207,260,271 433,462,463 704,637,635 905,589,388
Inkacel Movil S.A. - - 13,756,984 19,015,196

Telef6nica del Perd S.A.A.  3,197,717,575  3,191,052,162  2,703,771,788  2,310,733,850

Viettel Pert S.A.C. 42,637,232 278,820,969 822,326,261 989,942,782

TOTAL 5,632,970,533  5,968,519,405  6,127,104,693  6,023,459,739
Elaboracion propia

Se pudo calcular el nmero de transacciones con la siguiente formula:

transacciones - V X 1 afl x SI. as)
/s/ 12 mesés Ao

Transacciones y Ventas de lineas prepago

Tabla 2.9

~ . Ventas anuales Recarga prom . ~
Afo Lineas Prepago (S/. De Recargas) (S//mes) Transacciones/afio
2014 22,132,115 5,632,970,533 28 16,764,793
2015 23,311,930 5,968,519,405 23 21,625,070
2016 25,958,163 6,127,104,693 24 21,274,669
2017 27,405,746 6,023,459,739 21 23,902,618

Fuente: Osiptel,(2017); Telefonica,(2017); Ipsos Per(,(2014-2017)
Elaboracion propia

Se puede concluir que el numero de lineas prepago sigue creciendo lentamente. Sin
embargo; segun el Comercio (2018), en el afio 2017 caen las ventas en 2% respecto al
afio anterior, esto se debe a que hay mayor migracién de lineas prepago a lineas post-
pago,. De igual manera el mercado de lineas prepago sigue siendo el 70% del total de

lineas.

Ademas, las ventas de recargas de los ultimos 4 afios tienen tiene un similar

comportamiento a la aportacion de servicios al PBI.
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2.2.2. Demanda potencial

2.2.2.1. Patrones de consumo: incremento poblacional, consumo per capita,
estacionalidad

Segun Ipsos (2017). ElI comprador prepaguero de recargas virtuales es un adulto joven
cuyas edades oscilan entre 18 y 40 afios siendo este pablico un 54% del total de
prepagueros, ademas en su mayoria cuentan con trabajo, tienen hijos. EI 65% pertenece
al sector socioeconémico C y D. Estos estan conectados de forma permanente con sus
contactos en redes sociales. Ademas, el 62% de estos tienen Smartphone quienes usan
este aparato tecnolégico como herramienta que les da estatus y asi como una manera de
expresar que es una persona modera y atento a los cambios que la tecnologia establece
en el entorno social. EI 57 % de los prepagueros esta dispuesto a realizar una recarga facil
y segura con tarjeta de crédito o débito mediante una aplicacion mdvil de recargas
virtuales sin ningun intermediario. Segun la encuesta realizada para el proyecto (2017),
se tiene una intensidad de compra de 34% donde el 78% de encuestados realizarian

recargas con una frecuencia de 3 a 5 veces por mes por medio de la aplicacion.

Segun Ipsos (2014-2017). En el afio 2014, el ticket promedio mensual fue de S/.
28 por recarga, en el 2015 disminuy6 a S/23 por recarga, el afio siguiente fue de S/ 24 por
recarga y finalmente el afio 2017 descendié a S/.21 debido a la competencia agresiva
entre las operadoras, estas ofrecieron promociones que ofrecian mayor saldo por un

mismo precio respecto al afio anterior.

2.2.2.2. Determinacion de la demanda potencial

La demanda potencial tedrica estara enfocada las maximas transacciones por los usuarios
prepagueros el cual fue de 23,902,618 transacciones del afio 2017, el precio promedio
fue de 21 soles mensual y las ventas maximas por las recargas que se alcanzaron en ese
afio fue de 6,023,459,739 soles.
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2.2.3. Demanda mediante fuentes primarias

2.2.3.1. Disefio y Aplicacion de Encuestas u otras técnicas

Para poder calcular la demanda maxima objetiva del servicio que se desea implementar
se realiz6 una encuesta al puablico objetivo (personas que cuentan con Smartphone), para
calcular el nmero de encuestas se utilizo la férmula de muestra para una poblacion finita:

N*p*q*Zz
CE2x(N—1)+pxqxZ?

n

Objetivo: Estudiar las caracteristicas del mercado de aplicaciones moviles y recargas
virtuales, asi como también conocer los factores relevantes para los consumidores y/o

clientes al momento de decidir donde y cémo realizar sus recargas virtuales.
Donde:

n: tamafio de muestra

p: es la probabilidad afirmativa (0.5)

g: es la probabilidad negativa (0.5)

E: es el error de la muestra

N: es el tamafio de la poblacion (lineas)

Z: es el valor en tabla segun el nivel de confianza.

Variable N P Q Z E

Valor 38,905,109 0.5 0.5 1.96 0.05

Con los datos que se muestran en el cuadro anterior se obtiene un tamafio de muestra “n”

de 385 encuestas.

Para realizar las 385 encuestas se utilizo la herramienta google forms, la cual permite
realizar encuestas personalizadas. Esta herramienta es de facil uso y muy préctica dado
que brinda la opcidn de enviar la encuesta a través de un link, de esta manera se puede
enviar a través de WhatsApp, Messenger o correo electronico. También esta dotada de
un aspecto profesional y muestra la informacion con resimenes automaticos. El detalle

se encuentra en el Anexo 3.
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Los resultados de la encuesta fueron:

El 86% de las personas encuestadas sus edades oscilan entre 18 a 40 afos.

- EIl 34% de las personas cuentan con un celular prepago.

- EI'53% de encuestados realiza de 1 a 2 recargas por semana, mientras que el
36% de 3 a 6 veces.

- El resultado de las encuestas arrojo que la actividad prioritaria de la recarga
es para utilizar el internet movil (56%), la segunda prioridad es realizar
Ilamadas (40%).

- El medio usual para recargar para el 55% de los encuestados es
Autoservicios, en segundo lugar, se ubican las bodegas con 25%.

- El consumo promedio por recarga semanal oscila entre 5y 10 soles (47% de
encuestados), mientras que el 31% realiza recargas entre 3 a 5 soles.

- El 45 % de encuestados estan afiliados a la empresa Claro, mientras que el
31% a telefénica y un 18 % con Entel.

- EI'57% de encuestados estarian dispuestos realizar recargas virtuales a

través de una aplicacion mavil usando sus tarjetas de crédito.

- El porcentaje de intensidad es de 34%

De estos datos, finalmente se tomaran sélo la intension e intensidad del uso del
aplicativo que se quiere ofrecer, debido a que Ipsos (2017) realizé un estudio de a 1203

personas cuyos datos son mas confiables ya que el tamafio de la muestra es mas grande.

2.2.3.2. Determinacion de la Demanda

Segun Ipsos (2017),el comprador de recargas virtuales a través de aplicaciones moviles
es un adulto joven con 34 afios en promedio , en su mayoria cuentan con trabajo
independiente o dependiente , tienen hijos y pertenece al sector socioeconémico Cy D,
estd conectado de forma permanente con sus contacto en redes sociales, percibe su
Smartphone (62% de prepagueros tiene Smartphone ) como una herramienta que le da
estatus y lo utiliza como una manera de expresar que es una persona moderna, vinculada

con la tecnologia y atento a los cambios que la tecnologia establece en el entorno social.

De acuerdo a la informacion precedente se pudo estimar la demanda maxima objetiva de

afio 2017 el cual fue de 1 millon de transacciones al afio con recargas de 252 mil soles.
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Tabla 2.10

Ventas Totales de recargas y transacciones del afio 2017

0 o .
Ventas O0Intencion  %lntensidad

(recargas en % %Edad NSE (C de compra  de compra
Afio soles) Smartphonero  18-40 y D) DMO
2017 6,023,459,739 62% 54%  65% 57% 34% 252,150,253

%Intencion  %lntensidad

Transacciones DMO
de compra  de compra
% %Edad NSE (C
Afio Smartphonero  18-40 y D)
2017 23,902,618 62% S4%  G5%  ST% 3% 1000596

Fuente : Ipsos,(2017)
Elaboracion propia

2.2.4. Proyeccion de la Demanda

Para proyectar la demanda se determinaron las variables que son influenciadas entre si,
ya que, al incrementarse las ventas de recargas de una operadora, incrementa el PBI de
servicios, de igual manera si es que se incrementa el consumo de servicios e inversion de
servicios; en este caso, si hay mayor inversién en la tecnologia, se incrementaran las

ventas de recargas de telefonia.
Variable independiente: % variacion porcentual del PBI de servicios.
Variable respuesta: Ventas de Telefonica

Con lainformacion de las ventas de telefonica de los 4 afios anteriores, se procedid
a realizar una proyeccién de regresion logaritmica, considerando el método causal, para
los proximo 5 afios. Teniendo un coeficiente de determinacion de 0.99 el cual indica que

el PBI explica las ventas de Telefonica en 99%.

Ecuacion logaritmica: Y = 2,474,151.86In(X) - 684,969.90
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Tabla 2.11

Proyeccidn de ventas prepago de recargas de saldo de la operadora Telefénica en soles.

Afio PBI ss Venta Telefonica
2014 4.7 3,197,717,575
2015 4.9 3,191,052,162
2016 3.9 2,703,771,788
2017 34 2,310,733,850
2018 3.8 2,647,614,494
2019 4.8 3,210,107,443
2020 5.2 3,405,706,037
2021 55 3,552,138,601
2022 5.9 3,698,571,165

Fuente: Ministerio de Economia y Finanzas (2018) ; INEI (2017)

Elaboracion propia

Una vez proyectadas las ventas de telefénica, se consideré el mismo porcentaje de

participacion para los 5 proximos afios y se estimaron las ventas totales.

Tabla 2.12

Lineas cuya modalidad contractual es prepago del afio 2107

Empresa 2017 % de Part.
América Movil Pert S.A.C. 8,181,415 30%
Entel Perd S.A. 4,120,282 15%
Inkacel Movil S.A. 86,516 0.3%
Telefonica del Perd S.A.A. 10,513,457 38%
Viettel Pert S.A.C. 4,504,076 16%
TOTAL PREPAGO 27,405,746 100%

Fuente: Osiptel,(2017)
Elaboracion propia

Tabla 2.13

Proyeccién de Ventas de recargas de Saldo de las operadoras en soles.

2017
Ameérica Movil Perd S.A.C. 1,798,178,523
Entel Perd S.A. 905,589,388
Inkacel Movil S.A. 19,015,196
Telefonica del Perd S.A.A.  2,310,733,850
Viettel Peru S.A.C. 989,942,782
TOTAL 6,023,459,739

Elaboracidn propia
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Tabla 2.14

Proyeccidn de Ventas de recargas prepago de Saldo de las operadoras

2018 2019 2020 2021 2022

América Movil

, 2,060,334,002 2,498,057,603 2,650,269,503 2,764,221,134 2,878,172,765
Perud S.A.C.

Entel Perd S.A.  1,037,614,777 1,258,058,878 1,334,715,050 1,392,102,782 1,449,490,515

'”kacsf"AMOV" 21787412 26416207 28025802 29230806 30,435,810
Telefonicadel 512614 494 3210,107,443 3,405,706,037 3,552,138,601 3698571165
Perd S.A.A.

V'g“g' ge“‘ 1,134,266,008 1,375,243,927 1,459,040,430 1,521,773,687 1,584,506,944

TOTAL 6,901,616,692 8,367,884,058 8,877,756,823 9,259,467,011 9,641,177,199

Elaboracion propia
Al igual que se considerd el mismo ticket promedio del 2017 en los siguientes afios.
Tabla 2.15

Proyeccién de Transacciones de recargas de Saldo de las operadoras

2018 2019 2020 2021 2022

Recarga Promedio

anual (S//Recargas) 252 252 252 252 252

Numero de Recargas 27,387,368 33,205,889 35,229,194 36,743,917 38,258,640

Elaboracion propia

2.3.  Andlisis de la oferta

2.3.1. Andlisis de la competencia. NUmero de operadores y ubicaciones

Las competencias del canal de recargas, que se esta realizando en el presente estudio,

son:
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Figura 2.3

Esquema de canales de recarga
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Elaboracidn propia

Recargas en Puntos de ventas: Segin Movistar (2017),Claro(2017) y Entel
(2017), existen 24 establecimientos de recarga en el Peru se tienen los
siguientes lugares de recarga: Wong, Metro, Vivanda, Plaza Vea, Tottus,
PECSA, CMR FALABELLA, WESTERN UNION, Banco De La Nacion,
Scotiabank, Interbank, BCP, Banco Continental, Banco Financiero, Grifos
Repsol, Grifos Primax, Boticas FASA, Boticas BTL, Boticas Arcangel,
Boticas &Salud, Boticas Mifarma, Inkafarma, Caja Trujillo, Caja Nuestra

Gente, Banco Interamericano Finanzas (BIF) y bodegas autorizadas.

Recarga por telemarketing:

Segln Movistar (2017):
Recarga marcando asterisco y 3 digito: Los bancos que brindan esa opcion
son: CMR Falabella, Banco Continental, Interbank.

Recargas en teléfonos publicos
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Recargas por aplicacion movil:

Segun Movistar (2017), Claro (2017) y Entel (2017)

-Mediante la descarga de la aplicacion dependiendo del operador que tenga
el usuario (Claro, Movistar y Entel), Scotiabank, Interbank, Banco
continental, Banco Financiero, BCP, CMR Saga Falabella.

Recargas Web: Ingresando a la pagina web del operador o banco.

El servicio que se pretende ofrecer es una recarga por un medio virtual a través de una

aplicacion mdvil a todos los usuarios de las 5 operadoras. La diferenciacién respecto a

los otros medios de recarga es que cualquier usuario puede realizar la recarga (sin tener

que realizar muchos pasos), ademas funciona las 24 horas del dia, también se puede

recargar desde cualquier operadora a cualquier otra operadora, desde cualquier tipo de

tarjeta de débito, crédito o pago efectivo en una sola aplicacion.

2.3.2. Caracteristicas del servicio ofertado por los principales competidores

A continuacion, se detallaran las caracteristicas por canal:

Recargas en Puntos de ventas: Segin Movistar (2017),Claro(2017) y Entel
(2017); se recargan en las cajas de las tiendas identificadas anteriormente, en
estaciones de servicio, agencias, ventanillas de los bancos y tiendas por
cadena. En estos puntos de venta se puede realizar una recarga virtual o
vender una tarjeta fisica para que el comprador realice la recarga .

Recarga por telemarketing:

Segun Movistar (2017) existen dos medios de recarga por teléfono:
Recargas marcando asterisco y 3 digitos: Desde cualquier celular se marca
asterisco y 3 digitos del banco elegido, en seguida se procede con la
recarga.

Recargas en teléfonos publicos: En cualquier teléfono publico sesgado
solo a Lima Metropolitana y al operador: Movistar que tenga el simbolo
de “Recarga aqui” se podra realizar la recarga, se ingresa la moneda, luego
se marca asterisco y el nimero nueve, en seguida se ingresa el monto a

recargar (hasta 5 soles), después se ingresa el nimero a recargar, en
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seguida se marca asterisco y finalmente se verifica en la pantalla el namero
y se vuelve a marcar asterisco para confirmar.

e Recargas por aplicacion movil: Cabe resaltar que cada aplicacion movil de
cada operadora va dirigido s6lo a sus propios usuarios. A continuacion, se
detallaran las caracteristicas del modo de uso de la aplicacion de las tres
principales operadoras:

Movistar (2017): Ingresando a la aplicacion movil desde “Mi Celular” o
“Todos mis productos”, se selecciona en el menu principal: “RECARGA”,
de seguido se ingresa el nimero a recargar, el monto de 3 a 100 soles, los
datos del titular de la tarjeta de crédito o debito, luego se selecciona la tarjeta
con la que se desea pagar y completa los datos. Finalmente se ha realizado la
transaccion.

Claro(2017) : En 5 pasos: Se ingresa a la aplicacion movil, se pone el nimero
Claro a recargar, el nombre de la persona y el DNI, de seguido se procede a
elegir el tipo de compra que tiene dos modalidades que se presentard a
continuacion:

Recarga de saldo: Esto funciona como paquete completo (Minutos, datos y
redes sociales), dependiendo del uso que le dé el usuario se descuenta el
saldo. Las opciones son de S/.15, S/.20 ,S/. 30 ,S/. 50y S/ 100 .

Paquetes de Internet:
Tabla 2.16

Tarifas Claro

Datos Costo sin IGV Vigencia Maxima
700 MB S/.25 10 dias
1500 MB S/.45 15 dias
3000 MB S/.85 30 dias

Fuente: Claro (2017)

Después se realiza el pago donde se requiere el nombre del titular, el apellido,
el nimero de tarjeta de crédito VISA o MASTERCARD, la fecha de
expiracion, el cddigo de seguridad, la direccion, el departamento la provincia,
la ciudad o distrito, el codigo postal, el pais y el correo, en seguida se

confirma.
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Entel(2017): Funciona de manera diferente respecto a las otras dos

transacciones. En este caso se tienen dos modalidades:

- Recargas de Saldo: Esto funciona como paquete completo (Minutos,
datos y redes sociales), dependiendo del uso que le dé el usuario se
descuenta el saldo.

- Recargas de Bolsas:
Tabla 2.17

Tarifas Entel

Minutos Costo
25minutos S5
20 Min a Espafia x 10 d S/.6
Datos Costo
10 MB Sl.1
30 MB SI.2
100 MB S5
500 MB S/.19
1024 MB S1.29
Redes Sociales Costo
Bolsa de 5GB para YouTube S/1.29

Fuente: Entel (2017)

e Recarga por la Web: Ingresando a la web de cualquier de los bancos y de

las operadoras antes mencionados, se puede realizar la recarga.

La diferencia, de la aplicaciébn movil que se quiere ofrecer, es que el proceso de
realizar una recarga es estandarizado para cualquier operador que propone recargar saldo,

pero la oferta de saldo varia segun operador.

Cabe resaltar que los mayoristas son los actuales distribuidores de saldo a las

bodegas (minoristas), los detalles de los precios se encuentran en el subcapitulo 2.5.3.2.
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2.3.3. Planes de ampliacion existentes

Se planifica lo siguiente:

Incrementar el uso de la aplicacion mévil (el auto recarga) por las personas
que tengan lineas prepago, es decir incrementar las transacciones y ventas.
Buscar la viabilidad de la aplicacion mavil en otros paises, ya que depende
del poder de negociacion de las operadoras y el comportamiento del
consumidor.

Realizar una web de recargas.

Agregarle funcionalidad a la aplicacion movil agregandole pagos de servicios

como agua, luz, teléfono, etc.

2.4.  Determinacion Demanda para el proyecto

2.4.1. Segmentacion del mercado

Demogréfica: Edad entre 28 y 40 afios , niveles Socioecondémicos C y D.
Conductual: Personas que buscan los beneficios de: ahorrar tiempo al
momento de realizar una recarga mediante una aplicacion, tener multiples
opciones de medios de recarga y de operador. Que suelen comprar online con
una frecuencia media.

Psicogréafica: Personas abiertas a la tecnologia, que tengan él interés de
siempre estar informados o comunicados, motivo por el cual usen un
Smartphone para realizar una investigacion; en consecuencia, que tengan

saldo en el celular. Personas que confien en realizar una recarga online.

2.4.2. Seleccién de mercado meta

La seleccion del mercado meta esté

La seleccion del mercado meta considera a las personas que tengan lineas

prepago; cuyas edades oscilan entre 18 y 40 afios (Ipsos, 2017) el cual representa el 54%

de prepagueros en el territorio peruano, puesto que al ser un servicio que requiere internet

para su funcionamiento y por la amplia cobertura de las operadoras telefonicas en todo el

territorio peruano no se limitara la oferta del servicio a una sola region o la capital.
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Ademas, el enfoque sera sobre prepagueros que usan Smartphone, esto representa
un 62%. Por otro lado, el proyecto se enfocara en personas de los niveles

socioecondémicos C y D dado que este representa el 65% de prepagueros

Ademas, se debe considerar que estas personas tengan un Smartphone y tengan la
intencion de usar una aplicacion movil para realizar una recarga y a la vez que confien

en realizar compras on line.

Finalmente, para hallar el calculo de la demanda del proyecto se considerd que se

cubriria como minimo el 5.5% de la demanda méxima objetiva.

2.4.3. Demanda Especifica para el Proyecto

Para el calculo de la demanda especifica del proyecto se requiere el porcentaje de
Smartphoneros, el porcentaje de edad foco, el porcentaje de nivel socioeconémico Cy D,
el porcentaje de intencion de compra, el porcentaje de intensidad de compras y de la

captura de mercado.
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Tabla 2.17

Demanda de mercado Objetivo en transacciones de recargas

Afio Transacciones Smart;:))/;onero %Edjg 18- NSED§C y %Inctgrr;]c;?; de %Inézr:Ts;i':;jr:d de DMO % CM D%Tc?cgt?tg °
(Trx/aho)
2017 23,902,618 62% 54% 65% 57% 34% 1,000,596 5.5% 55,033
2018 27,387,368 62% 54% 65% 57% 34% 1,146,473 5.5% 63,056
2019 33,205,889 62% 54% 65% 57% 34% 1,390,044 5.5% 76,452
2020 35,229,194 62% 54% 65% 57% 34% 1,474,742 5.5% 81,111
2021 36,743,917 62% 54% 65% 57% 34% 1,538,151 5.5% 84,598
2022 38,258,640 62% 54% 65% 57% 34% 1,601,559 5.5% 88,086

Fuente: OSIPTEL,(2017)
Elaboracion propia



2.5. Definicion de la Estrategia de Comercializacion

La estrategia que se usard sera la de producto diferenciado, ya que la principal
caracteristica es que este brinda el servicio a usuarios de diferentes operadoras y ademés
brinda diferentes medios de pago en una solo aplicacion movil, sin ningin otro

intermediario de distribucion. Asimismo, es un servicio disponible las 24 horas del dia.

2.5.1. Politicas de plaza

El servicio se comercializa a través de la aplicacion movil que se podra descargar de
manera gratuita desde cualquier Smartphone, a traves de las tiendas virtuales Google Play
0 App Store (dependiendo del sistema operativo del Smartphone). Esta aplicacion mavil

estara disponible en todos los lugares del Pert que tengan cobertura 2G, 3G y 4G.

La aplicacion movil permite que el servicio se entregue de manera adecuada en
tiempo como también en calidad, ademas facilita la interaccion de los servicios con el
consumidor y/o cliente final en el momento que el consumidor lo necesite y en el lugar
que este estime conveniente logrando satisfacer las necesidades requeridas por los

usuarios.

La distribucion de recargas sera de manera directa a través de la aplicacion sin

necesidad de tener un intermediario para obtener una recarga.

2.5.2. Publicidad y promocion

Al ser un servicio innovador en el pais, respecto a recargas, la estrategia pull se realizara

por una pagina web.

Por otro lado, a continuacion, se mencionara la estrategia Push donde se usara

marketing digital y tradicional para llegar al consumidor.

e Através de personas contratadas que se vistan con un polo con el nombre de
la aplicacion y ensefien a los posibles clientes a realizar la descarga y el uso
de, se escogeran puntos estratégicos con wifi para que no consuma datos de

los posibles clientes.
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e En las estaciones de radio para el nivel socioeconémico CD, ya que estos son
la mayoria del canal prepago, por ende, los que realizarian las recargas
mediante una aplicacién movil.

e Mensajes publicitarios: Donde se colocaran anuncios en exteriores como
vallas y carteles en las avenidas mas concurridas como en centros comerciales
de alta presencia del mercado meta, en la estacion del tren, en articulos de
revistas y paginas web.

e Redes sociales: Facebook, twitter e Instagram.

La promocion que se lanzar inicialmente serd la siguiente: Por cada descarga de
la aplicacion movil se regalara 5 soles de saldo a los primeros 500 clientes. Con esta
recarga se puede obtener una de las aplicaciones de mensajeria mas usadas, WhatsApp,

y también se podran realizar llamadas.

2.5.3. Andlisis de precios

2.5.3.1. Tendencia historica de los precios

A continuacion, se indica la tendencia historica de los precios del servicio de distribucion

de recargas (comisiones) y la tendencia historica del precio del producto (Recargas).

Tendencia historica de las comisiones del servicio de distribucién de recargas:

Dado que el servicio que se quiere ofrecer reemplazaria tanto a los canales mayoristas y
a los bodegueros (canales minoristas), entonces la suma de las comisiones obtenidas por
estos dos canales seran igual a la comision que se recibira por el servicio brindado por la

aplicacion movil de recargas.

Se tomara como referencia las comisiones que se da en telefénica del ultimo afio

(ya que este tiene mayor participacion).
Tabla 2.18

Porcentajes de comisién a los mayoristas de Telefonica (Referenciales)

Afo 2017
Mayorista 4%
Minorista 4.50%

Total 8.5%

Fuente: Telefénica,(2017)
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Tendencia historica del producto: Recarga

A continuacion, se mostrara el costo de los mensajes, datos y minutos de llamadas

Tabla 2.19

Tarifas de saldo (minutos, mensajes y datos) por afio

Tarifa (S/.Inc. IGV) Datos
Llamada
2013 Nacional SMS  Nacional Velocidad de descarga
(minuto) (unidad) Datos (10MB) méxima ’
Movil | Fijo 3G 4G
Movistar 0.49 049 |0.1 - - -
Claro 0.49 049 |0.1 - - -
Nextel 0.49 049 |0.1 4 - -
Tarifa (S/.Inc. IGV) Datos
Llamada
2014 Nacional SMS Nacional Velocidad de descarga
(minuto) (unidad) Datos (10MB) méxima ’
Movil | Fijo 3G 4G
Movistar 0.49 049 |0.1 1 - -
Claro 0.49 049 (0.1 1 - -
Bitel 0.39 0.39 |0.09 4 3 Mbps -
Entel 0.49 049 |0.1 4.9 - -
Tarifa (S/.Inc. IGV) Datos
Llamada
2015 Nacional SMS Nacional Velocidad de descarga
(minuto) (unidad) Datog(13MB) méxima ’
Movil | Fijo 3G 4G
Movistar 0.49 049 |0.1 1 1 Mbps 5 Mbps
Claro 0.49 049 |0.1 1 1 Mbps 3 Mbps
Bitel 0.42 0.42 |0.09 4.1 2 Mbps -
Entel 0.49 049 |0.1 4.9 1.5 Mbps -
Tarifa (S/.Inc. IGV) Datos
Llamada
2016 Nacional SMS Nacional Velocidad de descarga
(minuto) (unidad) Datos (10MB) méaxima
Movil Fijo 3G 4G
Movistar 0.49 049 |01 1 1 Mbps 5 Mbps
Claro 0.49 049 |01 1 1 Mbps 3 Mbps
Bitel 0.42 0.42 |0.09 4.1 2 Mbps -
Entel 0.49 049 |0.1 4.9 1.5 Mbps -
Virgin Mobile | 0.49 049 |01 1 1 Mbps 5 Mbps
Tarifa (S/.Inc. IGV) Datos
Llamada
2017 Nacional SMS  Nacional Velocidad de descarga
(minuto) (unidad) Datos (10MB) maxima )
Movil | Fijo 3G 4G
Movistar 0.49 049 |0.1 1 1 Mbps 5 Mbps
Claro 0.49 049 |0.1 1 1 Mbps 3 Mbps
Bitel 0.42 0.42 |0.09 4.1 2 Mbps -
Entel 0.49 049 (0.1 4.9 1.5 Mbps -
Virgin Mobile |0.49 049 |0.1 1 1 Mbps 5 Mbps

Fuente: Claro (2013-2017) , Movistar (2013-2017) , Entel(2013-2017), Bitel(2013-2017) y Virgin Mobile

(2016-2017)
Elaboraci6n propia
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Figura 2.4

Tendencia historica de precios prepago por minuto de Ilamada movil

Tendencia historica de precios prepago por
minuto de llamada a movil

2017
2016
B Virgin Mobile
2015 = Entel
= Bitel
2014 H Claro
H Movistar

2013

Soles

Fuente: Fuente: Claro (2013-2017) , Movistar (2013-2017) , Entel(2013-2017), Bitel(2013-2017) y Virgin
Mobile ( (2016-2017)
Elaboracién propia

Figura 2.5
Tendencia histérica de precios de 10 MB

Tendencia historica de precios de 10 MB

2017
2016 m Virgin Mobile
2015 H Entel
2014 = Bitel
2013 m Claro
M Movistar
0 2 4 6

Soles

Fuente: Fuente: Claro (2013-2017) , Movistar (2013-2017) , Entel(2013-2017), Bitel(2013-2017) y Virgin
Mobile ( (2016-2017)
Elaboracion propia

Se puede concluir que el precio de las llamadas se ha mantenido en todas las
operadoras; excepto en Bitel que se incrementd, mas no deja de ser el mas barato. Sin
embargo, Entel y Bitel son las operadoras que tienen el més alto costo por 10MB.
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2.5.3.2. Precio actual y niveles de servicio

En este punto se especifica los precios actuales del servicio de distribucion de recargas

(comisiones) y del producto (recarga). Asimismo, se mencionara el nivel del servicio.

Precio actual del Servicio:

A continuacion, se detalla las comisiones:
Tabla 2.20

Comision actual del servicio: Porcentaje de la venta

Afio 2017
Mayorista 4%
Minorista 4.50%

Total 8.5%

Fuente: Telefdnica, (2017)

Precio actual del Producto

Actualmente los precios tanto de minutos, mensajes (SMS), y datos (MB) se encuentran

en el siguiente cuadro, detallado por empresa de telefonia.

El servicio tendra costos idénticos a los costos del cuadro, dado que dependera a
qué operadora telefénica se desea realizar la recarga.

Tabla 2.21

Detalle de precios de los productos de cada operadora telefonica.

Tarifa (S/.Inc. IGV) Datos
Llamada _
2017 (Nrﬁﬁlﬁ?é‘)' f’u'\r’]';f;ad')\'a"“’”"" Datos (10MB) i o

Moévil | Fijo 3G 4G
Movistar 0.49 | 0.49 0.1 1 1 Mbps 5 Mbps
Claro 0.49 | 0.49 0.1 1 1 Mbps 3 Mbps
Bitel 0.42 | 0.42 0.09 4.1 2 Mbps -
Entel 0.49 | 0.49 0.1 4.9 1.5 Mbps -
Virgin Mobile 0.49 | 0.49 0.1 1 1 Mbps 5 Mbps

Fuente: Fuente: Claro (2013-2017), Movistar (2013-2017), Entel(2013-2017), Bitel(2013-2017) y Virgin
Mobile ( (2016-2017)
Elaboracion propia
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El precio més bajo por llamadas (minutos) y mensajes es de Bitel y el precio mas
bajo de los datos (10 MB) son de las siguientes operadoras: Movistar, Claro y Virgin
Mobile (Ahora InkaCel) a diferencia de Bitel y Entel que difieren en un aproximado de
3 soles.

Nivel de servicio:

A continuacion, se mencionaran los niveles de servicio de las competencias:

e Minorista: Es un distribuidor directo de recargas, es decir brinda un servicio
directo a los consumidores en ciertos establecimientos (bodegas, boticas,
farmacias, etc.).
Este servicio consiste en lo siguiente: el usuario y/o consumidor pide una
recarga al minorista, el minorista realiza el requerimiento mediante un celular
(no necesariamente sofisticado) que tiene que ser de la misma operadora
solicitada por el cliente, ingresa una serie de cddigos que maneja cada
operador y manda el requerimiento al mayorista. Por realizar esa transaccion
el minorista gana una comision de 4.5 % del total de la recarga.

e Mayorista: Es un distribuidor no directo de recargas, estos tienen como
clientes a los minoristas y como proveedores a las operadoras. El servicio
consiste en lo siguiente: Le llega el requerimiento del minorista mediante una
aplicacion movil, estos validan el saldo que le va quedando al minorista, una
vez que valide esto, automéaticamente realiza el requerimiento a la operadora
para que este le brinde saldo al cliente. Por realizar esa transaccion el

minorista gana una comision de 4% del total de la recarga.

El nivel de servicio que se busca con esta aplicacion movil es la de autogestion
del mismo cliente evitando perder tiempo en ir a algun punto de venta de recargas de
modo que la conexion seria directa: Cliente — Operadora las 24 horas del dia. Disponible
para cualquier medio de pago y para cualquier operadora, siempre y cuando esté
comprendida en el alcance. Y el porcentaje de comision por realizar la transaccion seria

del 8.5% del total de la recarga.
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CAPITULO I11: LOCALIZACION DEL SERVICIO

3.1.  Identificacion y analisis detallado de los factores de localizacion

Para identificar los factores de localizacion de la empresa que brindara el servicio de
recargas virtuales se cuenta con el enfoque de localizacion orientado a la comunicacion

y /0 negocios con los stakeholders.
Para el analisis de macro- localizacion se consideraron los siguientes factores:

a) Cobertura de lineas: Segun OSIPTEL, los centros poblados que tienen mayor
cobertura de la tecnologia 3G y 4G son: Lima, La Libertad, Puno, Ancash, Cusco,
Huénuco, Ayacucho y Huancavelica. Este factor es importante debido a que se
quiere estudiar al mercado de cerca para ver el comportamiento del uso del
aplicativo. Cabe resaltar que los clientes requieren de internet para poder realizar
una recarga, por ende, una velocidad de navegacion con una cobertura de
tecnologia 3G y 4G.

b) Presencia de las oficinas de las operadoras: Es un factor importante, porque se
tendra bastante contacto con las operadoras por diversos motivos: contractuales,
comerciales, de mantenimiento del aplicativo, etc.

Se sabe que Telefénica, Entel y América Mévil y Viettel tienen oficinas en Lima,
Ancash, Cusco y La Libertad, por otro lado, Inka Cel solo tiene oficinas en Lima.

c) Participacion de mercado de lineas prepago:

Es importante este factor debido a que se quiere alcanzar un alto porcentaje de

penetracion en los departamentos que tienen mayor porcentaje de participacion

de mercado. Ademas, se quiere estudiar el comportamiento de uso del aplicativo

de los usuarios.

Por ende, se han considerado los departamentos que tienen mayor participacion
de lineas prepagueras.

Segun Osiptel el 76% de las lineas prepago estan ubicadas en Lima (34%), La
Libertad (6%), Piura (5%), Puno (5%), Arequipa (5%), Junin (5%), Cajamarca (4%),
Ancash (4%), Cusco (4%), Lambayeque (4%) e Ica (4%)
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Tabla 3.1

Participacion de lineas prepago en los departamentos del Peru

MAtjr\?i?rFi’Zar‘ﬂ EQ;EEI Ink.acel Teleffﬁnica del \Qz:tgl Total
Departamento SAC. SA Movil S.A.  Perd S.AA. SAC. general
Lima 41% 47% 84% 23% 26% 34%
La Libertad 6% 5% 1% 7% 6% 6%
Piura 3% 6% 1% 7% 7% 5%
Puno 6% 3% 0% 5% 6% 5%
Arequipa 5% 4% 1% 5% 4% 5%
Junin 4% 4% 1% 5% 5% 5%
Cajamarca 3% 2% 0% 7% 4% 4%
Ancash 2.17% 4.99% 0.85% 5.11% 4.47% 3.93%
Cusco 5.31% 1.18% 0.50% 3.27% 5.47% 3.92%
Lambayeque 1.79% 4.06% 0.40% 5.66% 4.21% 3.78%
Ica 2.49% 6.40% 1.28% 2.91% 2.65% 3.34%
Callao 3.36% 4.18% 5.44% 1.06% 2.18% 2.60%
San Martin 1.29% 0.98% 0.37% 3.79% 3.77% 2.37%
Huanuco 2.89% 0.84% 0.30% 2.14% 3.52% 2.35%
Ayacucho 2.55% 0.91% 0.37% 2.72% 2.66% 2.33%
Loreto 0.84% 0.50% 0.11% 3.40% 3.16% 1.91%
Tacna 1.13% 1.75% 0.22% 1.60% 1.88% 1.49%
Ucayali 0.77% 1.04% 0.23% 2.41% 1.60% 1.46%
Apurimac 1.68% 0.36% 0.10% 1.22% 1.43% 1.26%
Huancavelica 1.74% 0.10% 0.14% 1.07% 0.88% 1.12%
Amazonas 0.89% 0.31% 0.32% 1.62% 1.13% 1.06%
Pasco 0.66% 0.25% 0.22% 1.24% 0.82% 0.80%
Tumbes 0.38% 0.53% 0.11% 0.94% 1.07% 0.67%
Madre de Dios 1.22% 0.14% 0.06% 0.16% 1.17% 0.67%
Moquegua 0.69% 0.27% 0.07% 0.75% 0.62% 0.63%

Total general ~ 100.00%  100.00% 100.00%  100.00%  100.00%  100.00%

Fuente: OSIPTEL (2018)

d) Proximidad al tecnico programador
Es sumamente importante este factor ya que se necesita estar al menos en el
mismo departamento que el programador cuando el aplicativo se desarrolle y

también cuando salga a produccion. A la fecha ya se tiene un programador con la
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experiencia y habilidades requeridas para el desarrollo del aplicativo que se
encuentra en la ciudad de Lima.

Calidad de Vida: Es importante este factor debido a que se tendran recursos en la
oficina que trabajaran de lunes a viernes entonces se tuvo en consideracion que
las ciudades de Lima, Cusco, Arequipa, La Libertad, Lambayeque, Piura, Junin,
Tacna, Cajamarca y Ancash que segin Pymex (2018) tienen mayor dinamismo
econdmico y crecimiento donde factores como el empleo, accesibilidad al
conocimiento, mayores oportunidades de crecimiento los caracteriza. Cabe
resaltar que Lima es la ciudad que tiene mejores condiciones de vida debido a la

economia y a la competencia.

Por otro lado, para el anélisis de micro- localizacion se tienen factores cuantitativos y

cualitativos.

Los factores cuantitativos son:

a)

b)

Costo mensual del alquiler de la oficina: Para el proyecto se hizo una blsqueda
de oficinas que se encuentran alrededor de los distritos de las operadoras vy el
programador debido a las comunicaciones que se realizaran. Por otro lado, el
objetivo de hacer este analisis es de minimizar costos.

Costo mensual del mantenimiento de la oficina por limpieza y vigilancia: Este

factor es parte de los gastos fijos.

Los factores cualitativos son:

a)

b)

Proximidad a la Oficina Principal de la operadora Telefénica:

Se evaluaré la cercania con la oficina principal de Telefonica que se encuentra en
Lima (Paseo de la republica 3755 — Distrito de San Isidro) debido a las reuniones,
operaciones, tratos comerciales que se realizara para hacer negocios. Al 2017,
esta operadora segun Osiptel (2017) tiene el mayor porcentaje de participacion de
lineas prepago en el Perl (43%) es por tal motivo que es de interés hacer negocios
con esta.

Proximidad a la of. Principal de la operadora América Maovil Peru:

Se evaluara la cercania con la oficina principal de la empresa América Movil Per(
cuyo nombre comercial es Claro que se encuentra en Lima (Av. Nicolas Arriola
480- Distrito de la Victoria.) debido a las reuniones, operaciones, tratos

comerciales que se realizara para hacer negocios. Al 2017, esta operadora segun
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d)

f)

Osiptel (2017) figura en el ranking 2 en porcentaje de participacion de lineas
prepago en el Pert (32%), es por tal que es de interés hacer negocios con esta
operadora.

Proximidad a la oficina Principal de la operadora Entel:

Se evaluara la cercania con la oficina principal de la empresa Entel que se
encuentra en Lima (Av. Paseo de la Republica 3490 Lima.) debido a las
reuniones, operaciones, tratos comerciales que se realizard para hacer negocios.
Al 2017, esta operadora est& en el ranking 3 en porcentaje de participacion de
lineas prepago en el Pert (11%) (Osiptel, 2017) es por tal motivo que es de interés
hacer negocios con esta operadora ademas tiene una estrategia comercial agresiva
por las promociones que lanza y tiene potencial de crecimiento.

Proximidad al proveedor de recarga Viettel Per( S.A.C.:

Se evaluara la cercania con la oficina principal de la empresa Viettel se encuentra
en Lima (Calle 21 NRO 878 URB. CORPAC- Distrito de San Isidro) debido a las
reuniones, operaciones, tratos comerciales que se realizard para hacer negocios.
Segun Osiptel (2017) esta operadora esta en el ranking 4 en porcentaje de
participacion de lineas prepago en el Per( (9%) es por tal que es de interés hacer
negocios con esta operadora dado que tiene potencial de crecimiento ya que esta
cerca de alcanzar a Entel.

Proximidad al proveedor de recarga 4: Inka Cel (ex Virgin Mobile):

Se evaluarad la cercania con la oficina principal de la empresa Inka Cel se
encuentra en Lima (Av. General Nro. 313 Urb. Santa Cruz — Distrito de
Miraflores) debido a las reuniones, operaciones, tratos comerciales que se
realizara para hacer negocios. Al 2017, esta operadora esta en el ranking 5 en
porcentaje de participacion de lineas prepago en el Peru (1%) (Osiptel,2017), se
encentran en etapa de crecimiento, es por tal que es de interés hacer negocios con
esta operadora.

Proximidad al programador del aplicativo:

Se evaluara la cercania al técnico programador que realizara el desarrollo del
aplicativo y ademas bridara soporte por si se presenta un incidente cuando la
aplicacion pase a produccion. La ubicacion del técnico programador se encuentra

en la Victoria.
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g) Seguridad del distrito

Para este factor se considero el nimero de delitos por distritos de los 3 ultimos

afios. Ademas, se quiere el minimo de exposicion por delitos ya que se tendrén

visitas tanto de las operadoras, programadores, trabajadores y duefios.

Figura 3.1

Numero de denuncias registradas, por delito en la ciudad de Lima, por distrito.

Egurillld ¥ Dhrden Pablico Compendis Estadisien Provinoia de Lisa 2007
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Fuente: INEI,(2017)

3.2. ldentificacion y descripcion de las alternativas de localizacién

Para la Macro localizacion, con el enfoque en la comunicacién con los

stakeholders, se evaluaron 4 lugares donde el 80 por ciento de factores coinciden.
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Estos son: Lima, Ancash, Cusco y La Libertad.

Tabla 3.2

Factores de Macro localizacion por departamento

Cobertur Presencia de las  Participacionde  Proximidad al Calida
Departamentos ade oficinas mercado de lineas técnico dde
lineas Operadoras prepago. programador Vida:

Amazonas
Ancash X X X X
Apurimac
Arequipa X X
Ayacucho X
Cajamarca X X
Callao
Cusco
Huancavelica

Huanuco

X X X X

Ica
Junin
La Libertad X X

Lambayeque

X X X X
X X X X

Lima X X
Loreto
Madre De Dios
Mogquegua
Pasco
Piura X X
Puno X X
San Martin
Tacna X
Tumbes

Ucayali

Elaboraci6n propia

Teniendo en cuenta que el promedio de participacion de mercado por departamento es de
4 %.
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Lima:

e Tiene Cobertura de tecnologia 3G y 4G

e Se encuentran todas las oficinas principales de las operadoras (Telefonica,
América Movil, Entel, Viettel e Inka Cel).

e Esta ciudad tiene el mayor porcentaje de participacion el cual es 34 por
ciento. Se encuentra por encima del promedio.

e Presencia del programador

e Ancash:

e Tiene Cobertura de tecnologia 3G y 4G

e Se encuentran todas las oficinas principales de las operadoras (Telefonica,
América Movil, Entel y Viettel)

e Esta ciudad tiene participacion de lineas el cual es 4 por ciento. Se encuentra
en el promedio.

e Buenas condiciones de vida

Cusco:

e Tiene Cobertura de tecnologia 3G y 4G

e Se encuentran todas las oficinas principales de las operadoras (Telefonica,
Ameérica Movil, Entel y Viettel)

e Esta ciudad tiene participacién el cual es 4 por ciento. Se encuentra en el
promedio.

e Buenas condiciones de vida.

La Libertad:

e Tiene Cobertura de tecnologia 3G y 4G

e Se encuentran todas las oficinas principales de las operadoras (Telefonica,
América Movil, Entel y Viettel)

e Esta ciudad tiene participacién el cual es 6 por ciento. Se encuentra por
encima del promedio.

e Buenas condiciones de vida.

Por otro lado, para la Micro localizacion se consider6 la evaluacion de 5 oficinas que

se encuentran en alquiler en 4 distritos (La Victoria, Lince, Miraflores y San Isidro) debido a

que la mayoria de stakeholders estan ubicados en los distritos propuestos o cerca.

48



Oficina 1

Segun Urbania (2017) se encuentra en la ciudad de Lima, en el distrito de la
Victoria. La direccién Fermin Tanguis 170 La Victoria, Santa Catalina.
Segun Uber (2018) se encuentra a 20 minutos en taxi de la oficina principal
de Telefdnica.

Segun Uber (2018) se encuentra a 05 minutos en taxi de la oficina principal
de Claro.

Segun Uber (2018) se encuentra a 20 minutos en taxi de la oficina principal
de Entel .

Segun Uber (2018) se encuentra a 20 minutos en taxi de la oficina principal
de Bitel .

Segun Uber (2018) se encuentra a 32 minutos en taxi de la oficina principal
de Inka Cel.

Segun Uber (2018) el programador se encuentra a 05 minutos.

Segun INEI (2017) el distrito tiene 4.78% de delitos en total de Lima.

Oficina 2;

Segun Urbania (2017) se encuentra en la ciudad de Lima, en el distrito de la
Victoria. La direccion Fermin Tanguis 155 La Victoria, Santa Catalina..
Segun Uber (2018) se encuentra a 20 minutos en taxi de la oficina principal
de Telefonica.

Segun Uber (2018) se encuentra a 05 minutos en taxi de la oficina principal
de Claro.

Segun Uber (2018) se encuentra a 20 minutos en taxi de la oficina principal
de Entel.

Segun Uber (2018) se encuentra a 20 minutos en taxi de la oficina principal
de Bitel.

Segun Uber (2018) se encuentra a 32 minutos en taxi de la oficina principal
de Inka Cel.

Segun Uber (2018) el programador se encuentra a 05 minutos.

Segun INEI (2017) el distrito tiene 4.78% de delitos en total de Lima.
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Oficina 3:

Segun Urbania (2017) se encuentra en la ciudad de Lima, en el distrito de la
Lince. La direccion Av. Cesar Vallejo 1367.

Segun Uber (2018) se encuentra a 15 minutos en taxi de la oficina principal
de Telefonica.

Segun Uber (2018) se encuentra a 15 minutos en taxi de la oficina principal
de Claro.

Segun Uber (2018) se encuentra a 15 minutos en taxi de la oficina principal
de Entel.

Segun Uber (2018) se encuentra a 15 minutos en taxi de la oficina principal
de Bitel.

Segln Uber (2018) se encuentra a 25 minutos en taxi de la oficina principal
de Inka Cel .

Segun Uber (2018) el programador se encuentra a 15 minutos.

Segun INEI (2017) el distrito tiene 0.55% de delitos en total de Lima.

Oficina 4:

Segln Urbania (2017) Se encuentra en la ciudad de Lima, en el distrito de San
Isidro. La direccion Av. Javier Prado Este Cdra. 2 San Isidro.

Segun Uber (2018) se encuentra a 10 minutos en taxi de la oficina principal
de Telefonica.

Segln Uber (2018) se encuentra a 20 minutos en taxi de la oficina principal
de Claro.

Segun Uber (2018) se encuentra a 10 minutos en taxi de la oficina principal
de Entel .

Segun Uber (2018) encuentra a 10 minutos en taxi de la oficina principal de
Bitel.

Segun Uber (2018) se encuentra a 23 minutos en taxi de la oficina principal
de Inka Cel (Uber, 2018)

Segun Uber (2018) el programador se encuentra a 20 minutos.

Segun INEI (2017) el distrito tiene 1.29% de delitos en total de Lima.

Oficina 5;

Se encuentra en la ciudad de Lima, en el distrito de Miraflores. La direccion
Calle Porta 130 Of 704-706 Miraflores, (Urbania, 2017)
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e Segun Uber (2018) se encuentra a 23 minutos en taxi de la oficina principal

de Telefonica.

e Segun Uber (2018) se encuentra a 32 minutos en taxi de la oficina principal

de Claro.

e Segun Uber (2018) se encuentra a 23 minutos en taxi de la oficina principal
de Entel.

e Segun Uber (2018) se encuentra a 23 minutos en taxi de la oficina principal
de Bitel.

e Segln Uber (2018) se encuentra a 09 minutos en taxi de la oficina principal
de Inka Cel.

e Segln Uber (2018) el programador se encuentra a 32 minutos.
e Segun INEI (2017) el distrito tiene 1.03% de delitos en total de Lima.

3.3.  Evaluacion y seleccion de localizacion

3.3.1. Evaluacion y seleccion de la macro localizacion

Para la eleccion de la ubicacion del departamento donde se situara las oficinas se procedid

a analizar la importancia de los factores de localizacion descritos anteriormente.
Tabla 3.3.

Puntuacion de Factores de Macro localizacion

Cobert Presencia Participacion FroXi] Condi
de las dad al .
ura de - de mercado w ciones
oficinas de . Técnico
las de lineas de
lineas la Prepago Program Vida
Operadoras ador TOTAL %
Cobertura de las lineas X 0 1 0 1 2 17%
Presencia de las oficinas
de las Operadoras ! X 1 ! ! 4  33%
Participacion de mercado
de lineas Prepago 0 X 0 ! 1 8%
Proximidad al Técnico
Programador ! 1 1 X ! 4  33%
Condiciones de Vida 0 0 1 0 X 1 8%
Total 12 100%

Elaboracion propia

Para calificar los factores por departamento se procedié a tomar las siguientes

consideraciones:
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Tabla 3.4.

Calificacion del ranking

Puntaje
Bueno 4
Regular 2
Malo 0

Elaboracién propia

Tabla 3.5
Ranking de factores por departamento

LA
LIMA ANCASH CUSCO LIBERTAD
% |Punt Calif |Punt Calif |Punt Calif | Punt Calif
Cobertura de la tecnologia 17%| 4 067! a 067! a 067! 4 0.67
3Gy 4G
Presencia de las oficinas de 330 | 4 133| 4 133| 4 133 4 133
las Operadoras
Part|C|p_aC|on de mercado de 8% | 4 033! o 1o o9 017
lineas Prepago
Presencia del Programador |33% | 4 133] 0 -1 0 -1 0 -
Condiciones de Vida 8% | 4 033 2 0.17| 2 0.17| 2 0.17
TOTAL 4.00 2.17 2.17 2.33

Elaboracion propia

Como resultado de la matriz el departamento de Lima salié elegido por obtener mayor

puntaje.

3.3.2. Evaluacion y seleccion de la micro localizacion

Para la eleccion de la ubicacion de la oficina se aplico el método sinérgico o de Brown y

Gibson.
Factor Objetivo:

e Costo de Mantenimiento

e Costo del Alquiler

Férmula para el calculo el factor objetivo

1/Ci

FO i=

in=1 1/Cj
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Tabla 3.6

Factor Objetivo
Cos(tec\)/;i;);;csmas Mtto (S/./Mes) Total Reciproco O'E}gi?\:o

Oficina 1 3,546 250 3796 0.00026 18%
Oficina 2 3,030 250 3280 0.00030 21%
Oficina 3 2,916 200 3116 0.00032 22%
Oficina 4 3,608 300 3908 0.00026 18%
Oficina 5 2,952 320 3272 0.00031 21%
TOTAL 0.00145

Elaboracién propia
Tabla 3.7

Resultados de factores objetivos

FO Oficinal 18%
FO Oficina2 21%
FO Oficina3 22%
FO Oficina4 18%
FO Oficinab 21%

TOTAL 100%

Elaboracion propia
A continuacion, se mostraran la leyenda de los factores de micro-localizacién

e X: Proximidad a la Oficina Principal de la operadora Telef6nica
e Y: Proximidad a la Oficina Principal de la operadora Claro

e Z:Proximidad a la Oficina Principal de la operadora Entel

e P: Proximidad a la Oficina Principal de la operadora Bitel

e Q: Proximidad a la Oficina Principal de la operadora Inka Cel

e R: Cercania al programador

e S: Seguridad del distrito

Tabla 3.8

Puntuacion de Factores de Micro- localizacion

Factores X Y Z P Q R S Total Wj
X X 1 1 1 1 1 1 6 19%

Y 1 X 1 1 1 1 1 6 19%

z 1 1 X 1 1 1 1 6 19%

P 1 1 1 X 1 1 1 6 19%

Q 1 1 1 1 X 1 1 6 19%

R 0 0 0 0 0 X 1 1 3%

S 0 0 0 0 0 0 X 0 0.0%
TOTAL 31 100%

Elaboracion propia
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Tabla 3.9

Criterios de calificacion

Tiempo %Seguridad
Bueno 0-15 <1%
Medio 15-25 [1%-4%>
Bajo 25-35 [4% ;+>

Elaboracién propia

Tabla 3.10

Ordenacidn Jerarquica en funcion a los factores subjetivos

Proximidad a la Of. Principal de la

operadora 1 Telefdnica (43% lineas)

Proximidad a la of. Principal de la
operadora 2 Claro (32% lineas)

Localidad | o' 'MRO | Calificacion | Rij | |Localidad| o R0 | Calificacién | Ri
Oficina 1 20 2 0.14 | | Oficina 1 5 4 0.29
Oficina 2 20 2 0.14 | | Oficina 2 5 4 0.29
Oficina 3 15 4 0.29 Oficina 3 15 4 0.29
Oficina 4 10 4 0.29 Oficina 4 20 2 0.14
Oficina 5 23 2 0.14 Oficina 5 32 0 0.00

14 14
Proximidad a la of. Principal de la Proximidad a la Of. Principal de la
operadora 3 Entel (11% lineas) operadora 4 Bitel (9%)
Localidad P-Ir-(l)m%(i)o Calificacion | Rij Localidad P-rrtl)?nne]rz(i)o Calificacion | Rij

Oficina 1 20 2 0.14 Oficina 1 20 2 0.14

Oficina 2 20 2 0.14 Oficina 2 20 2 0.14

Oficina 3 15 4 0.29 Oficina 3 15 4 0.29

Oficina 4 10 4 0.29 Oficina 4 10 4 0.29

Oficina 5 23 2 0.14 Oficina 5 23 2 0.14

14 14
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Proximidad a la Of Principal de la

operadora 5 Inka Cel (1%)

Proximidad al programador

Tiempo

Tiempo

Elaboraci6n propia

- Calificacion | Rij X Calificacion | Rij

Localidad Promedio Localidad Promedio
Oficina 1 32 0 0.00 | |Oficinal 5 4 0.33
Oficina 2 32 0 0.00 | | Oficina 2 5 4 0.33
Oficina 3 25 2 0.50 Oficina 3 25 2 0.17
Oficina 4 23 2 0.50 Oficina 4 23 2 0.17
Oficina 5 35 0 0.00 Oficina 5 35 0 0.00

4 12

Seguridad del distrito

Localidad % de Delitos | Calificacién | Rij
La Victoria 1 4.8% 0 0
La Victoria 2 4.8% 0 0
Lince 0.6% 4 0.5
San Isidro 1.3% 2 0.25
Miraflores 1.0% 2 0.25

8
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Célculo del factor Subjetivo por ubicacion de oficinas

FSi=

FS Oficina 1
FS Oficina 2
FS Oficina 3
FS Oficina 4
FS Oficina s

n
WiR;;

j=1

14% X 19% + 29% x 19% + 14% x 19% + 14% x 19% + 0% x 19% + 33% x 3% + 0% x 0% = 15%
14% X 19% + 29% x 19% + 14% x 19% + 14% x 19% + 0% x 19% + 33% x 3% + 0% x 0% = 15%
129% X 19% + 29% x 19% + 29% x 19% + 29% x 19% + 50% x 19% + 17% x 3% + 50% x 0% = 32%|
29% X 19% + 14% x 19% + 29% x 19% + 29% x 19% + 50% x 19% + 17% x 3% + 25% x 0% = 30%
14% X 19% + 0% x 19% + 14% x 19% + 14% x 19% + 0% x 19% + 0% x 3% + 25% x 0% = 8%

Una vez valorados en términos relativos los factores objetivos y subjetivos de localizacion, se procede a calcular la medida de preferencia de

localizacion con la siguiente férmula

MPLi= K(FOi)+(1-k) (FSi)

Se considera que los factores Objetivos son 3 veces mas importantes que los factores subjetivos entonces:

K=3(1-k)

K=0.75

Calculo de la Medida de Preferencia de Localizacion

MPL Oficinal = 0.75 x 18% + 0.25 x 15% = 17%
MPL Oficina2 = 0.75 x 21% + 0.25 x 15% = 19%
|MPL Oficina3 = 0.75 x 22% + 0.25 x 32% = 25%] Oficina Elegida |
MPL Oficinad = 0.75 x 18% + 0.25 x 30% = 21%
MPL Oficina5 = 0.75 x 21% + 025 x 8% = 18%



CAPITULO IV: DIMENSIONAMIENTO DEL SERVICIO

4.1. Relacion tamafio-mercado.

La demanda méaxima objetiva del afio 2017 fue 252,150,253 soles de recargas y
1,000,596 de transacciones aproximadas, el servicio esta en crecimiento por lo que se
pretende captar un 5.5 por ciento del mercado con una estrategia de diferenciacion del

servicio.

Para determinar la relacién tamafio- mercado se tomé la demanda proyectada en

transacciones por afio desde el 2018 al 2022.
Tabla 4.1

Proyeccién de la demanda del proyecto:

Proyeccién demanda del proyecto (S/.

Periodo de Recarga/afio) Transacciones/Afio
1 15,890,111 63,056
2 19,266,008 76,452
3 20,439,927 81,111
4 21,318,767 84,598
5 22,197,607 88,086

Elaboracion propia

Entonces, la demanda tope es el méximo de ventas de recargas es de 22, 197,607 soles

y a su vez 88,086 transacciones en el afio 2022.

4.2. Relacion tamafio-recursos

La bolsa de recargas que nos proveeran las Operadoras va a acorde a la demanda del

proyecto. (ver tabla 4.1)

Por otro lado, la mano de obra de los asistentes de Operaciones y la del analista

de Operaciones. estara directamente relacionado con la operacion.

4.3. Relacion tamafio-tecnologia

Respecto a la tecnologia se cuenta con la disponibilidad de las herramientas tecnoldgicas
necesarias para desarrollar e implementar esta plataforma movil en el Peru.
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Los recursos tecnoldgicos que se requieren estan en la nube el cual no tiene tope,
ya que es flexible de acuerdo a las transacciones realizadas. A continuacién, se mostraran
los costos de los servicios y espacio en la nube (Storage, Base de datos, Servidor, Backup,
Sistema Operativo y Actualizaciones) segun las transacciones estimadas.

Tabla 4.2

Costos por servicios y espacio en la nube

Costos por servicios y

PERIODO Transacciones/Afio

espacio en la nube Total(GB)
1 1,408 63,056.00 19.10
2 1,422 76,452.00 19.36
3 1,435 81,111.00 19.45
4 1,447 84,598.00 19.51
5 1,459 88,086.00 19.58

Elaboracion propia

4.4. Relacion tamafo-inversion

La inversion total del proyecto asciende a S/. 1,517,192 de los cuales el 45% (S/. 682,737)
serd financiado con un préstamo al Banco de Crédito, con una TEA de 19% y el 55% (S/.
834,456) restante sera financiado con capital propio. Esto con la finalidad de realizar las
transacciones estimadas (Ver Tabla 4.1)

4.5. Relacion tamafio-punto de equilibrio

Los costos Fijos los componen los gastos administrativos, la mano de obra y la
depreciacion. Los costos variables estan conformados por los gastos por almacenaje en

la nube (Storage), la comisidn a la pasarela de pago y costos por bolsa de recarga
Tabla 4.3

Costos Fijos

PERIODOS 1 2 3 4 5
Costos fijos 475,384 475,384 475,384 475,384 475,384
Gastos Administrativos 365,237 365,237 365,237 365,237 365,237
Mano de Obra Directa Fija 100,203 100,203 100,203 100,203 100,203
Depreciacién y Amortizacién 9,944 9,944 9,944 9,944 9,944

Elaboracion propia
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Tabla 4.4

Costos Variables

PERIODOS 1 2 3 4 5
CV 16,400,002 19,883,942 21,095,439 22,002,414 22,909,389
Gastos del espacio del
Sistema Cloud Computing 1,408 1,422 1,435 1,447 1,459

Costo por bolsa de recargas 15,890,111 19,266,008 20,439,927 21,318,767 22,197,607
Comisiones a la pasarela de
Pagos 508,484 616,512 654,078 682,201 710,323
Elaboracion propia

El célculo del precio unitario por transaccion se obtuvo de la division de los Ingresos y
el nimero de transacciones. Asi como el calculo del costo unitario se obtuvo de la division

de los costos variables y el nimero de transacciones
Tabla 4.5

Precio Unitario y Costo Variable Unitario por afio

PERIODOS 1 2 3 4 5
Nuamero de Transacciones 63,056 76,452 81,111 84,598 88,086
Ingreso Ventas 17,240,770 20,903,619 22,177,320 23,130,862 24,084,403
Precio 273 273 273 273 273
CVu 260 260 260 260 260

Gastos del espacio del
Sistema Cloud Computing 0.82 Q.02 0.08 0.02 0.02

Costo por bolsa de 252 252 252 252 252
recargas

Comisiones a la pasarela 8.06 8.06 8.06 8.06 8.06
de Pagos

Elaboracion propia

Para calcular el punto de equilibrio se utilizé la siguiente formula:

) CF
mn=———
¢ Pu—CVu
Tabla 4.6
Punto de equilibrio
PERIODOS 1 2 3 4 5
Q min (Transacciones) 35,653 35,643 35,640 35,639 35,639
Q min (Soles por 9,748,205 9,745476 9,744,819 9,744,390 9,744,495

recarga)

Elaboracién propia
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Se necesita vender 9,748,205 soles de recargas para no ganar ni perder y generar 35,653

transacciones.

4.6. Seleccion de la dimension del servicio

Los que determinan el tamafio del dimensionamiento del servicio seran: la demanda

estimada y el punto de equilibrio.
Tabla 4.7

Dimensionamiento del servicio

Factor de tamafio del Servicio Tamafo

Seleccion

Tamafio mercado (maximo) 88,086

Tamafio tecnologia (maximo) 88,086

Tamafio financiamiento 88,086

Tamafio recursos 88,086

Tamafio punto de equilibrio

P 35,653
(minimo)

Trx/Afo

Trx/Ano

Trx/Ano

Trx/Afo

Trx/Afo

No se puede exceder del maximo de 88,086
transacciones

Depende de las transacciones estimadas.

Depende de las transacciones estimadas que
requeriran un espacio en la nube

No menor al minimo

Elaboracion propia

Se concluye, segun los detalles precedentes del capitulo, que el maximo de transacciones

requeridas sera de 88,086 por afio y como minimo sera de 35,653 por afio.
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CAPITULO V: INGENIERIA DEL PROYECTO

5.1.  Definicion del servicio basada en sus caracteristicas de operacion

5.1.1. Especificaciones técnicas del servicio
ISO 27001:

Con la finalidad de gestionar unas buenas practicas en la proteccion de la seguridad de
la informacion se considerd definir y adoptar la Norma Técnica ISO 27001. Este
permite tener y velar por un buen sistema de la informacion en el que se evallan los
riesgos y amenazas que pueden poner el peligro la seguridad de la informacion propia
de la empresa como también de los usuarios de la aplicacion mévil. Ademas, es un
sistema basado en el ciclo de mejora continua, que cosiste en planear, hacer, controlar y

actuar.

A continuacién, se mostrard la clasificacion de las necesidades de acuerdo al ciclo

de la mejora continua desarrollado por la ISO 27001
Tabla 5.1

Pasos de mejora continua segun la ISO 27001

PLANEAR Definir la politica de seguridad
Establecer al alcance del SGSI
Realizar el andlisis de riesgo
Seleccionar los controles
Definir competencias
Establecer un mapa de procesos

Definir autoridades y responsabilidades

HACER

Implantar el plan de gestion de riesgos
e Implantar el SGSI
Implantar los controles

CONTROLAR Revisar internamente el SGSI
Realizar auditorias internas del SGSI
Poner en marcha indicadores y métricas

Hacer una revision por parte de la Direccion

ACTUAR

Adoptar acciones correctivas
e Adoptar acciones de mejora

Fuente: Nextel S.A, (2017)

61



Asimismo, se mostraran los impactos los incidentes de seguridad en varios

ambitos del negocio:
Figura 5.1

Impacto de incidentes de seguridad en el negocio

= 3 = Tiempo de los empleados = Rotura de stock

Prﬂductl"o‘ldad = Intermupcion de la cadena de produccion
Rendimiento = Pérdidas de facturacion * Valor en bolsa
Fi nanCiErQ = Cradit Rating * Posibles sanciones
|mﬂ en = Ventaja para los competidores » Partners, Socios y entidades de crédito

g = Imagen en los clientes = Suministradores

= Pardida directa * Pérdida de oportunidades

|I"Ig resos = Indemnizaciones = Pérdida de inversionas

Fuente: Nextel S.A, (2017)

ISO 9241

Propone que el nivel de facilidad de uso del producto sea de manera efectiva,
eficiente y satisfactoria para el usuario. La norma define como especificar y medir la
usabilidad de los productos. También destaca que la usabilidad en terminales con pantalla
de visualizacion depende del contexto, es decir: las tareas que se realizaran con la
aplicacion movil, el lugar de uso (el entorno fisico y social) que puede influir en la

facilidad de uso de un producto; también depende del equipo (Hardware, software).
Figura 5.2

Esquema de usabilidad para una aplicacién Movil

objetivos propuestos >
usuario « »| objetivos

1

tarea usabilidad: extension en la que los
objetivos son logrados con y
efectividad, eficiencia v satisfaccion

equipamiento

I

entorno efectividad

contexto de uso - z
eficiencia

resultado de
la interaccion satisfaccion
Rl

producto

medidas de usabilidad

Fuente: Norma ISO 9241-11:2018, (2018)
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ISO 8583

Segun IBM (2014), tiene la finalidad de definir y publicar estdndares de datos para
servicios bancarios y financieros, este especifica un formato de mensaje en el cual
describe los datos de la tarjeta de crédito y débito que se intercambian entre los

dispositivos (aplicacion-pasarela de pagos) y los emisores(usuarios) de las tarjetas.

El estdndar se usa en dispositivos de puntos de venta (aplicacion-pasarela de pagos) o
cajeros automaticos. Los mensajes contienen informacién sobre el valor de la
transaccion, lugar de origen de transaccion, nimero de cuenta de la tarjeta y un codigo

de clasificacion del banco.

Asimismo, los objetivos de la aplicacion son: transferir fondos entre cuentas bancarias,

pagar facturas o adquirir crédito para el teléfono movil.

5.2.  Proceso para la realizacion del servicio

5.2.1. Descripcion del proceso del servicio

El proceso funcional para el usuario:

El proceso inicia cuando el usuario decide realizar una recarga de saldo a su movil; si es
un usuario nuevo, tiene que realizar una descarga de la aplicacion movil en su celular a
través de las tiendas virtuales de: AppStore, (en caso el sistema operativo del usuario
fuera i0S) o Google Play (en caso el sistema operativo del cliente fuera Android).
Después realizara la creacion de una cuenta para el registro o inicio de sesion el cual se

puede hacer de 3 maneras:
a) El usuario llena sus datos bésicos.

b) El usuario selecciona una opcion “Iniciar sesion con mi cuenta Gmail/Facebook”, la
aplicacion obtiene los datos automaticamente de la cuenta, siempre y cuando el usuario
tenga instalado previamente la aplicacion de Gmail o Facebook, de lo contrario saldra un

mensaje de error.
c) El usuario ingresa como invitado.

Una vez que el usuario inicia la sesion elige el operador telefénico a recargar de

una lista de opciones: Movistar, Claro, Inka Cel, Entel o Bitel.
63



Después el usuario debe digitar o seleccionar desde sus contactos el numero de
teléfono mavil al cual recargard. Si es que digita el namero de teléfono a recargar este
se guardard como un movimiento, de igual manera tiene la opcién de guardarlo como

favorito con solo presionar un boton.

Luego selecciona el monto el cual se despliega de una lista de opciones los cuales
son: S/.5, S/.10, S/.15, S/20, S/.25, S/.30.

El siguiente paso es seleccionar el medio de pago los cuales pueden ser por tarjeta
de crédito, tarjeta de débito o por pago efectivo. Cada vez que el usuario ingrese una
nueva forma de pago debera llenar los datos de la tarjeta y se guardara por defecto como
frecuente. Ademas, este tendra la opcidn de administrar el método de pago (eliminar o
modificar el medio de pago guardado). Asimismo, el enlace de la plataforma con la
pasarela de pagos se caracteriza por ser segura para que el cliente pueda confiar en

realizar la recarga.

Finalmente, se mostrard un pequefio resumen de la recarga (operador, nimero y
nombre, monto y medio de pago) con la finalidad de evitar incidencias y quejas por
equivocacion por parte del usuario, pues saldran dos opciones: cancelar (regresa al paso
anterior) o confirmar (el usuario recibe via email una constancia de recarga y boleta
electronica). Cabe mencionar que si el usuario no cancelé ni confirm6 y sale de la

aplicacion mavil, esta posible recarga se queda grabada en una lista de pendientes.

Adicional a esto la plataforma también tendra un tablero donde el usuario tiene la

opcidn de visualizar 3 campos: favoritos, movimientos y pendientes.

a) Favoritos: Se mostrara una lista de nimeros y datos (nombre, operador, monto)
que se guardaron como favoritos. Asimismo, tendra la opcion de editar si hay un
cambio en los datos como nombre y operador.

b) Movimientos: El usuario podra ver todas las recargas que ha realizado con la
fecha, montos, nombre, operador, nimero, el medio de pago usado.

c) Pendiente: El usuario podra visualizar si tiene recargas pendientes, en el caso de

no haber cancelado ni confirmado la recarga.
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El proceso de la plataforma, pasarela de pagos y operadoras:

El proceso inicia cuando el usuario confirma la recarga, luego la plataforma
automaticamente registra la recarga/ transaccion en su base de datos, después realiza una
validacion con la operadora y la pasarela de pagos.

Se realiza la validacion de datos de la tarjeta (plataforma-pasarela de pagos-banco
del cliente) en caso esta sea valida, la pasarela de pagos manda una sefial de “recarga
exitosa” a la plataforma, de lo contrario se enviara una sefal de “recarga no exitosa”
(pasarela de pagos- plataforma) y en seguida aparecerd un mensaje de error al usuario
para que vuelva a poner los datos del medio de pago. Una vez que estos datos vuelvan a

ser validados por la pasarela de pagos, sigue su proceso.

Ademas, por cada validacion se enviara la sefial a la plataforma de modo que se

actualizara la informacion de si fue una validacidn exitosa o no en la base de datos.

Respecto a la gestion de cobranza: La empresa de servicios de recarga comprara
una bolsa de recargas a cada operadora; en el transcurso del tiempo, los usuarios
realizarén las recargas y el monto ingresaré a : la cuenta de la empresa de servicios de
recarga (el 96.8 por ciento de la recarga) y a la cuenta de la pasarela de pagos (el 3.2 por
ciento de la recarga) y al final de mes se realiza el proceso de conciliacion con la

operadora para que estos nos abonen la comisién (8.5 por ciento de la recarga)
A continuacion, se mostraran 3 diagramas:

El primero es un Diagrama de flujo del servicio que muestran los procesos cuya
descripcion se alinea al proceso funcional de cara al usuario que interacciona con los

procesos de la plataforma, pasarela de pagos y operadoras.

Los dos siguientes son diagramas del servicio que muestran los procesos “back
end” (es decir lo que esta oculto del usuario final y solo puede utilizarlo el administrador
que se encargara de gestionar el sistema de informacion, estos dos ultimos se describiran

en el subcapitulo 5.3.2.
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5.2.2 Diagrama de flujo del servicio
Figura 5.3

Diagrama de flujo del servicio “back end”
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Figura5.4

Diagrama del servicio “Back End”.
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5.3.  Tecnologia, Instalaciones y equipo

5.3.1. Seleccidn de la tecnologia, instalaciones y equipo

A continuacién, se mostrara una lista de tecnologias e instalaciones existentes

relacionadas con los procesos a ofrecer:

1. Dominio
2. Certificados SSL
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3. Invocar Datos: Restful y SOAP
4. Infraestructura
- Tipos de Infraestructura: Cloud u On Premise.
- Evaluacion de Proveedores: Amazon, Microsoft Azure o Google Platform.
- Tipos de servicio de aplicacion: SaaS; laaS o PaaS.
5. Herramientas y entorno de desarrollo
- Herramienta de desarrollo: Open Source o Propietarias
- Entorno de desarrollo: Nativa o Hibrida
6. Servicios a contratar a la Plataforma Cloud
- Servidores de Base de datos: SQL Server, Oracle BD, Informix o DB2

- Servidor de Aplicacion: Oracle Weblogic, Nginx o 11S(Microsoft)

A continuacion, se mencionaran equipos e instalaciones relacionados a la oficina

y dirigido al personal de la empresa:

- Escritorios para cada empleado de la oficina
- Sillas ergondémicas para cada empleado de la oficina
- Computadoras para cada empleado de la oficina

- Microondas

5.3.2. DescripciéAn de la tecnologia

Se han tenido en cuenta ciertas consideraciones para que la aplicacion mévil funcione
como tal:

Segun Christophe Aubry (2012), es necesario tener un dominio el cual es un
nombre Unico que identifica a un sitio web en internet. Este sirve para que cualquier sitio
web pueda moverse de un lugar geografico a otro en la red internet, también este
proporciona un limite de aislamiento para la seguridad, confiabilidad. Se propone la

siguiente extension del dominio.

e Recargame: Nombre relacionado de acuerdo al negocio de recargas.

e .pe: Hace referencia al publico de Peru

Por otro lado, es importante contar con certificados digitales SSL, estos brindan
seguridad a los datos de los clientes los cuales son sensibles ya que estos son parte de las
transacciones. En consecuencia, implica que la direccion de la aplicacion movil requiera
HTTPs el cual es un protocolo de transferencia de hipertexto y de comunicacion que
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permite transferencia de informacion de “Word Wide Web” de manera segura puesto que
este cuenta con un sistema de seguridad Ilamado firewall el cual realiza un filtro del

trafico entrante y saliente entre dos redes u ordenadores de una misma red.

Asimismo, la plataforma se conectara con los servidores de la pasarela de pagos
y con los servidores de las operadoras que enviaran y recibirdn datos en redes de
ordenadores como internet a través de un web service (conjunto de protocolos y

estandares que envian parametros al servidor y este servidor respondera la peticion).
Las caracteristicas de un web service son:

e Permiten que servicios y software de diferentes compafiias ubicadas en
diferentes lugares geogréaficos puedan ser combinados facilmente para proveer
servicios integrados.

e Portan interoperabilidad el cual permite intercambiar informacion y
conocimiento entre aplicaciones de software independientemente de sus
propiedades o de las plataformas sobre las que se instalen.

e Fomentan estandares y protocolos basados en texto, que hacen mas facil

acceder a su contenido y entender su funcionamiento

A continuacidn, se puede ver una figura de la web service y su interrelacion con

el firewall, el servidor y los usuarios (Computadora, celular, etc.)
Figura 5.6
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Fuente: Culturacion.com (2017)

Es importante sefialar que se requiere de un interfaz (una logica) entre sistemas
para obtener o invocar datos. RESTful y SOAP brindan esta funcion, sin embargo,
RESTful, a diferencia de SOAP puede obtener datos en todos los formatos posible.

(Ver Anexo 4)
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Figura 5.7
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Las ventajas de RESTful son:
- Ligero y sencillo, sus respuestas contienen exactamente la informacion que
se necesita.
- Proporcionan una buena infraestructura de almacenamiento en caché a través
de HTTP
- Son féciles de integrar con los sitios web existentes y estan expuestos a que
archivos XML y HTML  puedan consumir la misma con facilidad.
Las desventajas de RESTful son:
- La descripcion semantica puede ser muy informal por ende no hay un

estandar en sus respuestas.
Infraestructura

Con relacion al desarrollo de la aplicacion movil , se hizo una evaluacion sobre el tipo
de infraestructura es decir el espacio donde se va a construir la aplicacion mavil, entre

las opciones se encuentran: Cloud y On premise (ver Anexo 4).

Se eligid el tipo de infraestructura Cloud el cual tiene las siguientes utilidades
segun Tilley, Scott (2012): Son servidores desde internet encargados de atender las

peticiones en cualquier momento del dia.
Las caracteristicas:

- Agilidad para ofrecer recursos tecnoldgicos al usuario por parte del
proveedor.

- El costo es menor a comparacion de la infraestructura On premise.
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- Esescalable y elastico es decir puede adecuarse a la cantidad de transacciones
ya sean pocas 0 muchas.

- Existe una independencia entre el dispositivo y la ubicacidn debido a que los
administradores de la aplicacion movil pueden acceder al sistema utilizando
un navegador web.

- Se pueden compartir servidores y dispositivos de almacenamiento de modo
que se pueda tener mayor utilizacion.

- Tiene un mayor rendimiento ya que en la nube se controla y optimizan los
recursos de manera automatica por ende se puede realizar un seguimiento y
control del mismo.

- Respecto al mantenimiento es sencillo ya que se puede realizar un monitoreo

desde cualquier lugar.
Las ventajas son:

- Integracion facil y rapida con el resto de aplicaciones empresariales.

- Gran capacidad de adaptacion, recuperacion completa de pérdida de datos
(con copias de seguridad) y reduccion al minimo del tiempo de inactividad.

- Permite al proveedor de contenidos o servicios en la nube prescindir de
instalar cualquier tipo de software.

- Se necesita menor inversion de acuerdo a la cantidad de transacciones para
empezar a trabajar

- Laimplementacién es rapida y no riesgosa.

- Las actualizaciones automaticas no afectan negativamente a los recursos de
Tl, es decir las personalizaciones e integraciones se conservan
automaticamente durante la actualizacion.

- Contribuye al uso eficiente de la energia a diferencia de la data centers
tradicionales. La energia consumida es sélo la necesaria, reduciendo

notablemente el desperdicio.

Los proveedores evaluados que brindan estos servicios son Amazon, Microsoft
Azure y Google Cloud Platform. Cada uno brinda diferente tipo de tecnologia, entonces se
hizo una evaluacion (Ver Anexo 4) y se decidio trabajar con la tecnologia de Amazon. A

continuacion, se muestran sus ventajas y caracteristicas segun Amazon (2016):
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- Tienen una larga trayectoria debido a que el nacimiento del servicio fue en el
afio 2006.

- El costo es por hora o fraccion, ademas hace descuentos en contrataciones de
1 0 3 afios a mas.

- Respecto a los backups este realiza 3 copias en la misma zona geografica con
la posibilidad de replicar copias a otras zonas.

- Respecto a la disponibilidad mundial: tiene 11 centros de datos y 37 puntos
de distribucion de contenido.

- Cuenta con 24,000 aplicaciones.

- Respecto al soporte: es gratuito usando base de conocimientos, contacto por
email en horas de oficina y el servicio es 24 horas al dia con una 1 hora de
tiempo de respuesta.

- Brinda servicios en la nube de almacenamiento, base de datos, DNS y VDI.

- Tiene hasta 20 certificaciones en seguridad.

- Laestabilidad del servicio esta al 99.95% de disponibilidad mensual.

Una vez que se defini6 trabajar sobre la nube , se evaluaron los tipos de servicio
de aplicacion los cuales determinan la manera en que se va a desarrollar y mantener la
aplicacion sobre la nube entre estos tipos se encuentran; segin IBM (2018) : PaaS
(Platform as a Service), SaaS (Software as a Service) e laaS (Infraestructure as a Service)
, entonces se hizo una evaluacion (Ver Anexo 4)y se decidi6 trabajar sobre PaaS el
cual es un entorno de desarrollo e implementacion completo en la nube con recursos que
permiten entregar todo, desde aplicaciones sencillas hasta empresariales sofisticadas
habilitadas en la nube. Este servicio incluye ademas de los servicios de laaS; servidores,
almacenamiento y redes, aplicaciones middleware (sistema de explotacion), base de datos
y el servidor web. En otras palabras, el cliente alquila la explotacion de servidores y

herramientas integradas.
Sus ventajas son:

- Permiten niveles mas altos de programacion con una complejidad reducida.
- EIl desarrollo de la aplicacion puede ser mas eficaz ya que se tiene una
infraestructura incorporada.

- El mantenimiento y mejora de la aplicacion es més sencillo.
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Herramientas y entorno de desarrollo

Se evaluaron los tipos de herramientas que se necesitan para el desarrollo de la aplicacion.

Los cuales son: Open Source y Propietarias, entonces se hizo una evaluacion (Ver
Anexo 4) y se decidio trabajar con Open Source. Este es un término que, segun
OpenSource (2018) también se le conoce al software distribuido y desarrollado

libremente es decir el codigo puede ser compartido.
Las importantes caracteristicas del open-source segin OpenSource (2018) son:

- Los usuarios del software libre esperan que el programa trabaje de la forma
que ellos lo desean; desean controlar sus propios sistemas; exploran por ellos
mismos las capacidades de un programa.

- No tiene costo de la licencia

- Las empresas grandes dan soporte, eso si tiene costo, pero solo cuando se
requiere.

- Debe permitir la visualizacion y modificacion del cddigo, para que los
usuarios desarrollen un software de calidad superior al software propietario.

- El codigo fuente debe estar incluido u obtenerse libremente.

- Deben aplicarse los mismos derechos a todo el que reciba el programa.

- La licencia no debe ser especifica de un producto: el programa no puede

licenciarse s6lo como parte de una distribucién mayor.
Sus ventajas son:

- Setiene la posibilidad de compartir, modificar y estudiar el codigo fuente de
un sistema informatico.

- Promueve la colaboracion entre usuarios, es decir, los usuarios de un
determinado programa pueden realizar personalizaciones, solventar fallos o
mejorar las funcionalidades bésicas gracias a los miembros de las
comunidades, los foros, etc.

- El software open source pertenece a la comunidad, por lo que su desarrollo y
actualizaciones dependen principalmente de ellos, ampliando asi la confianza

en la continuidad del programa.
Sus desventajas son:

- No existe soporte técnico.
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- Los programas open source, en la mayoria de los casos, no tienen ninguna
empresa detras que proporcione soporte o0 a la que se le pueda realizar ningun
tipo de reclamacién. Por ejemplo, en caso de experimentar algin tipo de
problema, la empresa se veria obligada a buscar la solucion en la comunidad
o desarrollarla con el técnico de Tecnologia de la Informacion, lo que puede
suponer un gasto inesperado tanto econémico como productivo.

- Si el sistema no cuenta con el respaldo de una comunidad, el software puede

verse abocado al desuso
Basandonos en el factor costo, se decidid el Open Source.

Asimismo, segun IBM (2012), existen dos opciones para definir el entorno de
desarrollo (Ver Anexo 4): hibrido y nativo, se decidid usar el hibrido debido a que se
realiza una sola programacién para dos sistemas operativos los cuales son Android y iOS
en consecuencia se ahorran costos a diferencia del nativo. Ademas, es una aplicacion

simple.
Las ventajas son:

- Se pueden visualizar en cualquier teléfono movil.

- Permite la reutilizacion de codigo ahorrando bastante tiempo a los
desarrolladores.

- Su costo de inversion es mas bajo que de las nativas.

- No importa en qué sistema operativo la use, las funciones seran las mismas.

- Tiene un buen rendimiento en cualquier plataforma.

- Su mantenimiento es menos complicado que la aplicacion nativas

Las desventajas son:
- Sus funciones son limitadas ya que no tienen acceso a todos los recursos del
Smartphone.
- Generalmente, requieren de una conexion a internet para funcionar.
- Visualmente, no son tan atractivas como las nativas.

- Su rendimiento es menor que el de una aplicacién nativa.

Servicios a contratar a la plataforma Cloud

La plataforma Cloud requiere de los siguientes recursos: Servidor de base de datos y

servidor de aplicacion.
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Segun Republica Empresa y Economia (2012), el servidor de Base de datos sirve
para guardar la data que generard la aplicacion por cada transaccion, entonces se
evaluaron 4 proveedores (Ver Anexo 4) los cuales son: SQL Server, Oracle BD, Informix
y DB2 (IBM) de los cuales se decidié trabajar con Informix debido a que es el menos

COstoso.
A continuacion, se mencionaran sus principales caracteristicas:

- Gestiona multiples bases de datos remotas de una Unica consola donde se
muestran graficamente tanto la base de datos, como los objetos que contiene
(tablas, indices, procedimientos).

- Ocupa menos memoria y recursos que el de la marca Oracle.

- Cumple con los niveles de seguridad.

- Ofrece herramientas para crear menus, formularios de entrada de datos y
generadores de listados

Las ventajas son:

- Reduce los costos de la administracion.

- Atiende las necesidades de las exigentes practicas actuales del e-business
particularmente para aplicacion que requieran transacciones de alto
desempefio.

- Optimiza capacidades de inteligencia del negocio competitivas.

- Maximiza operaciones de datos para el grupo de trabajo y para la empresa en

total.
Las desventajas son:

- Se ocupa de una sola peticién al mismo tiempo.

- No tiene soporte a objetos grandes (Imagenes, audio, Video)

Segun Telefénica (2013) un servidor de Aplicacion es un dispositivo de software
que brinda servicios de aplicacion a las computadoras clientes (las operadoras, las
pasarelas de pago y la empresa que brindara el servicio de la aplicacion). También se
puede decir que este es el encargado de gestionar la mayor parte de las funciones de l6gica
de negocio y de acceso a los datos de la aplicacion. Su diferenciacion se enfoca en la poca

complejidad en el desarrollo de aplicaciones.
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Se evaluaron 3 proveedores (Ver Anexo 4) los cuales son: Oracle Weblogic,

Nginx y 1S (Microsoft) de los cuales se decidid trabajar con Nginx y sus caracteristicas

son:

5.4.

Brindar un servidor asincrono, es decir reduce las posibilidades de sobrecarga
en el servidor.

Es de cddigo abierto y ademas proporciona un alto rendimiento aprovechando
al méaximo los recursos del sistema.

Es mas ligero.

Capaz de manejar méas de 10.000 conexiones simultaneas con un uso bajo de
memoria.

Alta tolerancia a fallos.

Permite limitar el nimero de conexiones concurrentes

Puede almacenar contenido estatico como imégenes con lo que se quita carga
a los servidores web, mejorando la velocidad de carga de las péginas.

Costo cero

Capacidad instalada

5.4.1. Célculo de la capacidad instalada del servicio

El célculo de la capacidad instalada del servicio se basa en la cantidad total de

transacciones que soportara la nube.

A partir de la demanda del proyecto la cual se encuentra en el acapite 2.4.3 (en

transacciones por afio), se pudo determinar el nimero de transacciones por hora con la

siguiente férmula:

Transacciones X 1 afio X 1 dia

Afio 365 dias 24 horas
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Tabla 5.2

Transacciones por afio, mes, dias y horas

. . . Demanda del
" Transacciones del Transacciones del Transacciones del
Ao o ; Proyecto por
Proyecto por afio  Proyecto por mes Proyecto por dias horas

2018 63,056 5,255 173 7
2019 76,452 6,371 209 9
2020 81,111 6,759 222 9
2021 84,598 7,050 232 10
2022 88,086 7,340 241 10

Elaboracion propia

5.4.2. Calculo detallado del nimero de recursos para el servicio
Se consideraron 3 recursos importantes los cuales son: Storage, Base de datos y Servidor.

El nimero de cada uno de los recursos siempre sera uno y no aumentaran debido a que
estos son recursos que se encuentran en la nube y son flexibles. Esta flexibilidad se basa
en la cantidad de espacio de almacenamiento de informacion que ocupan en la nube; estos

seran medidos en Gigabytes.
Storage: Para el céalculo de este espacio se necesita el nimero de datos por cada
Transaccion y la cantidad de espacio de almacenamiento de informacion por cada dato.

A continuacién, se mostraran los calculos de espacio cuya variable es el nimero de

transacciones:

NuUmero de datos x 1kb X 1MB x 1GB
1 transaccion 1 Dato 1024 kb 1024 MB

10 Datos xyx wa/x 1GB = 0.4E-06 GB
1 transaccion yato/ W 102 Transaccion
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Tabla 5.3

Espacio requerido del Storage

GB/ Transaccion/
Afo  Transaccion afio GB / Afio
2018  9.5E-06 63,056 0.60
2019  9.5E-06 76,452 0.73
2020  9.5E-06 81,111 0.77
2021  9.5E-06 84,598 0.81
2022 9.5E-06 88,086 0.84

Elaboracion propia
Base de Datos:

Para el célculo de la cantidad de espacio de almacenamiento de informacion de la base
de datos, se procedi6 a descargarse en una computadora la base de datos Informix para
saber el espacio que ocuparia y tendria que ser soportado por Amazon que es el espacio

en la nube y se estimo lo siguiente:

300 MB x 1GB = |0.3GB/afo
1024 MB

Servidor:

Para el célculo de la cantidad de espacio de almacenamiento de informacion del servidor
se procedi6 a descargarse en una computadora el servidor Nginx para saber el espacio
que ocuparia y tendria que ser soportado por Amazon que es el espacio en la nube y se

estimé lo siguiente:

300 MB x 1GB = |0.3GB/afo
1024 MB

Back-up:

Para el calculo de la cantidad de espacio de la copia de seguridad de la informacion del
servidor se efectuara de manera automatica contando con Amazon como proveedor, este

incluye en los costos de storage a pagar.

Copia del espacio del Servidor + Copia del espacio del Storage= Espacio del Backup
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Tabla 5.4

Célculo del Espacio del Back up

PERIODO 1 2 3 4 5
Copia del espacio del Storage

(GB) 0.60 0.73 0.77 0.81 0.84
Copia del espacio del

Servidor(GB) 0.30 0.30 0.30 0.30 0.30
Total 0.90 1.03 1.07 1.11 1.14

Elaboraci6n propia

Sistema Operativo: 12 GB por afio

Y finalmente, por recomendaciones de un especialista se consider6 5GB anuales en

actualizaciones.

A continuacion, se mostrara el resumen de datos requeridos de los recursos en GB por

cada afio
Tabla 5.5

Resumen del espacio requerido total

PERIODO 1 2 3 4 5
Storage (GB) 0.60 0.73 0.77 0.81 0.84

Base de Datos (GB) 0.3 0.3 0.3 0.3 0.3

Servidor (GB) 0.3 0.3 0.3 0.3 0.3

Backup (GB) 0.90 1.03 1.07 1.11 1.14

Sistema Operativo (GB) 12 12 12 12 12

Actualizaciones (GB) 5 5 5 5 5
Total 19.10 19.36 19.45 19.51 19.58

Elaboracion propia

5.5. Resguardo de la calidad

5.5.1. Calidad del proceso y del servicio

Las especificaciones para asegurar la calidad del servicio se detallan a continuacion:

- Usabilidad: Consiste en darle importancia al desarrollo de pruebas que

permitan asegurar que el disefio e interfaz resultan sencillo e intuitivos, es

ayudar a que la comunicacion entre la aplicacion y el usuario se produzca de

manera logica y natural.

- Seguridad: EI comportamiento de la aplicacion movil causa preocupaciones

en los usuarios sobre temas de seguridad, ya que los dispositivos son
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susceptibles a hurtos o perdidas. Por ello, es sumamente importante
salvaguardar los datos de los usuarios, con el objetivo que la aplicacion
cuente con estandares de confiabilidad, que permita verificar que el usuario
es quien dice ser, asi como también pueda realizar un back up de operaciones
historicas realizadas en la aplicacion.

Pruebas de Rendimiento: Tiene como finalidad prevenir errores que eviten el
desuso de la aplicacion movil debido a demoras excesivas del navegador o
caidas del sistema operativo.

Pruebas de Funcionalidad: Se busca garantizar el estricto cumplimiento de
los requerimientos tomados de acuerdo a las necesidades del cliente.
Pruebas de Base de datos: Segin Yamila Silva Del Rosario (2014) permite
comprobar la integridad de datos y errores al editar, borrar y modificar los
formularios y toda la funcionalidad de la base de datos relacional.

5.5.2. Niveles de satisfaccion del cliente

El proyecto busca superar o igualar las expectativas de los clientes, entonces se debe

hacer un monitoreo de estas con la finalidad de disminuir la diferencia entre el valor del

servicio percibido y el esperado. Existe un método que brinda la posibilidad de medir la

calidad del servicio ofrecida por una empresa de servicios: el método SERVQUAL

permite establecer los niveles de satisfaccion de los clientes a través de un cuestionario,

que evalla la calidad en cinco dimensiones:

Elementos Tangibles: Interfaz de la aplicacion, elementos intuitivos con
caracteristicas de acceso sencillo.

Fiabilidad: Capacidad de la organizacion para ejecutar de manera eficiente
los servicios prometidos.

Capacidad de respuesta: Habilidad organizacional de ayuda a los usuarios y
respuesta de consultas, para brindar un servicio que cumpla las expectativas
de los clientes.

Seguridad (garantia): Acciones para salvaguardar los datos de los usuarios,
es decir que la aplicacién tenga estandares de confiabilidad, con capacidad

de verificacion la autenticidad del usuario.

80



Empatia: Medidas para buscar adecuar el servicio a las necesidades diversas

de los usuarios de la aplicacion movil.

El método SERVQUAL establece que para medir la calidad se debe elaborar una encuesta

de satisfaccion de 22 preguntas, estas estaran ordenadas segun la relevancia de cada

dimension de la aplicacion mavil. Para el presente proyecto los elementos de mayor

importancia son la fiabilidad y la seguridad. Se elaborara un cuestionario con 5 preguntas

vinculadas a cada una de las dimensiones mas relevantes y 4 preguntas al resto. La

calificacion de las preguntas seré en un rango del 1 al 7. Adicional a ello se afiadira otra

seleccion de preguntas en donde se tomara en cuenta la calificacion general de la calidad

del servicio, ademas de otros factores gravitantes para el estudio, en el rango del 1 al 10

(donde la calidad es valorada en orden creciente).

Tabla 5.6

Cuestionario de Satisfaccion al cliente

(continuacior

Dimensién | Preguntas relacionadas a:
Elementos | 1. La aplicacion cuenta con un interfaz amigable y de facil acceso.
tangibles 2. Disponible para dispositivos con sistema operativo Android e iOS.
3. Disefio segun las expectativas de los usuarios.
4. Actualizaciones periddicas para mejorar el servicio.
Fiabilidad | 5. Soporte de atencion a los usuarios.
6. Monitoreos constantes para evitar caidas de sistemas y demoras prolongadas.
7. Proyectos de investigacion, desarrollo e innovacion (I+d+i) para mejorar el
sistema y el servicio en general.
8. Sistema robusto para evitar contingencias y caidas de sistemas.
9. Data center en la nube (cloud computing), que permite mayor eficiencia en la
gestion de data.
Capacidad | 10. Plataforma de respuestas rapidas ante problemas.
de 11. Estrategias ante problemas frecuentes.
respuesta 12. Estandarizacion y procedimientos formalizados para procesos claves.

13. Mapeo de procesos para identificar cuellos de botella del sistema, y desarrollo
de respuestas eficaces para dichos problemas.

Seguridad

14. Garantia de seguridad a través de la data center con el sistema cloud computing.
15. Procedimientos para verificar que el usuario sea quien dice ser.

16. Aplicacidn de estandares de confiabilidad.

17. Backup de operaciones historias de cada usuario.

18. Ayuda para anular o restablecer la cuenta de los usuarios de la aplicacion, ante
robo, perdida o hurto del mévil.

Empatia

19. Politicas empresariales para enfocarse en los deseos y necesidades de los
clientes.

20. La prioridad es el consumidor del servicio.

21. Generar confianza en los usuarios para con la compafiia.

22. Busqueda constante de la satisfaccion de los usuarios.

Pregunta de calificacion de la calidad general del servicio

¢ Como califi

caria el servicio general en una escala del 1 al 10?

Fuente: Nyeck, S;Morales, M; Ladhari, R; Pons , F (2002)
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La encuesta que sera un link dentro de la aplicacion (se realizara solo para los usuarios
mas frecuentes), se debe realizar al momento de finalizar cada operacion de recarga. De
esa forma se podré establecer el valor percibido del servicio. Para inferir los valores de
las brechas, se ejecuta un analisis estadistico con el objetivo de calcular la media de cada
pregunta, el presente analisis establece los puntos clave que la empresa de servicio debe

tener en cuenta para ejecutar su planeamiento estratégico del servicio.

5.5.3. Medidas de resguardo de la calidad

Actualmente las aplicaciones son mas complejas, operan con multiples capas, entornos
multiplataforma, y de preferencia en condiciones rapidas y agiles, con requisitos cada vez
mas ambiciosos. En estos complejos escenarios es mas complicado mejorar la calidad y
minimizar el riesgo, cumplir con los estandares del mercado y las necesidades de la
organizacion. Por ello, el proyecto pretende tercerizar los testeos de calidad a la empresa
Softek, pues tiene una metodologia especializada enfocada en conseguir altos estandares

de calidad en las empresas de aplicaciones maviles.

A continuacion, se detallara la metodologia a usar: Para conseguir el objetivo de
resguardar la calidad se necesita practicas sélidas y completas de Aseguramiento de
Calidad y pruebas que logren identificar con exactitud, el nivel de calidad de la
aplicacion. Una mejora de calidad conlleva a mejorar la productividad al acelerar el
tiempo de comercializacion, asi como también a que los servicios cumplan con las
expectativas del cliente en términos de calidad y experiencia de los usuarios, al mismo

tiempo que se obtiene un importante ahorro en los costos.

Estrategia de implementacion: El proceso de implementacion de los servicios de control
de calidad esté soportada con el Software QA & Validacion Methodology de Softtek.

Figura 5.8

Procesos de implementacion del control de calidad

> Service Strategy > Start Up > Implementation
£ [ rces. [ Begin service operation

Fuente: Softtek, (2017)

82



Los procesos segun la empresa Softtek son los siguientes:
1. Aseguramiento de Calidad:

Es posible evaluar la madurez de la organizacion en términos de la calidad del software
y crear un roadmap para guiar el proceso de mejora de las précticas de calidad.

2. Pruebas de Software:

Definir una solucién estratégica para cada nivel de prueba. Los marcos metodoldgicos
permiten cubrir todas las etapas del ciclo vida de las pruebas de la aplicacion y entregar
servicios completos, desde la planificacion hasta probar la ejecucién, recoleccion de
métricas y reportes- mientras que al mismo tiempo se construye una base solida para la

reutilizacion de activos de prueba.
3. Automatizacién de Pruebas:

La experiencia, marcos y metodologias ayudan a los clientes a establecer una estrategia
solida de pruebas automatizadas, seleccionar el enfoque adecuado, y definir las

herramientas que se utilizaran.
4. Pruebas de rendimiento:

El uso de herramientas especializadas ayuda a los equipos de proyecto a determinar la
capacidad actual del sistema, identificar y solucionar problemas de rendimiento, asi como
garantizar que los objetivos de negocio se cumplan y que los requisitos de rendimiento

se aborden adecuadamente en los nuevos sistemas.
5. Pruebas de aplicaciones moviles

Los especialistas en testing ayudan a definir o actualizar el programa de aseguramiento
de calidad mavil. Sin importar si las pruebas son en los dispositivos fisicos 0 emuladores,

se entregaran aplicaciones confiables a los usuarios finales en el momento oportuno.

5.6. Impacto ambiental

La matriz siguiente permite identificar los posibles impactos ambientales que se pueden

generar en el presente proyecto.
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Figura 5.9

Matriz de identificacion de potenciales impactos ambientales.

ACTIVIDAD INTERACCION SIGNIFICATIVA CON EL AMBIENTE IMPACTOS SIGNIFICATIVOS Y POTENCIALES
FASE
FISICO BIOTICO SOCIAL
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=83 21¢% 2| 2| 2| =|g|l8|3|z2|E|els
c S5 @a| < Llolg|lw| G| G|l E|<|&
E
S %2 2|3 s|2|¢g
5 § O £ 2 22|
g3 Z( o E|l S
c | a < E
= a <
a
. . L R . Excesiva utilizacion de la energia electrica de los
Operaciones del servicio : Utilizacién de energia electrica para . . .
o A equipos electronicos empleados para brindar el
las Computadoras y equipos de hardware empleados. L
servicio.
. . Uso de desmedido de papel paraimpresiones,
o Impresiones de oficina considerando que la materia prima parala
fabricacién del papel son los arboles.
P Generacién de empleo . Impacto positivo ala empleabilidad .
. Diversificacion de las actividades econdmicas en el
D/O Utilizacion de Nuevas Tecnologias ( Apps y Cloud Computing ) . . o
Pais, al ser un proyecto tecnlogico innovador.

Elaboracion propia

5.7. Seguridad y salud ocupacional

Se implementara un plan de seguridad ocupacional, con el fin de establecer criterios para
evitar accidentes e identificar los peligros que se puedan presentar en el trabajo. Esto se
lograra a través de la estandarizacion de procedimientos operacionales, definiendo los

objetivos de prevencidn y asignando responsabilidades a cada persona de la empresa.

Para efectos del desarrollo del plan de seguridad y salud ocupacional se tomara

como base los puntos sefialados en el DS 005-2012-TR, los cuales son:

Comité de sequridad vy salud en el trabajo:

El proyecto esta ubicado en el rango de menos de 25 trabajadores por lo que se
nombrara a un supervisor quien sera capacitado para asesorar y vigilar el cumplimiento
de lo dispuesto por el Reglamento Interno de Seguridad y Salud en el Trabajo y la
normativa nacional, favoreciendo el bienestar laboral y apoyando el desarrollo del
empleador.

Exdmenes médicos:

Todos los empleados deberan ser examinados por un especialista antes de ingresar
a trabajar en la oficina para saber en qué estado estan entrado a la oficina. Ademas,

deberan someterse a chequeos periddicos.
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Proteccion contra incendio:

Se implementaran planes de capacitacion en lucha contra incendios a nuestro

personal y se contara con extintores en las diferentes areas de la oficina. Los tipos de

extintores a utilizar dependeran de la clase al cual estariamos expuestos. El detalle se

muestra a continuacion:

Se necesitaré aplacar el tipo de fuego A ya que la locacion es una oficina, por

ende, habra escritorios de madera, papeles, materiales de oficina que son de plastico

también del tipo C porque habra equipos e instalaciones eléctricas, se puede optar por

comprar extintores de tipo Polvo quimico seco ABC o a base de Halotrén tipo ABC.

Al evaluar las diversas opciones de extintores, se optd usar para el proyecto los

extintores PQS ya que es la mejor eleccidn considerando el costo-beneficio del proyecto,

teniendo en cuenta que no se tienen equipos como servidores en la oficina. Es sabido que

el extintor PQS cuenta con buena performance para contrarrestar el fuego tipo ABC.

Figura 5.10
Los tipos de Fuego

o

TIPOS DE FUEGO

Madera, papel, carton,
tela, plastico etc.

Pintura, gasolina,
petréleo, etc.

Equipos o instalaciones
eléctricas.

Sodio, potasio,
magnesio, aluminio,
titanio, etc.

~Ipglolle

Grasas y aceites de
cocina.

Fuente: misextintores.com (2017)
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Figura5.11

Los tipos de extintores

TIPOS DE MATAFLEGOS
A AB ABC BC ABC D K
Agua | Agua+ | Polvo [Didxido fHalotron] Polvo |Potasio
Espuma JQuimico de 1 Quimico
Quimica | Seco [farbono D
{CO2)
Aololo oo 0o
Solidos
Holooloooe
Liquidos
O o olooo o0
Eléctricos
©O 000 0 o0
Metales
Oooooooe

Fuente: extinsafe.com (2017)

- El nimero de extintores que se usara sera:

# de extintores = La superficie a proteger

= 100 m2 =
Superficie de cubrimiento
maxima por extintor (m2) 140 m2
extintor

0.71

1 extintor

Este célculo fue basado en la NTP 350.043-2 1998 cuyo lineamiento para la

consideracién de la superficie de cubrimiento maxima por extintor (m2) fue de 140 m2

Figura 5.12

Capacidad de extincion para riesgos de fuego Clase A por areas a proteger y distancias

a recorrer.
Riesgo bajo Riesgo Riesgo alto
moderado
Capacidad de extincion 2-A 2-A 4-A
minima
(Extintor individual)
Area maxima por 280 m® 140 m? 93 m¢
unidad de A
Area maxima cubierta 1045 m® 1045 m? 1045 me
por extintor
Distancia maxima a 229m 229 m 229 m
recorrer hasta el
extintor

Fuente: INDECOPI (1998)
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Aforo: Se determinard la capacidad de personas puede albergar la oficina en condiciones

Optimas mediante la siguiente formula

Aforo=  Areaocupadatotal = 100 = m2 = 10 personas
Densidad
Ocupacional 10 m2/personas

Area ocupada Total: Se refiere al area total de servicio donde ubicaran los
trabajadores.

Densidad Ocupacional: Es 1 persona/10 m2, obtenido de la tabla de densidad de
ocupantes por tipo de edificacion establecida en el reglamento nacional de edificaciones
para actividades administrativas o de oficinas.

Planes de emergencia: Se implementaran planes de contingencia con el objetivo
de estar preparado para responder y mitigar los impactos negativos que probablemente
resulten como consecuencia de alguna operacién diaria en la oficina. Estos planes
protegen la  integridad del medio ambiente, personas 'y  bienes.
En el caso del proyecto las emergencias pueden ser tecnoldgicas, sociales o naturales

Tabla 5.7

Tipos de Emergencia

Emergencias

Tecnolégicas Accidentes referentes a equipos utilizados en el servicio
Sociales Huelgas o atentados

Naturales Desastres naturales como terremotos , inundaciones, etc.

Elaboracion propia
Cabe resaltar que la oficina contara con todos los requisitos que INDECI solicita
para obtener la Licencia de Funcionamiento, entre los principales documentos a presentar
encontraremos:
e Requisitos para la Inspeccion técnica de Seguridad en Edificaciones (ITSE)
basica ex post Articulo N°9.1. (D.S N° 058-2014-PCM ITSE Baésica ex post):
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- En este tipo de ITSE Baésica, el administrado presentard; Declaracion
Jurada de Observancia de las Condiciones de Seguridad adjunto a su
solicitud de Licencia de Funcionamiento.

- La ITSE Baésica es ejecutada con posterioridad al otorgamiento de la
Licencia de Funcionamiento por el 6rgano ejecutante, respecto de los
establecimientos de hasta cien metros cuadrados (100 m2) y capacidad
de almacenamiento no mayor del 30 por ciento del area total del local.

Con respecto a la seguridad para la plataforma, se tienen las siguientes
consideraciones:

HTTPS: Hypertext Transfer Protocol Secure (en espafiol: Protocolo seguro de
transferencia de hipertexto), mas conocido por sus siglas HTTPS, es un protocolo de
aplicacion basado en el protocolo HTTP, destinado a la transferencia segura de datos de
Hipertexto, es decir, es la version segura de HTTP. Este protocolo protege a la plataforma
movil de hackers.

Datos de validacion para evitar clonaciones, hacking, robos: Es de cara a la

comunicacion de la plataforma movil con la pasarela de pago. La pasarela de pagos pide
cierta informacion a la plataforma para poder realizar una transaccién segura las cuales
son:

- Nombre y Apellido del duefio de la tarjeta

- Numero de la tarjeta

- Certificado digital con una orden de recarga que previamente la pasarela manda a

la plataforma para asegurarse que no son intrusos.

- El abonado

- Larazon social de la empresa

- Un codigo de verificacion que es un validador final, cumple la funcion de un

token.

Seqguridad de Base de Datos de cada Operador: Cada operador tiene su propio

sistema de seguridad para evitar robarle sus datos.
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Figura5.13

Esquema de seguridad de Base de datos

X
i
I ———
:L e oS
® =320 W
Mddewne . =8
@ ==
11. Nombre
2. Nomero
13- Certificado digital -> Clave-> ‘Orden de
I
P ——
I‘- Codigo de verificacon->Validador (token)
Elaboracion propia
Figura 5.14
Esquema de seguridad Firewall
'y
\ b
ﬁ‘é\ / Any external device < \,&\ ’iny
- '<‘ ' internal
o i device
Web service

Warehouse Builder
code (mapping,

process flow)

Fuente: Culturacion, (2017)
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5.8.

Sistema de Mantenimiento

Se implementara un sistema de mantenimiento para el proyecto de acuerdo a una serie de posibles incidencias, con la finalidad de evitar demoras

en la respuesta a los clientes por incidentes que puedan aparecer en el dia a dia.

El responsable por el &rea mantenimiento es el Analista de Operaciones, quien responderé en caso exista un incidente, ademas se tendra

contacto con las areas de T1 de las operadoras y con el Ingeniero de TI.

A continuacion, se detalla el plan de mantenimiento para el proyecto.

Tabla 5.8

Plan de Mantenimiento

aplicacion movil) por
exceso de informacion.

espacio del usuario y
segin unos umbrales
que manejan, Amazon
informaré al usuario.
Por parte del servicio:
Comunicarse con
Amazon .

# | Posible incidencia A quién le Resolutor | Tipo de Solucién Resumen de la Tipo de Frecuencia | Comentario
afecta la Mantenimie solucién incidencia
incidencia nto o falla
1| Probabilidad de adquirir | Trabajadores | Antivirus. | Preventivo. Instalar antivirus | Instalar antivirusalas | - Cada afio. El mantenimiento
virus en las Jusuarios. alas computadoras de la Preventivo se realiza
computadoras de la computadoras de | oficina. al iniciar la compra
oficina. la oficina. de la computadora.
2 | Probabilidad de pérdida | Plataforma. | Amazon. Predictivo. Extender el Por parte de Amazon: | Técnico. Constante_ | El mantenimiento
de calidad de datos alquileren la Estos revisaran la predictivo disminuye
(lentitud de la nube. flexibilidad del mente. el costo de

mantenimiento,
aprovecha la vida util
completa, realiza
actividades
preventivas
necesarias, incrementa
disponibilidad, ahorra

(continua)



16

(continuacion)

energia y mejora la
seguridad.

Probabilidad de caida Plataforma/ | Amazon. Correctivo. -Mensaje de Mandar un mensaje a | Técnico. Cuando
de la nube. Usuario. Amazon ala la plataforma , que se sucede.
plataforma que se | encuentran en
encuentran en mantenimiento y sus
mantenimiento. SLAs para resolver el
-Mensaje de la incidente.
plataforma al
usuario que se
encuentra en
mantenimiento.
Probabilidad de no Plataforma. Operadora | Plataforma: Re direccionar Revisar suBD y Funcional Preventivo: | Preventivo:
tener conexidn con las Preventivoy | mediante laweb | mostrar mensaje de /Técnico. Programar Automaticamente
operadoras por probable Predictivo. service. "operadora en enla cuando la operadora
caida de base de datos Operadora: mantenimiento”. aplicacion mande un mensaje a la
de las operadoras . Correctivo. movil el aplicacion de que se
mensaje de | tuvo un problema
error. interno, este le
- informara al usuario
Predictivo: . :
Monitoreo medlantg un mensaje.
Se tendré programado.
constante.
Predictivo: El
Correctivo: | asistente y analistas
Cuando haran monitoreo hasta
sucede. que se solucione el

problema de modo
que el usuario no
tenga una mala
percepcion.

Correctivo: porque no
se sabe lo que
ocasiono el error ,los
técnicos de la

(continua)
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operadora deberan
solucionar este

problema.
Probabilidad de no Plataforma Pasarela Plataforma : | Redireccionar Revisar suBD y Técnico . Preventivo: | Preventivo:
tener conexion con las de Pagos. | Preventivoy | mediante laweb | mostrar mensaje de Programar | Automaticamente
pasarelas de pago por Predictivo. service. recarga no exitosa a la en la cuando la pasarela
probable caida de base Operadora: plataforma. aplicacion mande un mensaje a la
de datos. Correctivo. movil el aplicacion de que se
mensaje de | tuvo un problema
error. interno, este le
informara al usuario
Predictivo: mediante un mensaje.
Monitoreo Se tendréa programado.
constante. Predictivo: Los
Correctivo: | practicantes 'y
Cuando analistas haran
sucede. monitoreo hasta que

se solucione el
problema de modo
que el usuario no
tenga una mala
percepcion.

Correctivo porque no
se sabe lo que
ocasiond el error ,los
técnicos de las
pasarelas de pago
deberan solucionar
este problema.

Elaboracion propia
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5.9. Programa de operaciones del servicio

5.9.1. Consideraciones sobre la vida util del proyecto

La vida util del proyecto sera de 5 afios siendo el afio 0 el afio 2018.

5.9.2. Programa de operaciones del servicio durante la vida util del proyecto

El programa de operaciones del servicio dependera de la estimacion del nimero de

transacciones (recarga).

En el subcapitulo 5.4.1 se puede observar el célculo de transacciones por afio,

mes, dias y horas, con esto se estimo el soporte del servidor.

Por otro lado, para el calculo de las transacciones pico se tomd en cuenta que las
horas pico de recarga son de 7pm a 10pm y segln Ipsos (2017) en ese lapso de tiempo
se realiza el 49% de las transacciones del dia por lo que a continuacién se calculé el

namero de transacciones que se podran tener en ese lapso de tiempo.
Tabla 5.9

Transacciones pico

Transaccio Transaccione Transaccione Defnapdd 49% de trx  Transaccione
del Proyecto .
~ nes del s del s del del dia por s del
Afio por horas en
Proyecto Proyecto por  Proyecto por condfBiones momento Proyecto por
por afo mes dias pico hora pico
normales
2018 63,056 5,255 173 7 85 28
2019 76,452 6,371 209 9 103 34
2020 81,111 6,759 222 9 109 36
2021 84,598 7,050 232 10 114 38
2022 88,086 7,340 241 10 118 39

Elaboracién Propia

Las transacciones por hora pico son 3.9 veces mas que las transacciones en condiciones

normales por hora.
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5.10 Requerimiento de Materiales, personal y servicios

5.10.1. Materiales para el servicio

Para el requerimiento de insumos y otro material necesario se considerard lo siguiente:

Tabla 5.10

Materiales para el servicio

Materiales

NUmero de Activos

Escritorio gerente general

Escritorio recepcion

Escritorios Multiples

Silla gerente

Sillas otros

Laptop Gerente

Computadora desktop

Impresora Multifuncional

Teléfono fijo

Mesa de reunién

Microondas

Aire acondicionado

Dominio

Microsoft Office (8 PC's)

Desarrollo de la aplicacion

Licencia Windows 10 (x los 5 afios)
Licencia Antivirus (anual por 8 dispositivos)
Licencia de Base de Datos (Informix)
Licencia de Servidor (Nginx)
Certificado Web Service a la pasarela de pagos
Certificado Web Service a la operadora
Certificado SSL

Servicios de FB , GMAIL e Instagram

[y
o
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Elaboracion propia
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5.10.2. Determinacion de requerimientos de personal de atencion al cliente

Los requerimientos de atencion al cliente seran asignados a el analista y /o asistentes que
se encargaran de la parte operativa y también a la parte de atencion al cliente a través de

buzones que resolveran las consultas y reclamos a través de la aplicacion.

El tiempo de respuesta de estos dependera si el requerimiento es critico: 4 horas,

si el requerimiento es medio: 6 horas y si es leve: 8 horas.

5.10.3. Servicios de terceros

Los servicios que se tercerizaran seran con el objetivo que especialistas en las areas a
contratar puedan llevar de una manera eficiente las actividades encomendadas , como por
ejemplo la gestion contable y financiera , para ello se contratara a un contador con
experiencia; también se contard con un ingeniero de TI que verifique los controles de
calidad , el cual pertenece a una empresa enfocada en monitores de Calidad en Tl , cuyo
objetivo en la empresa serd alcanzar eficiencia en los sistemas de informacion de la
empresa .Asimismo se tercerizara las actividades de limpieza , para ello se buscara un

empresa especializada en limpieza para oficinas.

5.10.4. Otros: energia eléctrica, agua, transportes, etc.

El Agua y la energia eléctrica de las oficinas son servicios basicos que la empresa
necesitara para la instalacion y operaciones, para ello se tendra una conexién eléctrica de
acuerdo a las normativas de la empresa de energia eléctrica de la zona de concesion, en
este caso dado que la oficina se ubicard en Lince, la empresa prestadora de servicios de
energia eléctrica es Luz del Sur, las conexiones de agua y desague en funcion de Sedapal.

5.11. Soporte fisico del servicio

5.11.1. Factor edificio

Cabe mencionar que el servicio como tal de brindar recargas a cualquier operador
telefénico se realiza desde la aplicacién mdvil, sin embargo, el proyecto contempla tener

una oficina donde se pueda dirigir y manejar las labores operativas, de atencion al cliente,
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administrativas, gestion de datos y comerciales. Es importante considerar los factores

siguientes:

Tabla 5.11

Cuadro Factores a tener en cuenta para la oficina

Factor

En la oficina

Accesos: entrada y
salida

Puertas y ventanas

Material de
construccion

Altura de los techos

Servicios higiénicos

lHluminacién

Superficies:
Piso y paredes

Disposicion de
desperdicios

Sefializacion

Areas

La oficina contara con un acceso (puerta) que servira para la entrada y salida
del personal

La puerta estara ubicada en la entrada de la oficina, las ventanas estaran en la
zona contigua a la calle. Las ventanas contaran con cortinas para una mayor
proteccion en caso de sol o frio. La oficina contara con sistema de control de
temperatura, a través de aire acondicionado.

La oficina est4 construida con material noble y tiene una estructura
antisismica.

La altura de los techos sera de 2.5 metros, considerados dentro del disefio
arquitectonico.

La oficina cuenta con dos servicios higiénicos uno para varones y otro para
damas, los lavaderos y los urinarios seran los necesarios, segin el nimero de
personal requerido.

La iluminacion serd abastecida de manera natural, por la luz que ingresa por
las ventanas, como también se contara con fluorescentes de luz blanca LED,
para mayor eficiencia de la energia luminosa.

Todo el piso esta cubierto por mayélicas de alto transito, las paredes sera de
colores claros para que el recinto cuente con mayor luz.

Las oficinas contaran con basureros en cada oficina, asi como también con un
basurero que permite disgregar el material organico, papel — cartén y vidrio-
plastico.

Se contara con sefializacion, de zonas de seguridad en casos de sismo,
también la salida —entrada, la zona del extintor y las ubicaciones de cada
area.

Hold de entrada, area de recepcion (ubicacion de la secretaria), Oficina del
Gerente general, Oficina del personal (Analista, soporte técnico, asistentes,
ejecutivo comercial, contador ) , kitchen y servicios higiénicos

Elaboracion propia
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5.11.2. El ambiente del servicio

El ambiente de servicio se detalla en la siguiente tabla.

Tabla 5.12

Factor Servicio de la oficina

Criterio Subclase Explicacion
Accesos 1 puerta de acceso para todo el personal a la
oficina.
lluminacién En una potencia que permita el uso eficiente
Relativo al del recurso. (450 lux a 500 lux)
personal Oficinas El dimensionado obedece a un estudio de
necesidad y jerarquia.
Ventilacion Existirdn dos ventanas y un sistema de aire
acondicionado
Servicios Higiénicos Se contard con dos servicios higiénicos

(varones y damas) que cubran la necesidad
segun el nimero de usuarios.

Servicios de alimentacion El proyecto contarda con un kitchen, para el
almuerzo del personal, asi como también para
calentar las comidas.

Manejo de desperdicios Se contara con un tacho reciclador dividio6 en
3 tipos de desperdicio.

Instalaciones eléctricas Para que las oficinas cuenten con energia
Relativo a las eléctrica, para cumplir con las necesidades de
instalaciones de equipos y artefactos eléctricos.
la oficina Instalaciones de agua Para garantizar un correcto abastecimiento de

agua, segun las necesidades.

Elaboracion propia

5.12. Disposicion de la instalacion del servicio

5.12.1. Disposicion general

Se opto por dimensionar la oficina teniendo en consideracion la cantidad de trabajadores
y el metraje de sus respectivas oficinas segun el cargo que tengan, las oficinas cuentan
con un escritorio, una silla de oficina con ruedas y una computadora desktop para cada
trabajador. De acuerdo a la evaluacion de localizacién por el método de Gibson y Brown
se opto la oficina de 100 m2 como la mejor opcidn para el metraje del proyecto, este

metraje sera distribuidos entre las oficinas, bafios y hold de entrada.
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Las alturas de las oficinas seran de 2.5 metros, se contara con el extintor requerido,

indicadores de zonas seguras y aforo segun la normativa de Seguridad vigente.

5.12.2. Disposicion de detalle
Figura 5.15

Plano detalle de la Oficina
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TITULO: PLANO DISTRIBUCION DE LAS OFICINAS DEL SERVICIO DE RECARGAS
VIRTUALES MEDIANTE UN APLICATIVO
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Lm0 1am | FECHA10/09/17 | AREA 100 m2 CHAVEZ/PUENTE

Elaboracion propia
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5.13. Cronograma de implementacion del proyecto

Tabla 5.13

Duracion de las actividades en semanas

Actividades Duracion (semanas)
Estudio 4
Organizacion 4
Gestion de Financiamiento 4
Contrato con las empresas operadoras 12
Trémites Municipales 6
Desarrollo de la Aplicacion 8
Implementacion de la Oficina 6
Instalaciones para operar 2
Publicidad 4
Capacitacion de personal 15

Elaboracion propia

Considerando que algunas tareas se pueden realizar de manera simultanea, como se

muestra en el siguiente Diagrama

de Gantt, implementacion del proyecto tomaria 24

semanas, que son aproximadamente 6 meses.

Figura 5.16

Diagrama Gantt del Proyecto

Nombre de tarea Duracién
- -
Estudio 4sem.
Organizacion 4 s5em.
Gestion de Financiamiento 4sem.

Contrato con las empresas operadoras 12 sem.

Creacion de la Aplicacion 8sem.
Tramites Municipales 6sem.
Busqueda de Oficina 4sem.
Implementacién de la Oficina 6 sem.
Instalaciones para operar 2s5em.
Publicidad 4sem.
Capacitacion de personal 1.5 sem.

[[—
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Elaboracion propia
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CAPITULO VI: ORGANIZACION ADMINISTRATIVA

6.1.

Organizacion empresarial

El tipo de negocio que plantea el proyecto, requiere contar con colaboradores

administrativos y personal técnico de manera continua en la oficina, dado la relevancia

de sus actividades para el soporte del negocio en el lugar de trabajo. También se contara

con un personal tercerizado para los controles de calidad de las operaciones técnicas

(Software y TI) del proyecto, ademéas de los servicios para la gestion Contable y

Financiera del proyecto y personal de Servicio de Limpieza de las instalaciones de la

empresa.

6.2.

del servicio

Requerimientos de personal directivo, administrativo y de soporte interno

Los requerimientos del personal en funcion de objetivos y responsabilidades se muestran

a continuacion.

Tabla 6.1

Obijetivos y responsabilidades por el puesto

Puesto # | Objetivos Responsabilidades
Gerente 1 | -Representa legalmente a la compafiia. -Direccion y Gestion integral de la
General . . empresa.
-Gestiona eficientemente los recursos de la P
empresa con el objetivo de generar laméxima | -Gestion del Planeamiento estratégico
rentabilidad posible. empresarial.
-Dirige los procesos de todas las areas en aras | -Corroborar y garantizar el
de incrementar las ventas y optimizar | cumplimiento de la gestién contable de
recursos. la empresa de acuerdo a las leyes del
Perd.
Secretaria 1 | -Asistir a la Gerencia en los tramites | -Apoyo a la Gerencia en la gestion de
documentarios. documentos y archivos.
-Organizar reuniones de trabajo y llevar | - Control de facturas y gestion de gastos.
agenda de la gerencia. . L )
g g -Brindar atencidon personalizada al
cliente interno y externo. Coordinacion
de eventos y reuniones.

(continua)1pp



(continuacién)

Asistente de
Operaciones

Analista de
Operaciones

Ejecutivo
Comercial

-Asistir 'y ser el soporte del analista de
Operaciones.

-Recopilar y sistematizar la informacion, para
que los analistas puedan elaborar reportes de
gestion.

- Proponer mejoras para los procesos y
efectuarlas.

- Verificar el cumplimiento de objetivos para
la gestion de procesos y explicar mediante
informes de gestién el comportamiento de
ellos.

-Gestion comercial con los operadores,
mayoristas y diferentes canales de pagos.

-Proponer mejoras en el manejo comercial de
la empresa.

-Manejo de agenda del gerente.

-Ingresar las facturas empresariales al
sistema.

-Revisar los procesos del dia que hayan
sido ingresados al sistema de reportes de
venta.

- Conciliar los reportes.
- Atender las consultas de los procesos.
- Elaborar el cuadre operativo.

- ldentificar, analizar y hacer el
seguimiento de los diferentes resultados
de los cuadres operativos.

-Atender los reclamos y requerimientos
de informacion.

-Ejecutar el planeamiento del Trabajo
Diario / Informes / Métricas

- Informes de procesos
-Informes de incidentes

-Proponer  politicas,
mejoras en los procesos.

estrategias y

-Verificar el cumplimiento de las
normas y procedimientos de los
procesos establecidos.

-Elaborar el Informe Mensual de
Gestion sobre aspectos econémicos-
financieros y el Flujo Consolidado.

-Coordinar con el técnico de TI el
correcto desempefio del sistema.

-Atencién 'y  gestion de  los
requerimientos recibidos desde los
clientes internos y velar por la mejora
continua del servicio.

-Es el encargado de las cotizaciones,
ingreso de pedidos y todas las
coordinaciones que ameriten los
requerimientos de las operadoras
telefonicas y pasarela de pago.

- Ofrece informacion sobre los
productos, lineas y/o servicios, usando
diferentes herramientas (teléfono, web,
mail o visitas).

- Realiza seguimiento a la base de datos
y a los resultados que obtiene a fin de
incrementar las transacciones.

- Colabora en la recoleccion de
Informacion de mercado y ventas segun

(continua)
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(continuacién)

Analista de
Marketing y
Community
Manager

Ingeniero
Especialista
en TI
(tercerizado)

Contador

Personal de
Limpieza

-Desarrollar el anlisis de las estrategias y de
los resultados de marketing dentro de la
empresa.

- Crear, desarrollar y medir los resultados de
estrategias de marketing.

-Mejoras en las operaciones de TI, para
garantizar un correcto de funcionamiento de
los procesos a su cargo.

-Garantizar calidad de la infraestructura que
permita a los usuarios internos y externos
disponer de la informacion (aplicacion moévil
y software de la empresa).

- Administrar, resguardar y velar por el buen
funcionamiento de la Infraestructura TI,
otorgando continuidad operativa para las
distintas plataformas y servicios Tl de la
compafiia.

-Gestionar de manera eficiente la
contabilidad y Finanzas del proyecto.

-Mantener limpio y ordenado todas las
instalaciones de la empresa.

le sea encargado por la Gerencia

general.

- Otras funciones inherentes a su cargo.

-Proponer, evaluar y ejecutar el plan de
Marketing anual.

-Exponer estrategias de participacion
para  reforzar la  imagen vy
posicionamiento de la empresa.

- Coordinar con las &reas involucradas
la implementacién de las Campafias de
comunicacién del aplicativo en toda la
Red Comercial, desde la
implementacion de piezas graficas en
oficinas, mailing, volantes, eleccion de
merchandising.

- Supervisar la imagen e identidad
corporativa.

- Encargado del Marketing Digital y
monitoreo de Redes Sociales.

- Ejecutar el cumplimiento de las
politicas de seguridad tecnoldgica,
proponer y redactar procedimientos.

-Supervision de la continuidad
operativa de la Plataforma Tl

-Monitoreo de servidores criticos.

-Mantenerse permanentemente
informado de los cambios e
innovaciones en la  tecnologia,

proponiendo cambios y mejoras.
-Gestionar el Plan de accion en de
incidencias.

-Responsable del registro, control y
manejo financiero, presupuestario y
contable de la empresa.

-Elaborar  mensual, semestral 'y
anualmente reportes financieros y de
gestion de la Empresa

-Proveer la informacion necesaria para
la gestion y toma de decisiones de la
gerencia.

-Barrer, limpiar, fregar pisos y oficinas.
-Limpiar inmobiliaria de la oficina.

-Ordenar las instalaciones en general.

Elaboraci6n propia
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6.3.  Estructura organizacional

El organigrama es encabezado por el Gerente General, esta conformada y dirigida por el

personal fijo Administrativo, quienes se encargaran también de supervisan al personal

tercerizado fijo y variable.
Figura 6.1

Organigrama

Analista de
Operaciones

I I
Ingeniero Tl

Asistente de
Operaciones

Asistente de
Operaciones

- Personal fijo y mano de obra directa
E Personal fijo y mano de obra indirecta
- Servicios de terceros variables indirectos

- Servicios de terceros fijos indirectos

Elaboracion propia

P |
Contador e."‘”fa de
Limpieza
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CAPITULO VII: ASPECTOS ECONOMICOS

7.1. Inversiones

7.1.1. Inversion en la infraestructura para el servicio

La inversion que el proyecto contempla se divide en inversion fija tangible e intangible:

Tabla 7.1

Costos de Inversion fija tangible asociados al servicio.

PERIODOS 5 TOTAL
I. Inversion fija tangible # C.U - 23,250
Escritorio gerente general 1 S/. 600 600
Extintor 1 S/. 100 100
Escritorio recepcion 1 S/. 500 500
Escritorios Mdltiples 2 S/. 2,200 4,400
Silla gerente , S/. 350 350
Sillas otros 15 S/. 100 1,500
Laptop Gerente 1 S/. 1,500 1,500
Computadora desktop 7 S/. 1,100 7,700
Impresora Multifuncional 2 S/. 500 1,000
Teléfono fijo 8 S/. 150 1,200
Mesa de reunion 1 S/. 2,000 2,000
Microondas 1 S/. 200 200
Aire acondicionado 2 S/. 1,100 2,200
Elaboracion propia
Tabla 7.2
Costos de Inversion intangible (en soles)
PERIODOS 1 5 TOTAL
P . 6,25
I1. Inversidn fija intangible 45,423 4 70,439
Estudios y documentos de proyecto 5,000 5,000
Estudio e investigaciones previas 5,000 5,000
Gastos de organizacion 1,337 1,337
Constitucion de la empresa 837 837
Servicios de creacion de la empresa 600 600
Legalizacién empresa (parte 1) 32 32
Legalizacién empresa (parte 2) 190 190
Qopla inscripcion de sociedades 15 15
anénimas
Costo de licencia (Funcionamiento) 500 500
Costo de la licencia de tecnologia 39,086 6‘55 64,102
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(continuacion)

Costo de Dominio

Microsoft Office (8 PC's)
Desarrollo de la Aplicacion
Licencia Windows 10 (x los 5 afios)

Licencia Antivirus (anual x 8 dispositivos)

Licencia de Base de Datos (Informix)
Licencia de Servidor (Nginx)

Certificado Web Service a la pasarela de
pagos.

Certificado Web Service a las operadoras.
Costo de certificado de SSL.

Servicio de FB , Gmail e Instagram.

110
8,000
16,200
3,123

2,886

900

4,500
968

2,400

2,886 2,886 2,886 2,88
968 968 968 968
2,400 2,400 2,400 2’30

110
8,000
16,200
3,123

11,546

900

4,500
3,870

9,600

Elaboracion propia

Ademas, contempla la depreciacion de los activos tangibles y la amortizacidn de los activos intangibles

Tabla 7.3

Depreciacion de activos tangibles

% Deprec Valo Valo
Activos Impor  Depre 5 3 4 5 ia(iz)ién r r de
Tangibles te (S/.) ciacio Resi  Mer
Valor
n dual cado
Escritorio 600k | 20% I B0 mmcOme 600 Bob | lsa 300 300 200
gerente general
Extintor 100 10% 10 10 10 10 10 50 50 -
Escritorio 500 10% 50 50 50 50 50 250 250 150
recepcion
Escritorios | 400 10% 440 440 440 440 440 2200 220 150
Maltiples 0 0
Silla gerente 350 10% 35 35 35 35 35 175 175 100
Sillas otros 1,500  10% 150 150 150 150 150 750 750 500
G Laptop 1,500 20% 300 300 300 300 300 1,500 - 200
erente
Computador 0 154 154 154 1,54 1,00
a desktop 7,700  20% 5 5 5 L1540 T 7,700 - 0
Impresora 1,000 20% 200 200 200 200 200 1,000 - 200
Multifuncional
Telefono fijo | 1200  15% 180 180 180 180 180 900 300 200
Mesa de 2000 10% 200 200 200 200 200 1000 99 700
reunion 0
Microondas 200 15% 30 30 30 30 30 150 50 40
Alre 2200 15% 330 330 330 330 330 1650 550 300
acondicionado
TOTAL 352 352 352 3,52 562 5,09
23,250 s s o 3525 p 9

Elaboracion propia
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Tabla 7.4

Amortizacion de activos intangibles

%

Importe  Amo Amortiz Valor
Activos Intangibles P . 1 2 3 4 5 acion residua
(S/) rtiza
o Total |
cion
Estudios y
documentos de 5,000 10% 500 500 500 500 500 2,500 2,500
proyecto
Estudio e
investigaciones 5,000 10% 500 500 500 500 500 2,500 2500
previas
Gastos de 1,337 134 134 134 134 134 669 669
organizacion
Constitucion de la 837  10% 84 84 84 84 84 419 419
empresa
Costo de licencia 500 0% 50 50 50 50 50 250 250
(Funcionamiento)
Coamde o lssible. o gy 5785 5785 5785 5785 5785 28924 35178
de tecnologia
Costo de Dominio 110 10% 11 11 11 11 11 55 55
pc'fé')'croso‘ct Office @ | g000  10% 800 800 800 800 800 4,000 4000
Desarrollo de la 16200 10% 1620 1620 1620 1620 1620 8,100 8100
Aplicacion
Licencia Windows | 5155 9000 312 312 312 312 312 1561 1561
10 (x los 5 afios)
Licencia Antivirus
(anual por 8 11,546  10% 1155 1155 1155 1155 1155 5,773 5773
dispositivos)
Licencia de Base de
Datos (Informix) A 0 0 0 ¢ 0 i 0
Licencia de
Servidor (Nginx) i . 0 0 0 0 i 0
Certificado Web
Service a la pasarela 900 10% 90 90 90 90 90 450 450
de pagos
Certificado Web
Service a las 4,500 10% 450 450 450 450 450 2,250 2250
operadoras
Costodecertificado | 5470 1095 387 387 387 387 387 1935 1935
de SSL
Servicio de FB,, 9,600 10% 960 960 960 960 960 4,800 4800
Gmail e Instagram
TOTAL 70,439 6,419 6419 6,419 6,419 6,419 VL 38,347

Elaboracion propia
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7.1.2. Capital de trabajo

Para determinar el capital de trabajo se hizo por el método del periodo de ciclo de caja:

Capital de trabajo

Gasto total anual

x Dias ciclo (desfase)

360
Tabla 7.5
Gastos de Operacion para el primer afio
PERIODOS 1 2 3 4 5 TOTAL
Gastos total para Operar 16,356,959 16,356,959
Mano de Obra Directa 100,203 100,203
Analista de Operaciones 41,067 41,067
Asistentes de Operaciones (2) 59,136 59,136
Costos de Operaciones del Servicio 2,400 2,400
Costo de Servicios Basicos 41,232 41,232
Alquiler 37,392 37,392
Energia eléctrica 2,040 2,040
Agua 1,800 1,800
Costo de Servicios Generales 15,939,279 15,939,279
Internet +teléfono fijo 2,160 2,160
Celulares (8 equipos) 9,600 9,600
Publicidad y ventas 36,000 36,000
Gastos del espacio del Sistema Cloud 1,408 1,408
Costo por bolsa de recargas 15,890,111 15,890,111
Servicios Terceros 48,800 48,800
Personal de Limpieza 10,800 10,800
Contador 30,000 30,000
Ingeniero de TI 8,000 8,000
Costo de Mano de obra indirecta fija 225,045 225,045
Gerente General 131,413 131,413
Secretaria 19,712 19,712
Ejecutivo comercial 41,067 41,067
Analista de Marketing y CM 32,853 32,853
Elaboracion propia
Capital de trabajo = 16,356,959 x 30

Capital de Trabajo

365

1,344,408

107



7.2.  Costos de las operaciones del servicio

7.2.1. Costos de materiales del servicio

Dado que el servicio es de caracter digital, lo costos de materiales del servicio seran

unicamente los Utiles de oficina, tal como se detalla en el siguiente cuadro.

Tabla 7.6

Costos de materiales del servicio.

PERIODOS 1 2 3 4 5
Costos de Operaciones del Servicio | 2,400 2,400 2,400 2,400 2,400
Utiles de Oficina 2,400 2,400 2,400 2,400 2,400

Elaboracion propia

7.2.2. Costo de los servicios

Los costos de los servicios considerados se dividen en servicios basicos (alquiler, energia

eléctrica y agua), los costos de los servicios en general (internet, teléfonos fijos, celulares,

publicidad y ventas, gastos de espacio del sistema cloud computing, porcentaje de

comisidn a pasarela de pagos y costos por compra de bolsa de recargas a operadoras) asi

como los costos de servicios terceros (personal de limpieza, el contador y el ingeniero

TI)
Tabla 7.7

Costos de Servicios basicos

PERIODOS 1 2 3 4 5
Costo de Servicios Basicos 41,232 41,232 41,232 41,232 41,232
Alquiler 37,392 37,392 37,392 37,392 37,392
Energia eléctrica 2,040 2,040 2,040 2,040 2,040
Agua 1,800 1,800 1,800 1,800 1,800

Elaboracion propia
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Tabla 7.8

Costos de servicios en general

PERIODOS 1 2 3 4 5
Costo de Servicios Generales 16,447,762 19,931,702 21,143,199 22,050,174 22,957,149
Internet +teléfono fijo 2,160 2,160 2,160 2,160 2,160
Celulares (8 equipos) 9,600 9,600 9,600 9,600 9,600
Publicidad y ventas 36,000 36,000 36,000 36,000 36,000
Gastos del espacio S. Cloud 1,408 1,422 1,435 1,447 1,459
Pasarela de Pagos (3.2%) 508,484 616,512 654,078 682,201 710,323
Costos por bolsa de recargas 15,890,111 19,266,008 20,439,927 21,318,767 22,197,607
Elaboracion propia
Tabla 7.9
Costos de servicios de Terceros
PERIODOS 1 2 3 4 5
Servicios Terceros 48,800 48,800 48,800 48,800 48,800
Personal de Limpieza 10,800 10,800 10,800 10,800 10,800
Contador 30,000 30,000 30,000 30,000 30,000
Ingeniero de Tl 8,000 8,000 8,000 8,000 8,000

Elaboracion propia

7.2.3. Costo del personal

7.2.3.1. Personal de atencidn al cliente

La mano de obra directa esta conformada por los analistas de operaciones y asistentes de

operaciones.

Tabla 7.10

Detalle de costos de mano de obra directa

Cargo (g/ljlfrlrg;) Essalud (9%) CTS(S/./afio)  Sueldo/ Afio
Mano de Obra Directa Fija 6,100 549 7,117 100,203
1 Analista de Operaciones 2,500 225 2,917 41,067
2 Asistentes de Operaciones 3,600 324 4,200 59,136

Elaboraci6n propia
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Tabla 7.11

Costos de mano de obra directa por afio

PERIODOS 1 2 3 4 5
Mano de Obra Directa Fija 100,203 100,203 100,203 100,203 100,203
Analista de Operaciones 41,067 41,067 41,067 41,067 41,067
Asistente de Operaciones (2) 59,136 59,136 59,136 59,136 59,136

Elaboraci6n propia

7.2.3.2. Personal de soporte interno del servicio

Los costos de mano de obra indirecta estan compuestos por el Gerente General, la

secretaria, el ejecutivo comercial y el analista de marketing.
Tabla 7.12

Detalle de costos de mano de obra indirecta

Large ?slf/e}ri%s) (E)S(;f;‘)'“d CTS (Sl/afio)  Sueldo/ Afio
Mano de obra indirecta fija 13,700 1,233 15,983 225,045
Gerente General 8,000 720 9,333 131,413
Secretaria 1,200 108 1,400 19,712
Ejecutivo comercial 2,500 225 2,917 41,067
Analista de Marketing y CM 2,000 180 2,333 32,853

Elaboracion propia
Tabla 7.13

Costos de mano de obra indirecta por afio

PERIODOS 1 2 3 4 5

Costo de Mano de obra indirecta fija 225,045 225,045 225,045 225,045 225,045
Gerente General 131,413 131,413 131,413 131,413 131,413
Secretaria 19,712 19,712 19,712 19,712 19,712
Ejecutivo comercial 41,067 41,067 41,067 41,067 41,067
Analista de Marketing y CM 32,853 32,853 32,853 32,853 32,853

Elaboracion propia
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7.3.  Presupuestos Operativos

7.3.1. Presupuesto de ingreso y gastos por ventas

Se tiene el presupuesto de ingresos y gastos por ventas. Los ingresos por ventas, estan

representados por el ingreso que se tiene por la venta de saldo a través del aplicativo y

por la comision que nos daran las operadoras al final del mes por la venta de recargas

(8.5% de la venta), estos ingresos son impactados por los gastos de ventas que

comprenden: los costos por compra de bolsa de recargas a las operadoras el cual es el

mismo monto estimado de la demanda del proyecto, las comisiones a las pasarelas de

pago (3.2% de los ingresos totales).
Tabla 7.14

Presupuesto de ingreso por ventas

PERIODOS 1 2 3 4 5
Presupuesto Ingresos: 17,240,770 20,903,619 22,177,320 23,130,862 24,084,403
Ingreso por Ventas del cliente | 15,890,111 19,266,008 20,439,927 21,318,767 22,197,607
Ingreso por Comision 1,350,659 1,637,611 1,737,394 1,812,095 1,886,797

Elaboracion propia

Tabla 7.15

Presupuesto de gastos por ventas
PERIODOS 1 2 3 4 5
Presupuesto Gasto por Ventas : | 16,398,594 19,882,520 21,094,004 22,000,967 22,907,930
Costo por bolsa de recargas 15,890,111 19,266,008 20,439,927 21,318,767 22,197,607
Comisiones a la pasarela de Pagos 508,484 616,512 654,078 682,201 710,323

Elaboracion propia

7.3.2. Presupuesto operativo de costos

Para determinar el presupuesto operativo de costos se considerd la mano de obra directa

y los costos variables de servicios, tal como se detalla en el siguiente cuadro.

Tabla 7.16

Presupuesto operativo de costos

PERIODOS 1 2 3 4 5
Presupuesto Costos Operativos y SS 101,611 101,624 101,638 101,650 101,662
Mano de Obra Directa Fija 100,203 100,203 100,203 100,203 100,203
Analista de Operaciones 41,067 41,067 41,067 41,067 41,067
(continua)
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(continuacion)

Asistente de Operaciones 59,136 59,136 59,136 59,136 59,136
Costos Variables 1,408 1,422 1,435 1,447 1,459
Gastos del espacio S. Cloud Computing 1,408 1,422 1,435 1,447 1,459

Elaboracion propia

7.3.3. Presupuesto operativo de gastos administrativos

Este presupuesto estd conformado por la mano de obra indirecta fija (sueldos

administrativos), los gastos administrativos, la depreciacion y amortizacién de

intangibles.

Tabla 7.17

Presupuesto operativo de gastos administrativos

PERIODOS 1 2 3 4 5
Presupuesto de Gastos Administrativos 375,181 375,181 375,181 375,181 375,181
Sueldos administrativos 225,045 225,045 225,045 225,045 225,045
Gerente General 131,413 131,413 131,413 131,413 131,413
Secretaria 19,712 19,712 19,712 19,712 19,712
Ejecutivo comercial 41,067 41,067 41,067 41,067 41,067
Analista de Marketing y CM 32,853 32,853 32,853 32,853 32,853
Otros Gastos Administrativos 140,192 140,192 140,192 140,192 140,192
Energia eléctrica 2,040 2,040 2,040 2,040 2,040
Agua 1,800 1,800 1,800 1,800 1,800
Internet +teléfono fijo 2,160 2,160 2,160 2,160 2,160
Celulares (8 equipos) 9,600 9,600 9,600 9,600 9,600
Personal de Limpieza 10,800 10,800 10,800 10,800 10,800
Contador 30,000 30,000 30,000 30,000 30,000
Utiles de Oficina 2,400 2,400 2,400 2,400 2,400
Alquiler 37,392 37,392 37,392 37,392 37,392
Ingeniero de TI (Mtto) 8,000 8,000 8,000 8,000 8,000
Publicidad y Promocién 36,000 36,000 36,000 36,000 36,000
Depreciacion 3,525 3,525 3,525 3,525 3,525
Amortizacion 6,419 6,419 6,419 6,419 6,419

Elaboracion propia

7.4.  Presupuestos Financieros

7.4.1. Presupuesto de Servicio de Deuda

El financiamiento sera por un monto 682,737 soles a pagar en 5 afios con la modalidad
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cuotas constantes y una tasa efectiva anual de 19%.

Tabla 7.18

Presupuesto operativo de gastos administrativos

Periodo Deuda Amortizacién Interés Pago
1 S/682,737 $/93,569 $/129,719.95 S/223,289
2 S/589,167 S/111,347 $/111,941.81 S$/223,289
3 S/477,820 S/132,503 S/90,785.82 S/223,289
4 S/345,317 S/157,679 S/65,610.20 S/223,289
5 S/187,638 S/187,638 S/35,651.20 S/223,289

Elaboracion propia

La amortizacion del periodo asciende a 682,737 soles, los gastos

financieros totales a 433,709 lo que hace una deuda total de 1,116 ,446 soles.

7.4.2. Presupuesto de Estado Resultados

En el cuadro siguiente se detalla el estado de Ganancias y Pérdidas:

Tabla 7.19

Estado de Resultados

PERIODOS 1 2 3 4 5
Ingreso por Ventas 17,240,770 20,903,619 22,177,320 23,130,862 24,084,403
Gasto por Ventas -16,398,594 -19,882,520 -21,094,004 -22,000,967 -22,907,930
UTILIDAD 842,176 1,021,098 1,083,316 1,129,895 1,176,473
BRUTA
Costos Operativos -101,611 -101,624 -101,638 -101,650 -101,662
y SS
Gastos -365,237 -365,237 -365,237 -365,237 -365,237
Administrativos
UAII 375,328 554,237 616,441 663,007 709,574
Gastos Financieros -129,720 -111,942 -90,786 -65,610 -35,651
Depreciacion -3,5625 -3,5625 -3,525 -3,5625 -3,525
Amortizacién -6,419 -6,419 -6,419 -6,419 -6,419
UAI 235,664 432,352 515,712 587,454 663,979
Impuestos (0.3) -70,699 -129,705 -154,713 -176,236 -199,194
UTILIDAD NETA 164,965 302,646 360,998 411,218 464,785

Elaboracion propia
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7.4.3. Presupuesto de Estado de Situacion Financiera

El estado de situacion Financiera informa sobre la realidad econdmica y financiera de la

empresa, hace referencia al inicio del afio 1
Tabla 7.20

Presupuesto de Estado de Situacion Financiera del inicio del afio 1

ACTIVO 1,517,192 PASIVO 682,737
Activo Corriente 1,344,408 Pasivo Corriente 0
Caja y Banco 1,344,408 Amortizacion del Préstamo 0
Impuestos 0
Activo No Corriente 172,785 Pasivo No Corriente 682,737
Inver3|c_)n Tangible 23,250 Cuentas por pagar Amort. 682,737
Depreciable
Invers_lon Intangible 70.439
amortizable
Imprevistos (5.5%) 79,095
PATRIMONIO 834,456
Capital Social 834,456
TOTAL PASIVO +
TOTAL ACTIVO 1,517,192 PATRIMONIO 1,517,192

Elaboracion propia
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GTT

7.4.4. Flujo de caja de corto plazo

Tabla 7.21

Flujo de caja de corto Plazo en miles de soles

En miles de Soles Mes  \tes1 Mes2 Mes3 Mesd4 Mes5 Mes6 Mes7 Mes8 Mesg Mes ~Mes  Mes  Total
0 10 11 12 Afo
Ingresos 1,436. 1,436. 1,436. 1,436. 1,436. 1,436. 1,436. 1,436. 1,436. 1,436. 1,436. 1,436. 17,240.7
7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7
Ingreso por Ventas del 1,324. 1,324. 1,324. 1,324. 1,324. 1,324. 1,324. 1,324. 1,324. 1,324. 1,324. 1,324. 15,890.1
cliente 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 1
Ingreso por Comisién 1126 1126 1126 112.6 112.6 112.6 1126 1126 1126 1126 1126 112.6 1,350.6
Egresos 1,406 1,404 1,404 1,406 1,404 1,404 1,406 1,404 1,404 1,406 1,404 1,404 16,865
Costo por bolsa de recargas _ 1,324 1,324 1,324 1,324 1,324 1,324 1,324 1,324 1,324 1,324 1,324 1,324 15,890
Mano de Obra Directa 84 84 84 84 84 84 84 84 84 84 84 84 1002
Analista de Operaciones 3.4 3.4 3.4 3.4 3.4 3.4 3.4 3.4 3.4 3.4 3.4 3.4 41.1
@ Asistentes de Operaciones 49 49 49 49 49 49 49 49 49 49 49 49 59.1
iﬁgisrt:(:f: f'}’.':”" de obra 188 188 188 188 188 188 188 188 188 188 188 188 2250
Gerente General 110 110 110 11.0 110 110 11.0 110 11.0 110 110 11.0 131.4
Secretaria 16 16 16 16 16 16 16 16 16 16 16 16 19.7
Ejecutivo comercial 3.4 3.4 3.4 3.4 3.4 3.4 3.4 3.4 3.4 3.4 3.4 3.4 41.1
oM Analista de Marketing y 27 27 27 27 27 27 27 27 27 27 27 27 329
Si‘;\itigisode Operaciones del 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2.4
Costo de Servicios Basicos 3.4 3.4 3.4 3.4 3.4 3.4 3.4 34 3.4 3.4 3.4 3.4 41.2
Alquiler 31 31 31 31 31 31 31 31 31 31 31 31 37.4
Energia eléctrica 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2.0
Agua 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 1.8
(continua)



9T1

(continuacién)

Costo de Servicios Generales 46.5 46.5 46.5 46.5 46.5 46.5 46.5 46.5 46.5 46.5 46.5 46.5 557.7
Internet +teléfono fijo 2 2 2 2 2 2 2 2 2 .2 .2 2 2.2
Celulares (8 equipos) .8 .8 .8 .8 .8 .8 .8 .8 .8 .8 .8 .8 9.6
Publicidad y ventas 3.0 3.0 3.0 3.0 3.0 3.0 3.0 3.0 3.0 3.0 3.0 3.0 36.0
Gastos del esp.del S. Cloud A A it A A A A A A A A A 14
Pasarela de Pagos (3.2%) 42.4 42.4 42.4 42.4 42.4 42.4 42.4 42.4 42.4 42.4 42.4 42.4 508.5

Servicios Terceros 54 3.4 3.4 5.4 3.4 3.4 5.4 3.4 3.4 54 3.4 3.4 48.8
Personal de Limpieza 9 .9 .9 .9 .9 .9 .9 9 9 9 9 9 10.8
Contador 2.5 2.5 2.5 2.5 2.5 2.5 2.5 25 25 25 25 25 30.0
Ingeniero de TI 2.0 2.0 2.0 2.0 8.0

Flujo Neto del Mes 29.9 31.9 31.9 29.9 31.9 31.9 29.9 31.9 31.9 29.9 31.9 31.9 375.3

Balance de Caja
Saldo Inicial 834 1344 1374 1406 1438 1,468 1500 1532 1562 1594 1626 1,656 1,688 19,024
Flujo Neto del mes 30 32 32 30 32 32 30 32 32 30 32 32 375
Financiamiento 510 510
Saldo Final 1,344 1374 1406 1438 1468 1500 1,532 1562 1594 1626 1656 1,688 1,720 19,909

Elaboracion propia



7.5.  Flujo de fondos netos

7.5.1. Flujo de fondos econdmicos

El flujo de fondos econdmico que se muestra a continuacion inicia a partir de la utilidad

antes de la reserva legal, y concluye con los flujos netos de fondos econémicos:

Tabla 7.22

Flujo de fondos econémicos

Flujq ngto de fondos 0 1 2 5
econémicos

Inversion Total -1,517,192

Utilidad antes de la reserva legal 164,965 302,646 360,998 411,218 464,785
Depreciacion 3,525 3,525 3,525 3,525 3,525
Amortizacion de intangibles 6,419 6,419 6,419 6,419 6,419
Gastos Financieros * (1-IR) 90,804 78,359 63,550 45,927 24,956
Valor en Libros (valor residual) 43,972
Capital de Trabajo 1,344,408
Imprevistos (5.5%) 79,095
Total -1,517,192 265,713 390,949 434,492 467,088 1,967,159

Elaboracion propia

7.5.2. Flujo de fondos financieros

Se detalla a continuacion el célculo de los flujos netos de fondos financieros, asi como

también los factores que lo conforman:

Tabla 7.23

Flujo de fondos financiero

Flujo neto de fondos

. . 0 1 2 3 4 5
financieros

Inversion Total -1,517,192

Préstamo 682,737

UTILIDAD NETA = UARL 164,965 302,646 360,998 411,218 464,785
Depreciacion 3,525 3,525 3,525 3,525 3,525
Amortizacion de intangibles 6,419 6,419 6,419 6,419 6,419
Amortizacion del Préstamo -93,569  -111,347 -132,503 -157,679 -187,638

(canting |g)

ANSASARL LR A=A~
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(continuacién)

Valor en Libros (valor
residual)

Capital de Trabajo 1,344,408
Imprevistos (5.5%) 79,095
Total -834,456 81,340 201,242 238,438 263,482 1,754,566

Elaboraci6n propia
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CAPITULO VIII: EVALUACION ECONOMICA Y
FINANCIERA DEL PROYECTO

8.1. Evaluacién econdmica: VAN, TIR, B/C, PR

En base al flujo de fondos econdémicos del proyecto calculado en los capitulos
precedentes, se efectuo la evaluacion economica del proyecto. Se considerd una tasa de
costo de capital de 25%, tomando como referencia proyectos de aplicaciones moviles de
la region. Se puede concluir que el proyecto es viable econémicamente pues cumple con

los parametros mostrados en el cuadro siguiente:
Tabla 8.1

Evaluacion econdmica

Flujo de Fondo Econ6mico

Parametro Ideal Resultados Status

VAN >0 3,963 Aprobado
TIR >a COK 25.09% Aprobado
B/C >a 1l 1.00 Aprobado
Periodo de recupero (afios) > a la vida Gtil del Proyecto 4.99 Aprobado

Elaboracion propia

8.2.  Evaluacioén financiera: VAN, TIR, B/C, PR

Para realizar la evaluacion financiera se tomd el flujo de fondos financiero, se considerd
una de TEA de 19% para el préstamo y una tasa de costo de capital de 25%. Al analizar los
resultados financieros del proyecto se concluye que es financieramente viable, debido que

los pardmetros cumplen con lo indicado en el cuadro que se presenta a continuacion.
Tabla 8.2

Evaluacion financiera

Flujo de Fondo Financiero

Parametro Ideal Resultados Status

VAN >0 164,350  Aprobado
TIR >a COK 31% Aprobado
B/C >al 1.20 Aprobado
Periodo de recupero (afios) | > a la vida Gtil del Proyecto 471 Aprobado

Elaboracion propia
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8.3.  Andlisis de e indicadores econdmicos y financieros del proyecto

Ratios de Eficiencia:

Los activos de la empresa tienen gran eficiencia para generar ventas, por cada sol

invertido en activos fijo, se generan 184 soles en ventas en el primer afio de operacion

Ratios de Liquidez:

Prueba acida:

La razdn de acidez o prueba acida es el mas exigente ratio de liquidez y muestra la
relacion de Caja y bancos mas las cuentas por cobrar con respecto del pasivo corriente ,
para el presente proyecto tiene un valor de 9.7 al final del afio 1 y de 7.5 al finalizar el

proyecto lo que evidencia buena capacidad de pago (mayor a 1) en ambos momentos.

Al final del afio 1 Al finalizar Afo 5

1,590,016 9.7 2,881,928 =|7.5

164,269 386,832

Ratios de Solvencia:

Solvencia:

El ratio de solvencia mide la capacidad de una empresa de hacer frente a sus obligaciones
de pago, es decir el apalancamiento financiero, se calcula como el activo total entre el
pasivo total, para el presente proyecto el ratio de Solvencia al final del afio 1 esde 2.33 y a
finales del proyecto sera de 7.56, lo que significa que se tiene una capacidad de cumplir

con sus obligaciones de pago de manera aceptable en ambos momentos del proyecto.

Al final del afo 1 Al finalizar Ao 5
1,752,857 =| 2.33 2,925,900 =|7.56
753,436 386,832

Razon de Endeudamiento a Total:
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Mide la financiacion ajena con la cuenta de la empresa. Para el presente proyecto la razon

de endeudamiento total es de 0.75 al final del afio 1 y de 0.15 a finales del proyecto.

Al final del afio 1 Al finalizar Ao 5
753,436 =| 0.75 386,832 =|0.15
999,421 2,539,068

Rentabilidad:
Rentabilidad bruta sobre ventas:

Esta ratio muestra la capacidad de una empresa de producir ganancia con respecto a la
venta que efectue, en el presente proyecto esta ratio tiene un valor de 4.99% de producir

ganancia con respecto a la venta para todos los afios.
Tabla 8.3

Rentabilidad bruta sobre las ventas

Periodo
1 2 3 4 5
488% 488% 488% 4.88%  4.88%
Elaboracion propia

Rentabilidad neta sobre ventas:

Permite determinar el margen obtenido después de deducir de las ventas todos los costos

y gastos, incluyendo impuestos.
Tabla 8.4

Rentabilidad neta sobre las ventas

1 2 3 4 5

0.96% 1.45% 1.63% 1.78% 1.93%
Elaboraci6n propia

Rentabilidad neta del patrimonio:

Mide la capacidad de captar utilidades con la inversion de los accionistas, permite indicar
el retorno de capital de los accionistas. Para el primer afio de operaciones tiene un valor

de 0.17, lo que indica que al finalizar el primer afio si existe capacidad de obtener
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utilidades al igual que al finalizar el proyecto el 0.18 del Patrimonio es igual a la Utilidad

Neta después de Impuestos.
Rentabilidad neta sobre la inversion:

Es la tasa de rendimiento sobre los activos, permite medir la productividad de las ventas
como resultado de la utilizacion de los activos de operacion. Para final del primer afio su
valor es 0.09, lo que evidencia una pequefia productividad, este se incrementa al finalizar

el proyecto a 0.16.

8.4.  Andlisis de sensibilidad del proyecto

Una vez realizada la evaluacion econdémica y financiera del proyecto se realizé un analisis
de sensibilidad con la finalidad de tomar decisiones de inversion, por ese motivo este

analisis se realizo con las variables mas importantes.

Con los resultados obtenidos se puede conocer el impacto del cambio de los
parametros econdémicos y financieros Yy a través de este prevenir y tomar una decision

en los diferentes casos hipotéticos.

Para el analisis, se realizaron escenarios combinando los cambios de dos

variables:

La comisidn a las pasarelas de pago cuyo valor actual y ademas conservador es
de 3.2 por ciento al iniciar el proyecto y el valor optimista es de 2.8 por ciento (es
negociable debido a que la condicion de la pasarela de pagos es que si se cumple la
demanda del proyecto puede establecerse con este porcentaje). Por otro lado, la otra
variable es el porcentaje de captura de mercado en el cual se tiene como escenario
pesimista 5 porciento, asimismo se tiene como escenario conservador y considerado para
el proyecto de 5.5 porciento de captura de mercado y finalmente como escenario

optimista se tiene 6 porciento de captura de mercado.

A partir de estos escenarios se calcularon los valores del VAN, TIR, Relacién
B/C y periodo de Recupero (PR), econdémicos y financieros para cada uno de los

escenarios.

A continuacion, se muestran todas las combinaciones posibles:
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Respecto al analisis de Sensibilidad- Resultados VAN

a) En el caso del anélisis del flujo Econémico

Teniendo en cuenta una comision conservadora y un factor de captura de mercado
pesimista, el valor del VAN no es aceptable dado que es menor a cero. Por otro
lado, en los otros casos, los valores del VAN son aceptables dado que es mayor

a Cero.

b) En el caso del anélisis del flujo Financiero

En todos los casos, los valores del VAN son aceptables dado que es mayor a

cero.
Figura 8.1

Andlisis de Sensibilidad: Resultados VAN

Vista de F. Econémico Vista de F. Financiero
Factor CM ) Factor CM
Pesimis Conserva Optimist Pesimis Conserv

Optimista

ta dor B ta ador

Cons Cons
©| 5| erva -85563 | 3,963 = 93,488 /< ervad 61,582 | 164,350 | 267,117
g ¢ dor 2 o |
El 5 Qou 5 ¢ opti
Ola| mist Ol mista
a 45,563 | 148,201 | 250,839 —u 192,708 | 308,587 | 424,467

Elaboracién propia

Respecto al andlisis de Sensibilidad- Resultados TIR

a) En el caso del andlisis del flujo Econémico

Teniendo en cuenta una comisién conservadora y un factor de captura de mercado
pesimista, el valor de la TIR no es aceptable dado que es menor al costo de
oportunidad cuyo valor es 25 por ciento. Por otro lado, en los otros casos, los
valores de la TIR son aceptables dado que es mayor al costo de oportunidad.

b) En el caso del andlisis del flujo Financiero

En todos los casos, los valores de la TIR son aceptables dado que es mayor al

costo de oportunidad.

123



Figura 8.2

Andlisis de Sensibilidad: Resultados TIR

| Vista de F. Econémico \ \ Vista de F. Financiero |
Factor CM ) Factor CM
Pesimist Conserv Obtimista Pesimi Conserva Optimi
a ador —PMSd - sta dor sta

Conse

23% | 25.09% 27.01% rvador

Pasarela de
Pann

Pasarela de
Pann
Comision a

Comision a

26.16% | 28.45% | 30.38%

Elaboracién propia

Respecto al analisis de Sensibilidad- Resultados Beneficio/Costo

a) En el caso del analisis del flujo Econémico

Teniendo en cuenta una comisién conservadora y un factor de captura de
mercado pesimista, el valor de la relacion beneficio/costo no es aceptable
dado que es menor a 1. Por otro lado, en los otros casos, los valores de la
relacién beneficio/costo son aceptables dado que es mayor a 1, es decir que
los beneficios son mayores a los costes.

c) En el caso del analisis del flujo Financiero

En todos los casos, los valores de la relacion beneficio/costo son aceptables

dado que es mayor a 1.
Figura 8.3

Analisis de Sensibilidad: Resultados B/C

Vista de F. Econ6mico Vista de F. Financiero
Factor CM ) Factor CM
Pesimi Conse Optimis Pesimist Conserv  Optimi
sta  rvador ta - a ador sta

<| | - Conse c| < Conse

ol el of o

2 gl & rvador ®| =| rvador

£| & & Optimi £ & Optimi

Ol gl © o

© sta cl sta

Elaboraci6n propia
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Comision a

Respecto al analisiss de Sensibilidad- Resultados Periodo de Recupero

a) En el caso del anélisis del flujo Econémico

Teniendo en cuenta una comision conservadora y un factor de captura de mercado

pesimista, el valor del periodo de recupero no es aceptable dado que es mayor al

periodo del proyecto. Por otro lado, en los otros casos, los valores del periodo de

recupero son aceptables dado que este valor es mayor a 5, es decir el dinero se

recupera antes finalizar el proyecto.

b) En el caso del anélisis del flujo Financiero

Los valores del periodo de recupero son aceptables dado que este valor es mayor

ab.

Figura 8.4

Anaélisis de Sensibilidad: Periodo de Recupero

Vista de F. Econémico

Factor
C

Pesimist Conserv Optimi

a ador sta

Conserv
ador

Optimist

Pasarela de
Pann

Elaboracion propia

Comision a

Pasarela de

Vista de F. Financiero

Factor
C

Pesimist Conserv Optimis

a ador ta
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CAPITULO IX. EVALUACION SOCIAL DEL
PROYECTO

9.1. Identificacion de las zonas y comunidades de influencia del proyecto

El proyecto empresarial tiene cobertura en todas las zonas del pais donde se pueda tener
acceso a internet, como se explicd en capitulos precedentes, las diversas operadoras
telefénicas vienen sosteniendo un crecimiento importante en cuanto a la cobertura de
conectividad 3G y 4G, por ello se puede inferir que el proyecto tiene zonas de influencia

urbanas y rurales

9.2. Impacto social del proyecto

El proyecto tiene como principal objetivo realizar recargas virtuales a los usuarios, ello
generara que estos usuarios tengan un canal mas accesible para contar con saldo, lo que
les permitira conectarse tanto a Internet como realizar llamadas 0 mensajes de texto con
mayor facilidad, este acceso a los diferentes beneficios de la telefonia movil tiene un alto

impacto social como, por ejemplo:

e Mayores oportunidades para el acceso a la informacion.

e Posibilidad de estar localizado en cualquier momento y lugar.
e Mayor acceso a diferentes oportunidades.

e Sensacion de mayor acercamiento entre amigos y familiares.

e Herramienta importante en situaciones de emergencia
Indicadores de Evaluacion Social:

Valor Agregado:

Es un indicador que evidencia el desempefio global de una compafiia basado en la
generacion de valor, para el presente proyecto tiene un valor de 2, 730,213 soles, el detalle

del calculo se encuentra en el anexo 5.

Relacion Producto-Capital:

El valor Agregado generado del proyecto, seré de 1.8 veces la inversién del mismo.
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Valor Agregado

1.8

Relacion Producto Capital = —
Inversiéon Total

Relacion Intensidad de Capital:

Este factor indica que el grado de aporte del proyecto es de 0.56 a razon de la inversion

en generar valor agregado a los suministros del servicio.

. . Inversion Total
Intensidad de Capital = ———— = 0.56
Valor Agregado

Densidad de Capital:

Esto evidencia que para generar un puesto de trabajo se requiere de una inversion de
189,649 soles.

Inversion Total

Densidad de Capital =

= 189,649

Numero de Personas
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CONCLUSIONES

El proyecto plantea una solucion el cual es la aplicacion movil de recargas de
saldo a cualquier operador maévil accesible a medios de pagos electronicos
con la finalidad de que las personas se mantengan comunicadas e informadas
de manera inmediata

Mediante la investigacion de mercado realizada se determind que el proyecto
tiene un alto nivel de aceptacion por parte de los potenciales clientes
smartphoneros con planes prepago cuyas edades oscilan entre 18 a 40 afios,
quienes en mayor porcentaje pertenecen a los niveles socioeconémicos C y
D, ademas usan su saldo en llamadas y en chatear en mayor frecuencia por
las noches y tienen la intencion de comprar por internet.

Se busca que las recargas de saldo se realicen de modo inmediato, facil y
seguro es por tal que el servicio en mencion ofrece una tecnologia que cumple
con estas caracteristicas; a diferencia de los canales existentes.

La aplicacién mdvil es un canal directo el cual pretende reemplazar a dos
intermediarios (mayorista y minorista) cuyos ingresos totales son el 8.5 por
ciento de comision por recarga. Por otro lado, por este canal en mencion, se
pretende tener un 5.5 por ciento de captura de mercado de las ventas totales
Para la locacion del servicio se hizo un andlisis de macro - localizacion en el
cual se emple6 el método de ranking de factores y se determiné que la mejor
opcidn para la instalacion de la empresa seria en el departamento de Lima.
Por otro lado, al realizar el analisis de micro localizacion se empled el método
de Brown y Gibson y se determino que la mejor opcién para la instalacion de
la oficina seria en el distrito de Lince.

Los que determinaran el dimensionamiento del servicio seran el tamafio del
punto de equilibro como tope minimo (33,639 transacciones por afio) vy el
tamaiio del mercado como tope maximo (88,086 transacciones por afio).

La tecnologia de la informacion representa factor muy importante dado que la
aplicacion movil en mencion se encuentra en una plataforma Cloud donde tiene

como principales recursos a un Storage, Servidor y base de datos.
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10.

La empresa estara alineada a las especificaciones técnicas que plantean las
normas en mencion con la finalidad de tener las mejores practicas en cuanto
a la protecciéon de la seguridad de la informacién, a la usabilidad de la
aplicacion mavil y a los estandares de datos para realizar las transacciones de
cobranzas.

Dado que el core business del servicio sera de venta de recargas a traves de
una aplicacion y tiene la finalidad de generar autogestion por el cliente, el
namero de recursos estimados es de 7 personas contratadas en planilla y con
3 servicios tercerizados los cuales son el contador, el técnico programador de
Tl y el servicio de limpieza. Todos cuentan con funciones necesarias para
desempefiar el servicio de una manera dptima.

Se concluyé que el proyecto es econdmicamente y financieramente viable.
La viabilidad econémica se comprobo con el VAN econdmico de 3,963 soles
(mayor a cero) y el valor de la TIR econdmico es de 25.09% (mayor a la tasa
de costo de capital de 25%).De igual manera se determiné que
financieramente viable ya que el VAN financiero calculado es de 164,350
soles (mayor a cero) y la TIR financiera de 30.81% (mayor a la tasa de

descuento de 19%).
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RECOMENDACIONES

Se recomienda realizar campafias de marketing hacia los segmentos
mencionados en la investigacion con la finalidad de tener posicion en el
mercado y realizar estrategias publicitarias en las horas pico dado que es el
momento en el cual el cliente y /o consumidor usa mas el Smartphone.

Para el acuerdo comercial que se realizara con las operadoras, presentar una
propuesta de los beneficios de recargar por el medio digital para los
stakeholders y ademés proponer que cuando se realice una compra de algun
Smartphone este tenga descargado la aplicaciobn de manera que se
incrementara la usabilidad de la aplicacion movil debido a la visibilidad de la
aplicacion movil.

Promover el uso de la tecnologia para incentivar la autogestion de recargas
en las personas que requieren saldo de una manera mas rapida, facil y segura
y también para incrementar el porcentaje de participacion de venta a través
del medio digital (aplicacion movil).

Analizar y desarrollar nuevas alternativas de mejora constantemente, con el
objetivo de optimizar la calidad del servicio y sobre todo enfocarse en buscar
la satisfaccion de los clientes.

Con el objetivo de obtener un mayor enfoque y comprensién sobre el
comportamiento de empresas de recargas virtuales a través de una aplicacion
movil, se aconseja realizar una comparacion con empresas del mismo rubro
en el extranjero que ya existen y cuentan con amplia experiencia en el sector.
Sobre las diferencias, se pueden considerar las mejorar practicas o manejo de
operaciones para implementarlas en el proyecto.

Como todo proyecto de tecnologia esta expuesto a los cambios y avances que
la innovacidn tecnologia trae consigo, es recomendable investigar e innovar
constantemente para ir en paralelo a las mejoras que el sector tecnolégico

impone.
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exitosa

Descarga el App

Casuisticas
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Anexo 2: Resumen de Papers Cientificos

1.- Novarese, C. (2015). Que app necesito para mi negocio y qué apps quieren los

consumidores (Revista de Negocios del IEEM). Montevideo.
Qué app necesito para mi negocio y qué apps quieren los consumidores

Actualmente existen maltiples opciones para descargar aplicaciones (30 millones de
apps), las cuales generan dilemas para las marcas, empresas u organizaciones que tiene
que analizar si es recomendable utilizar una app para una estrategia especifica del area
de Marketing o Comercial (diferenciarse o ganar nuevos nichos de mercado, por
ejemplo). Existen varios supuestos falsos que se deberian tomar en cuanto. EIl primer
supuesto es que todo el mundo necesita una app, lo cual es incorrecto dado que algunas
empresas para introducirse en el mundo digital pueden optar por potenciar otras opciones
como por ejemplo incentivar su sitio Web o redes sociales. El segundo supuesto afirma
que todos usan apps, lo cual también es falso dado que, asi como muchas personas

descargan apps, muchas otras dejan de usarlas rapidamente incluso sin haberlas usado.

Estudios recientes confirman que los usuarios descargan, usan y elimina una app

rapidamente.

Es importante indicar también que el Marketing se enfocd bastante en las aplicaciones
moviles dado que existe un promedio de uso por persona de 30 horas por mes en
aplicaciones diversas. Por ello es la relevancia de las aplicaciones moviles, sobre las
cuales también se conoce en base a estudios que una de cada cuatro aplicaciones
instaladas en el Smartphone jamas sera usada pero cumplird con el objetivo principal de
acercar al usuario con la “experiencia de determinada marca”, un 40% de los usuarios
que descargaron las aplicaciones las encontraron en una tienda virtual, otra parte lo hizo
mientras usaba otra aplicacion movil o cuando navegaba por la web o hacia una busqueda
en Google. La estrategia deberia ser no solo conseguir que un usuario se descargue la
aplicacion, sino que la use con frecuencia, para ello se deben utilizar promociones,

cupones y ganchos que permitan fidelizar al usuario. (Novarese, C, 2015).
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2.- Modet, C. (2014). Informe de vigilancia tecnolégica tendencias en las tecnologias

moviles y sus aplicaciones (Fundacion EOI) Madrid, Espafia.
Tendencias en las tecnologias Moviles y sus aplicaciones:

Las tecnologias de la informacion y de la comunicacion (TIC) son la palanca principal
de transformaciones sin precedentes en el mundo contemporaneo. La humanidad ha
evolucionado significativamente los modos de comunicar, de entretener, de trabajar, de
negociar, de gobernar y de socializar, sobre la base de la difusion y uso de las TIC a escala
global. Donde no hay un solo &mbito de la vida humana que no se haya visto impactada

por los desarrollos TIC.

Una de las principales caracteristicas de las TIC’s es mejorar la productividad en los
distintos &mbitos en los que interactda, como por ejemplo en las organizaciones, pues
permite tener mayor visualizacion de la informacion, realizar seguimientos a indicadores
que permiten cumplir objetivos y de esta manera hacer mas eficiente los procesos .Este
acercamiento al conocimiento que nos permite las TIC’s se ve plasmado en un incremento
de estudios y publicaciones que estudian las tecnologias moviles y los beneficios que
generan en la actualidad.

En esta coyuntura de mayor informacion e impacto de TIC’s se ve reflejada también en
las innovaciones, desarrollo e investigacion que son el principal motor para el desarrollo
de las nuevas tecnologias que actualmente mejoran y cambian la manera de hacer las

cosas de las organizaciones y la sociedad en general.

Los dispositivos moviles son una de estas grandes innovaciones que se vienen dando en
la actualidad, esto ha permitido que se hable de una era post-PC para pasar a la era
Smartphone. Esta era Smartphone trae consigo el desarrollo incesante de las aplicaciones

moviles que generar importantes cambios a nivel empresarial y cultural.

El impacto social de estos cambios se ve reflejado en la mayor influencia en el
comportamiento de las personas y en la sociedad en general. Varia la relacion de
interaccion con los clientes, con los consumidores, en el ambito empresarial las maneras
de gestionar y desarrollar negocios también se ven impactadas, asi como en la
operatividad, pues las TIC’s permiten acercarnos a la informacion y poder tomar mejores

decisiones. (Modet, C. 2014).
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3.- Osiptel (2018). Peru: Portabilidad numérica superd los 10 millones de portaciones

acumuladas a julio (Reporte Estadistico —agosto 2018) Lima, Peru.

Per: Portabilidad numérica superd los 10 millones de portaciones acumuladas a
julio:
Solo en julio, se realizaron 712,398 portaciones, que representan un crecimiento de

8.81% respecto del mes anterior. Un récord historico.

En prepago, Movistar y Claro mantienen una posicion positiva, pero con menor
participacion. Entel y Bitel muestran recuperacion. Bitel crece en la modalidad postpago,

mientras que Movistar continla en negativo, pero en menor proporcion que en junio
Mayor oferta de datos para prepagos:

En el segmento prepago, la posicion neta de las empresas con mayor participacion de
mercado (Movistar y Claro), sigue siendo positiva, pero se han reducido, Movistar a
+4,139 y Claro +43,453. Por otro lado, la posicion de las empresas de menor participacion

(Entel y Bitel) sigue siendo negativa. No obstante, desde abril, Bitel
Pierde menos lineas cada mes. Osiptel (2018).
Figura 1.4

Portaciones registradas en Julio 2018 - Prepago
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Fuente: Reporte Estadistico agosto 2018 — Osiptel, (2018)
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Anexo 3: Resultados de la encuesta

A continuacion, se mostraran las preguntar y los resultados de la encuesta:

1. ¢Qué edad tienes?

¢Qué edad tienes?

ma)del8a23 mb)de24a28 wmc)de29 a35 wmd)masded0

Elaboracion propia

2. ¢Eres prepago o post pago?

¢Eres prepago o post pago?

® Prepago = PostPago

Elaboraci6n propia

3. ¢Cuél es el nimero de recargas por semana que realizas?
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¢Cuantas veces recargas a la semana?

ma)dela2 wmb)de3ab mc)masdeb

Elaboracién propia
4. ¢Cudles son las necesidades prioritarias para que realices una recarga?

¢Cudl es tu(s) necesidad(es) prioritaria(s) para que
realices una recarga?

m a) Cuando necesitas internet m b) Cuando necesitas llamar

= ¢) Cuando necesitas mandar un mensaje
Elaboracién propia

5. ¢Cual es tu medio de recarga?
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¢éCual es tu medio de recarga?

0% 0%

-

= 3) Bodega = b) Autoservicio (Wong, plaza vea, vivanda etc) = c) Grifos = d) Online = e) Otros

Elaboracién propia

6. ¢Cuéanto es el promedio de tu recarga a la semana?

¢Cuanto te recargas a la semana, aproximadamente?

ma)De3a5soles mb)masde5al0soles =c)masde6al5soles =d)masde 15soles

Elaboracién propia

7. ¢Cuél es la Operadora de tu linea?
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¢Qué operadora de linea usas?

e) Virgin Mobile 0%

d)sitel [ =
centel |G 15%

oyTelefonica N 1%

aciaro | 5%

0% 10% 20% 30% 40% 50%

Elaboracion propia

8.

Estarias dispuesto a hacer una recarga facil, segura con tarjeta de crédito/débito
usando una app?

¢ Estarias dispuesto a hacer una recarga facil y
segura con tarjeta de crédito/débito usando la

app?

=5 = No

Elaboracion propia

9.

Se esta ofreciendo una plataforma nueva que es una aplicacion llamada RecargaYa por
donde se puedes realizar una recarga, de manera rapida y segura . Puedes hacer una
autorecarga o recargar a otra persona ( ya sea de tu operadora o puede ser de cualquier

otra, osea Movistar, Claro, Inka Cel entel, Bitel.). Si se lanza una nueva aplicacion de recargas
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virtuales donde puedas realizar una auto recarga o una recarga a otra persona sin

importar la operadora a la que te diriges.

Del 1 al 5 cuanto usarias esta plataforma siendo 1 nada y 5 mucha intension

Valor por frecuencia x
Escala Frecuencia Escala

5 21 105
4 18 72
3 43 129
2 35 70
1 14 14

131 390

Elaboracion propia

Intensidad de Compra 390/131= 34%
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Anexo 4: Descripcion de las tecnologias evaluadas

1. Tipo de Computacion /Tipo de Infraestructura

- Cloud:

Utilidad:

En este tipo de computacion todo lo que puede ofrecer un sistema informatico se ofrece
como servicio, de modo que los usuarios puedan acceder a los servicios disponibles "en
la nube de Internet" sin conocimientos (o, al menos sin ser expertos) en la gestion de los
recursos que usan.

La computacion en la nube son servidores desde Internet encargados de atender las
peticiones en cualquier momento.

Principio de funcionamiento

Se puede tener acceso a su informacion o servicio, mediante una conexion a internet
desde cualquier dispositivo movil o fijo ubicado en cualquier lugar. Sirven a sus usuarios
desde varios proveedores de alojamiento repartidos frecuentemente por todo el mundo.
Esta medida reduce los costos, garantiza un mejor tiempo de actividad y que los sitios
web sean invulnerables a los delincuentes informaticos, a los gobiernos locales y a sus
redadas policiales pertenecientes.

Cloud computing es un nuevo modelo de prestacion de servicios de negocio y tecnologia,
que permite incluso al usuario acceder a un catdlogo de servicios estandarizados y
responder con ellos a las necesidades de su negocio, de forma flexible y adaptativa, en
caso de demandas no previsibles o de picos de trabajo, pagando Unicamente por el
consumo efectuado

El concepto de “nube informatica” es muy basto, y se extiende a casi todos los posibles
tipo de servicio en linea, pero cuando las empresas predican ofrecer un utilitario alojado
en la Nube , por lo general se refieren a alguna de estas tres modalidades: el software
como servicio (por sus siglas en inglés SaaS —Software as a Service-) , Plataforma como
Servicio (PaaS) e Infraestructura como Servicio (laaS).

Caracteristicas

o Agilidad: Capacidad de mejora para ofrecer recursos tecnologicos al usuario

por parte del proveedor.
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Ventajas

Costo: los proveedores de computacion en la nube afirman que los costos se
reducen. Un modelo de prestacion publica en la nube convierte los gastos de
capital en gastos de funcionamiento. Ello reduce barreras de entrada, ya que
la infraestructura se proporciona tipicamente por una tercera parte y no tiene
que ser adquirida por una sola vez o tareas informaéticas intensivas

infrecuentes.

Escalabilidad y elasticidad: aprovisionamiento de recursos sobre una base de
autoservicio en casi en tiempo real, sin que los usuarios necesiten cargas de

alta duracion.

Independencia entre el dispositivo y la ubicacion: permite a los usuarios
acceder a los sistemas utilizando un navegador web, independientemente de

su ubicacion o del dispositivo que utilice (por ejemplo, PC, teléfono movil).

La tecnologia de virtualizacion permite compartir servidores y dispositivos
de almacenamiento y una mayor utilizacion. Las aplicaciones pueden ser

facilmente migradas de un servidor fisico a otro.

Rendimiento: Los sistemas en la nube controlan y optimizan el uso de los
recursos de manera automatica, dicha caracteristica permite un seguimiento,
control y notificacion del mismo. Esta capacidad aporta transparencia tanto

para el consumidor o el proveedor de servicio.

Integracion probada de servicios Red. Por su naturaleza, la tecnologia de
cloud computing se puede integrar con mucha mayor facilidad y rapidez con
el resto de las aplicaciones empresariales (tanto software tradicional como
Cloud Computing basado en infraestructuras), ya sean desarrolladas de

manera interna o externa.[5]

Prestacion de servicios a nivel mundial. Las infraestructuras de cloud
computing proporcionan mayor capacidad de adaptacion, recuperacion
completa de pérdida de datos (con copias de seguridad) y reduccién al

minimo de los tiempos de inactividad.

Una infraestructura 100% de cloud computing permite también al proveedor

de contenidos o servicios en la nube prescindir de instalar cualquier tipo de
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software, ya que éste es provisto por el proveedor de la infraestructura o la
plataforma en la nube. Un gran beneficio del cloud computing es la
simplicidad y el hecho de que requiera mucha menor inversion para empezar

a trabajar.

Implementacion mas rapida y con menos riesgos, ya que se comienza a
trabajar mas rapido y no es necesaria una gran inversion. Las aplicaciones del
cloud computing suelen estar disponibles en cuestion de dias u horas en lugar
de semanas o0 meses, incluso con un nivel considerable de personalizacion o

integracion.

Actualizaciones automaticas que no afectan negativamente a los recursos de
TI. Al actualizar a la Gltima version de las aplicaciones, el usuario se ve
obligado a dedicar tiempo y recursos para volver a personalizar e integrar la
aplicacion. Con el cloud computing no hay que decidir entre actualizar y
conservar el trabajo, dado que esas personalizaciones e integraciones se

conservan automaticamente durante la actualizacion.

Contribuye al uso eficiente de la energia. En este caso, a la energia requerida
para el funcionamiento de la infraestructura. En los datacenters tradicionales,
los servidores consumen mucha maés energia de la requerida realmente. En
cambio, en las nubes, la energia consumida es so6lo la necesaria, reduciendo

notablemente el desperdicio.

Desventajas

La centralizacion de las aplicaciones y el almacenamiento de los datos origina

una interdependencia de los proveedores de servicios.

La disponibilidad de las aplicaciones esta sujeta a la disponibilidad de acceso

a Internet.

La confiabilidad de los servicios depende de la "salud" tecnoldgica y
financiera de los proveedores de servicios en nube. Empresas emergentes o
alianzas entre empresas podrian crear un ambiente propicio para el

monopolio y el crecimiento exagerado en los servicios.[6]

La disponibilidad de servicios altamente especializados podria tardar meses

o incluso afos para que sean factibles de ser desplegados en la red.
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La madurez funcional de las aplicaciones hace que continuamente estén
modificando sus interfaces, por lo cual la curva de aprendizaje en empresas
de orientacion no tecnoldgica tenga unas pendientes significativas, asi como

su consumo automaético por aplicaciones.

Seguridad. La informacion de la empresa debe recorrer diferentes nodos para
llegar a su destino, cada uno de ellos (y sus canales) son un foco de
inseguridad. Si se utilizan protocolos seguros, HTTPS por ejemplo, la

velocidad total disminuye debido a la sobrecarga que éstos requieren.

Escalabilidad a largo plazo. A medida que mas usuarios empiecen a compartir
la infraestructura de la nube, la sobrecarga en los servidores de los proveedores
aumentar, si la empresa no posee un esquema de crecimiento 6ptimo puede

llevar a degradaciones en el servicio o altos niveles de jitter.
Recursos On Premise

Utilidad

Los servidores dedicados pueden ser utilizados tanto para prestar servicios de alojamiento

compartido como para prestar servicios de alojamiento dedicado, y pueden ser

administrados por el cliente o por la empresa que los provee. El cuidado fisico de la

maquina y de la conectividad a Internet estd generalmente a cargo de la empresa que

provee el servidor. Un servidor dedicado generalmente se encuentra localizado en un

centro de datos.

Un servidor dedicado puede ser entendido como la contraparte del alojamiento web

compartido

Principio de funcionamiento
Caracteristicas

Recursos fisicos, se compra o alquila para necesidades comerciales, costo

altos
Ventajas

Enfocadas en empresas grandes, que necesitan un alto nivel de seguridad de

datos
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Para empresas con demandas predecibles que los servidores estén 24 x7

Empresas con aplicaciones con requisitos pesados de E/S como base de datos

y plataformas de biga data.

Se requiere capacidad de TI y conocimientos para administrar un

mantenimiento continuo
El cliente puede disponer de todos los recursos de la maquina.

La configuracion del servidor puede estar completamente adaptada a las

necesidades particulares del cliente.
Existe un mayor control sobre las aplicaciones que corre el servidor web.

El mantenimiento y las actualizaciones de seguridad pueden ser realizadas

con mayor facilidad y control.

Desventajas

Nota

La principal desventaja de un servidor dedicado es el costo del servicio, el
cual es muy superior al del alojamiento compartido. Esto es debido
principalmente al costo mensual de la maquina y la necesidad de contratar los

servicios para la administracion y configuracién del servidor.

Con los servidores dedicados, puede tener recursos en semanas, es decir no

es tan rapido

Esto se puede obtener mediante un proceso manual que se necesitaria un

mantenimiento programado

Aungue puede solicitar un ambiente de alta disponibilidad en una
infraestructura dedicada utilizando varios servidores dedicados y un
balanceador de carga dedicado, se pueden tardar horas o incluso semanas en

crear.
Maés Costosa

Aunque hay herramientas disponibles en un ambiente dedicado, puede que

tenga que esperar a que las desarrollen los proveedores.

Se decidio trabajar con los recursos en cloud
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2. Tecnologia de cada proveedor en Cloud para el Storage

- Amazon

- Microsoft Asure

- Google Cloud Plataforma
3. Tipo de Nube (Servicios Informaticos)
Otra forma de clasificar los distintos tipos de cloud computing que existen es por el
nivel en el que operan. Asi, los servicios informaticos pueden descomponerse en capas,
de las que la infraestructura es el nivel méas profundo, seguido por la plataformay, en su
parte superior, encontramos el software que utilizan los usuarios finales.
A continuacion, se mostraran los 3 tipos de servicios informaticos
PaaS
* Utilidad
Es un entorno de desarrollo e implementacién completo en la nube, con recursos que
permiten entregar todo, desde aplicaciones sencillas basadas en la nube hasta aplicaciones
empresariales sofisticadas habilitadas para la nube.
El PaaS incluye los servicios del laaS, pero afiade algo méas: ademas de los servidores, el
almacenamiento y las redes, el prestatario también proporciona todas las aplicaciones
middleware, es decir, el sistema de explotacion, la base de datos, el servidor web. En
otras palabras, el cliente alquila la explotacién de los servidores y de las herramientas
integradas. El

*Ventajas y desventajas

Las ventajas de los PaaS son que permite niveles mas altos de programacién con una
complejidad extremadamente reducida; el desarrollo general de la aplicacion puede ser
mas eficaz, ya que se tiene una infraestructura built-in; y el mantenimiento y mejora de
la aplicacion es mas sencillo[7] También puede ser Gtil en situaciones en las que varios
desarrolladores estan trabajando en un mismo proyecto y que implican a partes que no

estan ubicadas cerca unas de otras. [8]

Una desventaja de PaaS es que es posible que los desarrolladores no pueden utilizar todas
las herramientas convencionales (bases de datos relacionales, con joins irrestrictos, por
ejemplo). Otra posible desventaja es estar cerrado en una cierta plataforma. Sin embargo,

la mayoria de los PaaS estan relativamente libres[9]

- SaaS
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El Saas es el servicio mas conocido por el publico en general. El proveedor se
ocupa de la instalacién, la configuracion, el funcionamiento y el
mantenimiento de la interfaz. En la mayoria de los casos, el cliente paga un
abono mensual y puede utilizar directamente la plataforma que el proveedor
pone a su disposicion.

laaS

El laas ofrece al cliente una infraestructura externa. El proveedor se hace
cargo de la instalacion de los servidores de archivos, de las redes y del
almacenamiento de los datos. De este modo, el cliente no necesita comprar
equipos para esos recursos, sélo tiene que alquilarselos al prestatario. Ahora
bien, el cliente se encarga de sus aplicaciones, de sus datos y del sistema de

explotacion.

4. Tecnologia de del Servidor

Oracle weblogic

Oracle Weblogic Server

Ofrece opciones en herramientas y plataformas de desarrollo

Permite administracion de sistemas sofisticados mediante una consola grafica
bien disefiada y/o automatizacion

Ofrece la fiabilidad y el rendimiento de Oracle WebLogic Server, que se ha
probado durante afios de uso de produccion de nivel empresarial en entornos

de clientes exigentes

Las ventajas segun Oracle (2017) son

-Ofrece un soporte sélido para las APl mas recientes de Java EE, como
servicio web, transacciones, persistencia y seguridad.

= Marca continuamente records mundiales en estudios comparativos del
SPECjAppServer2004

- Ofrece a los desarrolladores un amplio abanico de modelos de
programacion, plataformas y herramientas para todas las capacidades y
necesidades de proyecto para SOA, Web 2.0/RIA y mensajeria

= —>Ofrece una gestion y supervision efectivas de los servicios y
aplicaciones de producciébn mediante una consola bien disefiada

complementada con un entorno rico en secuencias de comandos.
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funciones

-Segun Oracle (2017) reduce los problemas de conexion y configuracion con
enlace rapido a Oracle Database, Oracle Fusion Middleware y Oracle

Aplicaciones.

Servidor de aplicaciones Java E

Servidor web HTTP

Desarrollado por BEA Systems

Se ejecuta en Unix, Linux, Microsoft Windows y otras plataformas

Este se amolda a los siguientes bases de datos: Oracle, DB2, Microsoft SQL)
Servidor de aplicaciones de Oracle por excelencia

Plataforma de ejecucion de aplicaciones empresariales Java

Soporte de aplicaciones ADF (Application Development Framework)
Columna vertebral de las tecnologias de Oracle Fusion Midlleware

Ofrece alto desempefio, escalable y eficiente: potenciando el hardware de 64
bits, sistemas multi-nucleos de procesamiento y redes de alta velocidad
Soporte de Java EE6, Java SE6 Y Java SE7

Ambiente de desarrollo best of bread con JDeveloper o con plug-ins para
Eclipse y NetBeans

Desarrollo Iterativo con FastSwap (zero downtime)

Consola de Administracion completa y de facil uso “out of the box

Precio.: S/ 472 por los 5 afios

Nginx ya que se trata de un software que es asincrono, a diferencia de Apache que esta
basada en procesos. La ventaja principal de ser asincrono, es su escalabilidad. En un
sistema basado en procesos, cada conexién simultanea requiere de un hilo, lo que puede
llevar a sobrecargar el servidor, mientras que en un servidor asincrono se gestionan las

peticiones en muy pocos hilos, reduciendo las posibilidades de sobrecarga en el servidor.

También es un servidor web, de codigo abierto y desarrollado casi en su totalidad en
lenguaje C, lo que le proporciona un alto rendimiento aprovechando al maximo los

recursos del sistema. Es mucho mas ligero que apache, por lo tanto, realiza menos

Caracteristicas principales
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Segun Ascens (2018) Capaz de manejar mas de 10.000 conexiones
simultaneas con un uso bajo de memoria.

Balanceo de carga, distribuye la carga entre los servidores que formen parte
de la estructura, redirigiendo cada vez la peticion hacia aquella maquina que
tenga una menor carga.

Alta tolerancia a fallos.

Soporte para TSL, SSL, FastCGl, SCGI o uWSGl, entre otros.

Compatible con el nuevo estandar de direcciones IPV6.

Compresion y descompresion con Gzip, que permite comprimir al vuelo los
archivos y datos que se mueven por la red, desde el servidor web hasta el
navegador del usuario.

Reescritura de urls, para crear urls amigables que nos ayuden en el proceso
del posicionamiento web, aunque a diferencia de Apache, Nginx no hace uso
del fichero .htaccess, sino que las reglas de reescritura las carga directamente
en su configuracion.

Permite limitar el nUmero de conexiones concurrentes

Geolocalizacion basada en direcciones IP.

Ademas de lo comentado anteriormente, Nginx puede almacenar contenido
estatico como iméagenes con lo que se quita carga a los servidores web,
mejorando la velocidad de carga de las paginas.

Costo:0

1S

El rol Servidor web (11S) en Windows Server 2012 proporciona una plataforma segura,

facil de administrar, modular y extensible donde hospedar sitios web, servicios y

aplicaciones de manera confiable. Con IIS 8, puede compartir informacion con usuarios

en Internet, en una intranet o en una extranet.lIS 8 es una plataforma web unificada que

integra 11S, ASP.NET, servicios de FTP, PHP y Windows Communication Foundation

En la lista siguiente, se indican segin Microsoft (2018) solo algunas de las ventajas que

obtendra al usar 1IS 8:

La seguridad web se refuerza gracias a una superficie reducida de servidor y

al aislamiento automatico de aplicaciones.
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e Podra implementar y ejecutar aplicaciones web de ASP.NET, ASP clasico y

PHP en el mismo servidor de forma sencilla.

e Se logra el aislamiento de aplicaciones al proporcionar a los procesos de

trabajo una identidad Unica y una configuracién en espacio aislado de manera

predeterminada, lo que reduce alin mas los riesgos de seguridad.

o Podraagregar y eliminar componentes I1S integrados e incluso reemplazarlos

facilmente por madulos personalizados que se adapten a las necesidades del

cliente.

e Aumenta la velocidad del sitio web mediante el almacenamiento en caché

dindmico integrado y la compresion mejorada.

e Precio501 %

Oracle

Nginx

IS

Windows, Linux, Solaris, HP-UX, OS
X, z/0S, AlX

GNUY/Linux, BSD, Solaris, Mac OS X y Windows

Propietario

Cadigo Libre

- Nueva redaccion de datos para
mejorar la seguridad de datos sensibles
- La introduccién de la plataforma de
Analytics
- Nuevo manejo de base de datos para

Oracle Advanced
los archivos Flash Data Archive
(FDA)

- El apoyo a la integracion con los
grupos de procesadores de sistema
operativo

- Apoyo al bombeo de los datos para
la consolidacion de las base de datos
- Varias mejoras en Oracle
Application Express, una herramienta
de desarrollo rapido que permite a los
usuarios desarrollar aplicaciones web
utilizando SQL y / o PL /SQL.
- Compresion avanzada de la red para

mejorar el rendimiento

-Servidor de archivos estéticos, indices y autoindexado.
-Proxy inverso con opciones de caché.

-Balance de carga.

-Tolerancia a fallos.

-Soporte de HTTP sobre SSL.

-Soporte para FastCGI con opciones de caché.

-Servidores virtuales basados en nombre y/o en

direccion IP.

-Streaming de archivos FLV y MP4.8
-Soporte para autenticacion.
-Compatible con IPv6

-soporte para protocolo SPDY
-Compresion gzip.

-Habilitado para soportar mas de 10.000 conexiones

simultaneas.

Elaboracion propia

5. Tecnologia para la BD
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- Nformix

f.2) Servidores de Base de datos: El Servidor de Base de datos sirve para guardar la data
que generard la aplicacion por cada transaccion, entonces se evaluaron 3 proveedores los
cuales son: SQL Server, Oracle BD, Informix y DB2(IBM) de los cuales se decidio

trabajar con Informix. Porque es el menos costoso.
« Dispone de herramientas graficas
% Soporte para Datawarehouse
¢+ Soporte para datamining

«  Gestiona multiples bases de datos remotas de una Unica consola donde se
muestran graficamente tanto la base de datos, como los objetos que contiene

(tablas, indices, procedimientos).
e Utiliza plataforma NT y UNIX
« Capacidad de relacion de datos de multiples lugares fisicos
«  Opcion de conectar datos relacionales de paginas web

« Es costoso, Sin embargo, la nueva version (Vs10) tiene un costo por debajo
de los USD $1000 que lo vuelve muy accesible en el mercado.

«  Ocupa menos memoria y recursos que el Oracle
« Seintegra con Linux y Oracle
«  Cumple con los niveles de seguridad

« Tiene arquitectura para servidor OLTP (On Line Transaction Prosessing)
para UNIX. Esta tecnologia se puede ver en INFORMIX Dynamic Server.

« Ofrece herramientas para crear menus, formularios de entrada de datos y

generadores de listados

« Utiliza un manejador relacional de base de datos orientado a objetos

(ORDBMS), completamente escalable y extensible a cualquier tipo de datos.

« Se puede utilizar INFORMIX Dynamic Server en toda su capacidad, con el

lenguaje de programacién Java.

«  VENTAJAS
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¢+ Hace la conversion de tipos automaticamente, es decir no es necesario

especificar alguna instruccion que diga que conversion de tipo se necesita.
% Reduce los costos de la administracion

¢+ Los valores nulos se identifican con la palabra NULL vy es el estado inicial

de cualquier variable que se maneje.
+¢+ Si no se colocan algunos valores, afiade nulo automaticamente.

++ Atiende las necesidades de las exigentes précticas actuales del e-business
particularmente para aplicacions que requieran transacciones de alto

desempefio.

¢+ Soporta requisitos de procesamiento de transaccion online, complejos y

rigurosos.
¢+ Optimiza capacidades de inteligencia del negocio competitivas.

¢+ Maximiza operaciones de datos para el grupo de trabajo y para la empresa

en total.
DESVENTAJAS

No es recomendable utilizarlo con aplicaciones que exigen un gran
rendimiento desde el punto de vista de la rapidez, ya que, si bien no es lento,

no posee la velocidad de sus competidores.

ES single-Threaded, no aprovecha procesadores maltiples. (Se ocupa de una

sola peticion al mismo tiempo).

No tiene soporte para BLOBs (Objetos grandes binarios).

* Iméagenes.

* Audio

*Video

No tiene soporte para el tipo de datos VARCHAR.

* Son datos con una longitud fija de maximo 2000 caracteres.
Costo 1000 dolares

Db2 IBM
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DB2 segun Search Data Center (2017) es una familia de productos de sistema de gestion
de bases de datos relacionales (RDBMS) de IBM que sirven a varias plataformas
diferentes de sistemas operativos. Segun IBM, DB2 lidera en términos de participacion y
rendimiento en el mercado de bases de datos. Aunque los productos DB2 se ofrecen para
sistemas basados en UNIX y sistemas operativos de computadoras personales, DB2 sigue
a productos de base de datos de Oracle en sistemas basados en UNIX y a Access de

Microsoft en sistemas Windows.

DB2 UDB es el producto principal de la estrategia de Data
Management de IBM.

DB2 UDB es un sistema para administracion de bases de datos relacionales (RDBMS)
multiplataforma, especialmente disefiada para ambientes distribuidos, permitiendo que
los usuarios locales compartan informacion con los recursos centrales.

Historia:

DB2 UDB no es un producto nuevo. Fue construido en base a dos productos incluidos en
el DB2 de AIX en elafio 1994: DB2 Common Server, que para propésitos
generales incluia funciones avanzadas para el mercado de servidores de bases de datos,
con soporte de hardware SMP y OLTP; y el DB2 Parallel Edition, que fue
desarrollado para soportar aplicaciones de gran escala, como Data Warehousing y Data
Mining.

Integridad:

DB2 UDB incluye caracteristicas de integridad, asegurando la proteccion de sus datos
aun en caso de que los sistemas sufran un colapso; y de seguridad, permitiendo realizar
respaldos en linea con distintos grados de granularidad, sin que esto afecte la
disponibilidad de acceso a los datos por parte de los usuarios.

Multiples usos:

Provee la capacidad de hacer frente a multiples necesidades, desde procesamiento
transaccional de mision critica (OLTP), hasta analisis exhaustivo de los datos para el

soporte a la toma de decisiones (OLAP).
Escalabilidad:

Sus caracteristicas distintivas de escalabilidad le permiten almacenar informacién en

un amplio rango de equipos, desde una PC portatil hasta un complejo ambiente de
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mainframes procesando en paralelo.
Webologia basada en Web que permite generar aplicaciones en sus Intranets y responder
a las oportunidades de negocios disponibles en Internet. Ademéas, DB2 UDB provee
soporte a

Java.
Facilidad de instalacion y uso:

La primera version de DB2 para NT fue reconocida en el mercado como una base de
datos muy poderosa, pero dificil de instalar y usar. En esta version (DB2 UDB), IBM
agregd muchas herramientas graficas para facilitar el uso tanto de usuarios, como
administradores y desarrolladores. Incluye guias para operaciones como instalacion,
configuracién de performance, setup, etc. Ademas, se agregaron herramientas para
facilitar las tareas de integracion con otras bases de datos, tecnologias de networking

y desarrollo de aplicaciones.
Universalidad:

DB2 UDB es, ademas, la Unica base de datos realmente universal: es multiplataforma
(16 plataformas - 10 no IBM), brinda soporte a un amplio rango de clientes, soporta el
acceso de los datos desde Internet y permite almacenar todo tipo de datos incluyendo

texto, audio, imagenes y video o cualquier otro definido por el usuario.
Funciones complementarias
Conectividad

Las herramientas de conectividad permiten acceder a los datos mas alla de donde ellos se
encuentren. El slogan ‘cualquier cliente, a cualquier servidor, en cualquier
red' estd completamente sustentado por la funcionalidad que sus herramientas ofrecen.
EL DB2 Connect le permiten acceder a sus datos de DB2 en mainframe o AS/400, desde
Windows NT, Windows 95 / 98, OS/2 o cualquiera de los Unix soportados. Ademas, el
producto Datajoiner posibilita acceder de forma Unica VY transparente a los
datos residentes en Oracle, Sybase, Informix, Microsoft SQL Server, IMS, VSAM y

otros.
Data Warehousing

DB2 UDB brinda la infraestructura necesaria para soportar el proceso de toma de

decisiones en cualquier tamafio y tipo de organizacion. Es el producto dirigido a
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resolver la problematica a nivel departamental (Data Marts), ya que un Unico producto
provee la capacidad para acceder a datos en Oracle, Sybase, Informix, Microsoft SQL
Server, VSAM o0IMS, ademés de la familia DB2. Permite de forma
totalmente gréfica acceder, transformar y distribuir los datos automaticamente y sin

programar una linea de codigo.
Data Mining

DB2 UDB segiun DB2 (2018) posibilita el analisis orientado al descubrimiento de
informacion escondida en los datos, realizando modelizacién predictiva, segmentacion
de labase de datos, analisis de vinculos, o deteccion de desviaciones. Incluye las
siguientes tacticas: clustering (segmentacion), clasificacion, prediccion,
descubrimiento asociativo, descubrimiento secuencial de patrones Yy secuencias
temporales. Todas las técnicas mencionadas permiten realizar segmentacion de clientes,
deteccion de

fraudes, retencion de clientes, ventas cruzadas, etc.

- Segun FTP (2017 )Costo: 2995 $ por afio
- Oracle BD
a) Es un sistema gestor de base de datos con caracteristicas objeto-
relacionales, que pertenece al modelo evolutivo de SGBD. Sus
caracteristicas principales son:
En torno cliente /servidor:
- Gestién de grande base de datos
- Usuarios concurrentes
- Alto rendimiento en transacciones
- Sistema de Alta disponibilidad
- Gestion de seguridad
- Compatibilidad
- Contestabilidad
Ventajas
1. Oracle es el motor de base de datos relacional méas usado a nivel mundial
2. Puede ejecutarse en todas las plataformas, desde una PC hasta un

supercomputador
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Permite el uso de particiones para la mejora de la eficiencia, de replicacion e
incluso ciertas versiones admiten la administracion de base de datos distribuidas
El sw del servidor puede ejecutarse en multitud de sistemas operativos

Oracle es la base de datos con mas orientacion hacia Internet. Un aceptable

soporte

Desventajas

1. Segun Guisella Criss (2018) una de las versiones mas recientes de Oracle es la 8

y es que desde el lanzamiento original de la 8 se sucedieron varias versiones con
correcciones, hasta alcanzar la estabilidad en la 8.0.3

El mayor inconveniente de Oracle es quiza su precio. Incluso las licencias de
Personal Oracle que son excesivamente caras. Otro problema es la necesidad de
ajustes

También es elevado el coste de la informacion.

Nombre de la actividad: Cuadro comparativo de los sistemas gestores de bases de

datos

Sistemas | Descripci Plataforma | Utiliza| Trans| Ventajas Tipo [Co Versi

Gestores | 6n cion | ac De [sto on

De Bases| General De cione Licen

De Datos memor| s cia

Oracle Oracle es | Microsoft Almac | -Es Libre Oracl
un Windows, enamie| considerad | - e
sistema Linux, Unix. || nto: 11 ocomo uno | Gratis Datab
de gestion GB de los as e
de base de Memo sistemas _ 119

Informix | EI DBMS | Mult Almac | - Libre Infor
Informix iplat enamie Proporcion | - mix
fue afor nto: 8 a funciones| Gratis Devel
concebido | ma GB de op er
y disefiado Memo desarrollo Editi

163



IBM Db2| Es un | AIX Hasta |[] - Tiene | DB2
sistema de _HP-UX 64 GB Seguridad | Costo 10.5
gestion de de reforzada Expre
base de = Linux memor con las sS
datos que | — Solaris ia de caracterist Serve
permite ~ Windows instanc icas de r
almacenar ia. control de Editi
documento acceso on
S basadas

Elaboraci6n propia
6. Tipo de aplicacion

- Aplicacion Nativo
se desarrollan utilizando el lenguaje especifico para cada plataforma, por
ejemplo, Java + XML en Android, Objective-C y Swift en iOS o C# y Visual
Basic en Windows. Esto nos permite acceder a las API’s (Interfaz de

Programacién de Aplicaciones) disponibles y nos deberia ofrecer un mejor

rendimiento.
1. App nativas
Ventajas Inconvenientes

e Acceso completo al dispositivo o Diferentes habilidades / idiomas /
e Mejor experiencia del usuario herramientas para cada plataforma
o Visibilidad en APP Store de destino
e Enviode notificaciones o “avisos” ¢ Tienden a ser mas caras de

a los usuarios desarrollar
e La actualizacion dela app es e Elcodigo del cliente noes

constante reutilizable entre las diferentes

plataformas

- Aplicacion Hibrido
- Se desarrollan utilizando tecnologias web como HTML, JavaScript (no
confundir con Java) y CSS, y que, normalmente, se ejecutaran en el navegador
nativo del sistema, por lo tanto, aunque dependera del framework utilizado,
no pueden acceder a tantas funcionalidades del hardware del dispositivo
ni a las librerias del sistema. Ademas de tener normalmente, un peor disefio
y un rendimiento mas bajo.
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Ventajas de un App Hibrida

Puedes visualizarlas en cualquier teléfono movil.

Permite la reutilizacion de cddigo ahorrando bastante tiempo a los

desarrolladores.

Su costo de inversion es mas bajo que de las nativas.

No importa en qué sistema operativo la uses, las funciones seran las mismas.
Tiene un buen rendimiento en cualquier plataforma.

Su mantenimiento es menos complicado que las nativas.

Desventajas de un App Hibrida

Sus funciones son limitadas ya que no tienen acceso a todos los recursos del

Smartphone.
Generalmente, requieren de una conexion a internet para funcionar.
Visualmente, no son tan atractivas como las nativas.

Su rendimiento es menor que el de una app nativa.

7. Tipo de backup

Automatico

Amazon Glacier es un servicio de almacenamiento en la nube seguro,
duradero y de muy bajo costo para archivar datos y realizar backups a largo
plazo. Los clientes pueden almacenar con seguridad cantidades pequefias o
grandes de datos por tan solo 0,004 USD por gigabyte al mes, lo que
representa un ahorro significativo en comparacion con una solucion local.
Para mantener los costos bajos pero seguir siendo idéneo para diversas
necesidades de recuperacion, Amazon Glacier proporciona tres opciones de
acceso a los archivos, que van desde unos pocos minutos a varias horas.

A demanda

Significa realizar un pequefio SCRIPT que se va a ejecutar a peticion del

usuario

8. Tipo de transferencia de hipertexto
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HTTP: El Hypertext Transfer Protocol (HTTP), mas conocido en espafiol
como Protocolo de Transferencia de Hipertexto, es un sistema utilizado en
sistemas de redes, disefiado con el propdsito de definir y estandarizar la
sintaxis y la semantica de las transacciones que se llevan a cabo entre los
distintos equipos que conforman una red.

La principal caracteristica de este protocolo es que es un sistema orientado
al funcionamiento del tipo “peticion-respuesta”, lo que significa que en la
estructura debe existir un cliente y un servidor, siendo el cliente el que
efectle las peticiones y el servidor el que las responde. Las respuestas del
servidor pueden ser la descarga de un archivo o la apertura de una pagina
web, dependiendo del tipo de peticion solicitada.

Bésicamente, una vez que en el navegador escribimos una direccién web
y presionamos la tecla “Enter”, el servidor nos respondera devolviéndonos
lo deseado.

HTTPS

En el caso del Hypertext Transfer Protocol Secure (HTTPS) o Protocolo
de Transferencia de Hipertexto Seguro, el sistema se basa en una
combinacion de dos protocolos diferentes, HTTPS y SSL/TLS.

Esta es la manera mas segura y confiable de poder acceder a los contenidos
qgue nos ofrece la web, ya que cualquier dato o informacion que
introduzcamos sera cifrada, lo que garantiza que no podré ser vista por
nadie mas que el cliente y el servidor, anulando de esta forma la
posibilidad de que pueda ser utilizada, ya que el ciberdelincuente s6lo
tendra en sus manos datos cifrados que no podra descifrar.

Como podemos ver, la utilizacion del protocolo HTTPS es de vital
importancia para cualquier actividad que involucre el uso de datos
personales como los utilizados en entidades bancarias, tiendas en linea,
correos electronicos y en cualquier otro sitio en el cual debamos introducir
passwords, nimeros de tarjeta de credito u otra informacion personal.
Certificados

Para que el sistema pueda funcionar, se debe implementar el esquema de
“Certificado”, teniendo que estar este debidamente firmado por una

autoridad. En el caso de los navegadores web, este método es transparente
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para el usuario, ya que los certificados necesarios como para poder
explorar Internet sin problemas son obtenidos con el navegador.

En el siguiente cuadro, podremos ver las principales diferencias entre los
protocolos HTTP y HTTPS:

Ventajas de https:

Seguridad de datos: El certificado HTTPS nos permite “blindar “nuestra
informacidn enviada. Se dice blindar porque los hackers pueden colarse en
medio del servidor y el navegador para ver y modificar su informacion, el
HTTPS lo hace mas dificil.

Verificacién de identidad: Otra gran ventaja es que garantiza que la
informacidn que el usuario envia llega al destino correcto y queda registrado

tal y como ha escrito el usuario.

Confianza: El protocolo HTTPS aporta una confianza extra al
consumidor, ya que aseguras el correcto trato de la informacion, el

protocolo es ideal para tiendas online.

SEO: Aunque parezca raro, también afecta positivamente al SEO ya que
a Google le gusta mostrar las paginas seguras en sus rankings mas altos, no
queremos decir que al instalar el SSL subiras posiciones repentinamente, si
no que si cumples con los demas factores y ademas tu pagina es segura

aumentara en los rankings gracias al certificado https.

Desventajas de https:

Errores 404: Al migrar un sitio web a https todas las url’s de la pagina
cambian, ya que en vez de http estara https. Esto puede ser un problema si

no redireccionamos las antiguas url’s hacia las nuevas.

Problemas de migracidén: Hacer una migracion no es facil y es necesario
estar atento a los detalles. Existen muchos problemas a la hora de migrar,
problemas como: olvidar bloquear el robot.txt, mensajes de alerta en la web,

problemas de enlaces, etc...
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o Rendimiento web: El certificado HTTPS necesita algo mas de recursos que
el HTTP, es por eso que, si nuestro rendimiento web no es bueno, al

implementar https podria ser ain peor y ralentizarnos la web.

Segun Informatica Hoy (2017) :

HTTP HTTPS

URL comienza con "http://" URL comienza con "https://"

Se utiliza el puerto 80 para la comunicacion Se utiliza el puerto 443 para la comunicacion
Sin garantia Asegurado

Funciona a nivel de aplicacion Funciona a nivel de transporte

Sin cifrado Con certificado

No hay certificados requeridos Certificado prescrito

9. Tecnologia de servicios web para invocar datos
Web Service: Es una tecnologia que usa un conjunto de procesos y estandares que sirven
para intercambiar datos entre aplicaciones. Distintas aplicaciones de software
desarrolladas en lenguajes de programacion diferentes, y ejecutadas sobre cualquier
plataforma, pueden usar los servicios web para intercambiar datos en redes de
ordenadores como Internet. Entre ellos estan:

- Restful

REST (Representational State Transfer), es un tipo de arquitectura de software orientado
a sistemas hipermedias distribuidos como lo es la web. Este término se refiere

especificamente a una coleccién de principios para el disefio de arquitecturas en red.

Existen varios proyectos que pueden verse beneficiados de una arquitectura REST.
Concretamente aquellos en los que la idea principal esta en la manera en la que se hacen

las peticiones al servidor desde el cliente, basados en el recurso de interés.
Es importante que la arquitectura REST cumpla con 6 principios:

e Cliente — Servidor
e Interface Uniforme

o Capaz de almacenar en caché
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e Sinestado
e Encapas
e Codigo baja demanda

Ventajas REST

e Los servicios Web RESTful son completamente sin estado, ello puede ser
comprobado mediante el reinicio el servidor y comprobando si las

interacciones son capaces de sobrevivir.

o Rest es muy ligero, sus respuestas contienen exactamente la informacién que

se necesita

e Servicios RESTful proporcionan una buena infraestructura de
almacenamiento en caché a través de HTTP método GET (para la mayoria de
los servidores), esto mejorara el rendimiento, si los datos que devuelve el

servicio Web no se altera con frecuencia y no son de naturaleza dinamica.

« Servicios REST son faciles de integrar con los sitios web existentes y estan
expuestos a XML para que las paginas HTML pueden consumir la misma
con facilidad. Casi no hay necesidad de refactorizar la arquitectura de sitio
web existente. Esto hace que los desarrolladores sean méas productivos y
cémodo, ya que no tendran que volver a escribir todo desde cero y sélo hay
que afadir la funcionalidad existente.

Desventajas REST

e A mi parecer la seguridad es una deficiencia y puede llegar a ser una tarea

muy dificil de implementarla correctamente.
o No hay un estandar en sus respuestas por lo que no se definen tipos de datos.
e SOAP

e Podemos encontrar multiples tipos de modelos de mensajes en SOAP, pero
el mas comin es el RPC, en donde el punto de interseccion de un mensaje
entre el cliente y el servidor resulta inmediato en la respuesta del mensaje al

cliente.
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e Google, Facebook o entidades bancarias son algunos de los grandes sitios que

actualmente utilizan aplicaciones que usan sistemas web services

Ventajas SOAP

e« El Web Services Description Language (WSDL) contiene y describe el
conjunto de normas comunes para definir los mensajes, los enlaces, las
operaciones y la ubicacion del servicio Web. WSDL es un tipo de contrato

formal para definir la interfaz que ofrece el servicio Web.

e SOAP requiere menos cadigo de plumbing code de servicios REST, (es decir,
las transacciones, la seguridad, la coordinacion, direccionamiento, la
confianza, etc) La mayoria de las aplicaciones en el mundo real no son
simples y apoyar las operaciones complejas, que requieren para mantener el
estado de conversacion y la informacion contextual. Con el enfoque de
SOAP, los desarrolladores no tienen que preocuparse acerca de como escribir

el codigo de plomeria en la capa de aplicacion a si mismos.

o Es mas seguro debido a que su implementacion siempre o la mayoria de las

veces se hace del lado del servidor.

e Soporta varios protocolos y tecnologias, incluyendo WSDL, XSD, SOAP y
WS-Addressing.

Desventajas SOAP

« Sise desea modificar algo en el servidor esto impacta de una forma negativa
en los clientes ya que ellos realizar varias modificaciones al cddigo

e Si no se cuenta con las herramientas correctas, la interpretacion puede

tornarse demasiado compleja y dificil.

10.  Tecnologia para validar datos
- Llamadas telefonicas. Mediante Ilamadas automaticas con sistemas VR,
call center o similares los usuarios reciben instrucciones de como validar su
cuenta. Por ejemplo introduciendo un cddigo que ven en pantalla. Este
sistema funciona tanto si el usuario recibe la llamada o si es €l que debe llamar

a un namero.
1/0



Envio de SMS. Este sistema consiste el envio de mensajes SMS a un
numero especial que recibe y procesa un mensaje SMS. Este mensaje tiene
un numero de origen que es el que se validard y asociara al usuario.

Huella dactilar. En la actualidad diversos dispositivos contienen un detector
de huellas dactilares y los sistemas operativos ofrecen funcionalidades para
identificar al usuario. Este sistema es ideal para verificar acciones o
transacciones ya que verifican no sélo el numero, sino que es el mismo
usuario quién esta utilizando el dispositivo. Pero no se valida ni se asocia un
teléfono con la cuenta de usuario.

Email. Los usuarios también pueden validarse enviando un email con un
contenido determinado. No obstante, de esta forma solo se valida su direccion

de email y no el teléfono movil.
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Anexo 5: Calculo del Valor Agregado

A continuacion, se mostrara el calculo del valor Agregado

PERIODOS 1 2 3 4 5 | TOTAL
1.704,61
UTILIDAD DISPONIBLE 164965 302646 360,098 411218 464785 '
Impuestos (0.3) 70699 | 129705 | 154713 = 176,236 = 199,194 & 730,548
Amortizacién 6,419 6,419 6,419 6419 | 6419 | 32,093
Depreciacion 3,525 3,525 3,525 3525 | 3525 | 17625
Gastos Financieros | 129,720 | 111,942 | 90786 | 65610 | 35651 | 433,709
Presupuesto de Gastos | ge0 097 | 3g5937 | 365237 | 365237 | 365237 | 1826:18
Administrativos 7

Presupuesto Costos

- 101,611 101,624 101,638 101,650 | 101,662 | 508,185
Operativos y SS

1,176,47 5,252,95
3 8

Valor Agregado Actual 673,741 653,503 554,658 462,805 385,507 -

2,730,21 2,730,21
3 3

Valor Agregado 842,176 1,021,098 1,083,316 1,129,895

Valor Agregado Actual
Acum

673,741 1,327,244 1,881,902 2,344,706

Elaboracidn Propia

Indicadores de Evaluacion Social:

Valor Agregado:

Es un indicador que evidencia el desempefio global de una compafia basado en la
generacion de valor, para el presente proyecto tiene un valor de 2, 730,213 soles, el detalle

del célculo se encuentra en el anexo 4.

Relacion Producto-Capital:

El valor Agregado generado del proyecto, sera de 1.8 veces la inversion del mismo.

Lz . Valor Agregado
Relacion Producto Capital = LAOT 7gTeaess = 18
Inversién Total

Relacion Intensidad de Capital:

Este factor indica que el grado de aporte del proyecto es de 0.56 a razon de la inversion
en generar valor agregado a los suministros del servicio.

, . Inversion Total
Intensidad de Capital = ——— = 0.56
Valor Agregado
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Densidad de Capital:

Esto evidencia que para generar un puesto de trabajo se requiere de una inversion de

189,649 soles.

Densidad de Capital = Inversién Total = 189,649

Numero de Personas
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