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RESUMEN

La tecnologia inaldmbrica se puede emplear para habilitar un canal de marketing,
permitiendo asi el desarrollo de un servicio en nube, a desplegarse en los locales

comerciales de los clientes en el sector retail.

El objetivo del presente trabajo ha sido el de reducir los costos de operacion para
el &rea de marketing a través de la captura de informacion de locacion o ubicacion fisica
y el desplazamiento de los usuarios finales en tienda, sin la necesidad de gque estos se

registren en la red LAN inaldmbrica.

Seré entonces el area de marketing la que, a través de esta informacion, podra ser
el soporte en los procesos del usuario clave, en aspectos relacionados a los productos y
servicios ofrecidos. Esta solucién serd desplegada como un servicio, siendo habilitado a
través de una pagina web para la generacion de reportes en concordancia con los
requerimientos del cliente, el procesamiento de la informacion sera brindado en
modalidad de alquiler a través de la nube. A través de este servicio, se pueden obtener
ahorros importantes, debido a que no sera necesario contratar personal externo para el

proceso de levantamiento, procesamiento o analisis de informacion.

Palabras clave: Wifi marketing, mobile marketing, wireless location system,

innovacion, software as a service, cloud computing, persona marketing.



ABSTRACT

Wireless technology can be used to enable a marketing channel, allowing the
enhancement of an online service that will be deployed in the commercial premises of

customers in the retail sector.

The objective of this work has been to reduce operating costs for the marketing area
through the capture of location information or physical location and movement in the

final customer's store, without the need for them to register on the wireless network.

The marketing area through this information could support the process of the interested
key user, in aspects related to the products and services that are offered. This solution
will then be deployed as a service, which will be enabled through a web page for the
generation of reports in accordance with the client's requirements, relying on the
processing of the information that will be provided in rental mode over the cloud.
Through this service, important savings can be obtained, since it would not be necessary
to contract external consultancy for the process of gathering information, processing it,

or analyzing it.

Keywords: Wi-Fi marketing, mobile marketing, wireless location system, innovation,

software as a service, cloud computing, persona marketing.



CAPITULO I: INTRODUCCION

El presente proyecto se desarroll6 durante la incertidumbre generada por el avance de la
pandemia relacionada con el Covid-19. Esta incertidumbre ha abarcado todos los sectores
econémicos y actualmente hay un escenario de oportunidad para aquellos

emprendimientos que puedan aprovechar las oportunidades que se presentan.

Es dentro de este espiritu de seguir adelante, a pesar de las adversidades, que este
proyecto nacid, empleando una combinacion de dos tecnologias: la tecnologia

inalambrica y el internet de las cosas.

La tecnologia inalambrica tiene afios en el mercado y poco a poco ha pasado a
formar parte de la vida de las personas, volviéndose practicamente un servicio del cual
todos estan acostumbrados a tener disponible. Sin embargo, como todas las historias de

lucha, esta tecnologia esta lejos de detenerse y dejar de innovar.

En el presente proyecto se demuestra que la tecnologia inalambrica y sus
innovaciones pueden convertirse en un canal adicional para la interaccion del rea de
marketing con sus clientes potenciales. Puede también ser el eje que capture y procese la
informacidn de desplazamiento de los visitantes del local del cliente, apoyandolo a tomar
decisiones sobre el mejor posicionamiento de sus productos o a tomar conciencia sobre

el potencial de ciertos sectores del local comercial.

La forma de ofrecer el acceso a esta informacion recabada a través de la red Lan
inalambrica serd por medio de un servicio web. El cliente, a quien identificamos como el
gerente de marketing de una empresa retail, tendrd la opcién de solicitar los reportes
basados en la informacion demogréfica, de preferencia personales y de estilo de vida, que
la solucién recabe. Esta informacion sera recogida al ofrecer acceso inalambrico a
internet de forma gratuita a aquellos usuarios que decidan ingresar a la red inaldambrica,
a cambio de dejar su informacion personal en un formulario, o que ingresen usando sus

redes sociales.

Adicionalmente, para aquellos que ingresen o no a la red inalambrica, la solucion
de captura de movimiento guardara la informacion de las zonas de mayor y menor
concurrencia, siendo esta informacion brindada también dentro de los reportes entregados

mediante el acceso a la pagina web.



Respecto de los componentes de computacion necesarios para el despliegue del
servicio web, se ha buscado disponer de estos, pero con el menor impacto econémico
posible. Es asi como se decididé emplear los servicios de computacion como servicio en
la nube de Amazon.

En los capitulos se detalla, a continuacion, el alcance técnico y luego se procedera
a detallar la sustentacion de la recepcion del servicio, enfocandose en el aporte que la
solucion presenta respecto de los ahorros al identificar el perfil del usuario de los
productos y los servicios.

Por ultimo, se procedera al cierre con una descripcion del prototipo que podria ser
personalizado a voluntad del cliente.



CAPITULO II: FUNDAMENTOS TEORICOS

2.1  Persona Marketing

El concepto de persona marketing involucra el “desarrollo abstracto de representaciones

concretas y especificas de usuarios objetivos” (Pruitt y Adlin, 2006, p.11).

Para poder identificar a estos usuarios objetivos, debe tomarse en cuenta lo

siguiente:

Las empresas emplean multiples medios de recoleccion de informacion tales
como entrevistas, estudios de campo, encuestas por teléfono o a través de la web,
grupos de enfoque (focus group), conteo de visitas a paginas webs, analisis de
registros de servidores, pruebas en usuarios, seguimiento a las llamadas de las
centrales de incidencias y comentarios sobre programas en desarrollo. (Pruitt y
Adlin, 2006, p.8).

Una herramienta adicional en el desarrollo de esta identificacion es la captura de
informacion a través de dispositivos moviles, tal como lo ejemplifican Pacheco-Bernal,
Jiménez-Zarco y Martinez-Argielles (2020), en su andlisis de adopcion de esta
tecnologia en el mercado espafiol. En dicho estudio, detallan cémo los dispositivos
moviles se vuelven aliados en esta busqueda, ademas de sustentar su conveniencia,
concluyendo que se convertiran en el medio preferido para la recoleccion de datos de

usuario.

Para el presente proyecto, la informacion que se brindara para ayudar a modelar
a esta Persona tomara en cuenta el desplazamiento de los usuarios en el local comercial,
como un dato adicional a la informacién mas tradicional usualmente recolectada, que
puede comprender valores tales como de demografia (sexo, edad, profesion, pais de
origen y estado civil, ente otros), preferencias personales (pasatiempos y deportes, entre
otros), expectativas de producto o servicio (necesidad que se debe cubrir y precio maximo

a invertir, entre otros).

Cabe mencionar que el presente proyecto brinda datos, tales como edad, nombre,
cumpleafios y direccién de correo, entre otros, e informacion, como los mapas de areas

de alto y bajo trénsito, para que sea el cliente quien desarrolle esta Persona o Personas,



pero lo datos recopilados no representan el desarrollo de estas entidades por si solas. Se
debe tener en cuenta que el cliente debe tener en su area de marketing estos perfiles
identificados, para asi poder hacer uso adecuado de los datos que el presente proyecto
brinda. Esta plataforma no es una herramienta para generacion de perfiles, sino un canal

adicional para la recopilacion de datos.

2.2 Software as a service

Los programas como servicio, 0 SaaS por sus siglas en inglés (Software as a Service),
representan una modalidad de uso de programas en la cual el licenciamiento por uso no
se entrega como un item perpetuo, sino que se dispone a traves de una suscripcion con

alcance y fechas de inicio y fin, correctamente definidas (Choudhary, 2007).

Esta modalidad de uso de programas como servicios permite ofrecer precios
competitivos hacia el cliente y generar una forma de ingreso altamente redituable para
los prestadores del programa (Choudhary, 2007). Para efectos del presente estudio, el
servicio a ofrecer es el que pertenece a la categoria de servicio web o web service, en
inglés. Esta categoria comprende aquellos desarrollos que se integran o interactian a
través de una conexién a internet (World Wide Web Consortium [W3C], 2004).

Para garantizar la disponibilidad del servicio, se adquirira capacidad tanto de
almacenamiento como de recursos de computacion a través de la nube, con el lider en el
segmento de recursos para aplicaciones, Amazon, como lo reconoce Gartner en su reporte
de cuadrante magico (2020 Magic Quadrant for Cloud Infrastructure & Platform

Services, s.f.) que se muestra en la Figura 2.1.



Figura 2.1

Cuadrante magico de Gartner para SaaS
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Nota: De “2020 Magic Quadrant for Cloud Infrastructure & Platform Services”, por Amazon Web
Services, 2020 (pages.awscloud.com/GLOBAL-multi-DL-gartner-mg-cips-2020-
learn.html?trk=ar_carousel).

Los servicios especificos por contratar en Amazon Web Services (AWS)

corresponden a lo que se indica a continuacion:

e Amazon Simple Storage Service (S3), para el almacenamiento de informacion no
dinamica de la pagina web (imagenes y texto estatico, entre otros) y los reportes
de la herramienta de locacion de cisco (Cisco CMX).

e AWS Lambda, que se encarga de hospedar el cddigo propio de la aplicacion web,
desarrollada en Javascript, a través del modelo de ejecucion de computacién en la
nube serverless, bajo el cual la asignacion exacta de recursos queda bajo la

administracion del proveedor del servicio en la nube.

e RDS for MySQL, como componente de registro de la informacion de base de

datos a través de MySQL en la nube de Amazon.



e AWS API Gateway, como el administrador de API a nivel nube, tanto para la

integracion de API para el servicio web, como para el despliegue.

2.3 Internet de las cosas

Segun la definicion de la Union Internacional de Telecomunicaciones (International
Telecommunication Union - ITU), el internet de las cosas, o 10T (Internet of Things),
por sus siglas en inglés, comprende una infraestructura global que permite el despliegue
de varios servicios, al interconectar tanto cosas fisicas como virtuales, basdndose en
informacidn interoperable, sea esta existente o en evolucion, y tecnologias de

comunicacion (Internet of Things Global Standards Initiative, (ITU) (s.f.)).

Para el desarrollo del presente proyecto, el componente de 10T consta de la
interrelacién entre la tecnologia inalambrica desplegada y los datos que esta puede ayudar
a recabar para la toma de decisiones del cliente sobre los perfiles de usuario, o Persona,

que tiene identificados o que contribuiran a desarrollar a travées del presente proyecto.

2.4 Cisco Connected Mobile Experiences

Si bien existen mdaltiples fabricantes que ofrecen la posibilidad de recolectar la
informacién de desplazamiento y la recoleccion de los datos personales de los usuarios
para diversas industrias, el presente proyecto se enfoca en la tecnologia del fabricante
Cisco, que es el lider de la industria de conectividad inalambrica, segun el estudio del
cuadrante magico de Gartner para el afio 2019 “Gartner Names Cisco a Leader in LAN

Access for 5th Year Straight” (Cisco, 2019), como se ve en la Figura 2.2.



Figura 2.2

Cuadrante Magico de Gartner
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Nota: De “Gartner names Cisco a Leader in LAN Access for 5th Year Straight”, 2019
(https://blogs.cisco.com/networking/gartner-names-cisco-a-leader-in-lan-access-for-5th-year-straight).

La tecnologia especifica contemplada corresponde a desarrollos propietarios del
fabricante Cisco en lo que respecta a Cisco® Connected Mobile Experiences Location,
Cisco® Connected Mobile Experiences Connect y Cisco® Connected Mobile
Experiences Analytics. Para efectos del presente proyecto, se considera que el cliente serd
el proveedor del servidor y de las licencias de virtualizacion, donde se aloja la maquina
virtual de la plataforma Cisco CMX, por lo que Unicamente se incluiran los costos de

dicha maquina virtual y su soporte.

2.5 IEEE 802.11ax

El protocolo para transmision inalambrica a emplear en el presente proyecto sera el mas
actual, correspondiendo al protocolo 802.11ax, comercialmente denominado Wifi6 por
la organizacion W-Fi Alliance (Wifi Alliance, 2020).



Esta tecnologia trabaja dentro de las bandas de 2.4 y 5 Ghz como sus
predecesores, pero aumenta una banda adicional a su repertorio, la 6hz. Ademas de las
mejoras en acceso multiple por division de frecuencia ortogonal (OFDMA u orthogonal
frequency-division multiple access - OFDMA), provee mejoras en el manejo de la
interferencia entre frecuencias y mejoras en los protocolos de seguridad, como WPA3 y
Target Wake Time. Consideramos que el mayor aporte proviene de la adicion de la
tecnologia MU-MIMO (Multi-user MIMO), que permite el envio y la recepcion de

paquetes de manera simultanea en cada antena transmisora.

2.6 API para redes sociales

Las tres redes sociales que se consideran como parte de este proyecto son Facebook,
Google y Twitter.

Cada una de ellas ofrece su propia suite de desarrollo de software SDK, por su
denominacion en inglés (software development kit), que permite el desarrollo de API que
admiten el traspaso de los datos que los usuarios deseen compartir y que puedan ser
empleados por el servicio que se va a ofrecer. Para el caso de Facebook, siendo la que

provee la mayor cantidad de datos de usuario, algunos de estos incluyen lo siguiente:
e Nombre, nombre de usuario e identificador (nimero de cuenta).
e Fotos del perfil.
e Las redes sociales a las que se haya conectado.

Toda otra informacion que el usuario haya configurado como publica en su perfil

de Facebook, como se indica en “;Por qué es necesario que las apps accedan a mi

informacion de Facebook?”” (2020).

En el caso de Google, son menos los datos requeridos, pero es fundamental la
cuenta de correo, debido a que Google valida su vigencia. Esto se recogid de “Sitios o
apps de terceros con acceso a tu cuenta” (Google (2020). Sitios o apps de terceros con
acceso a tu cuenta. Google.
https://support.google.com/accounts/answer/3466521?hl=es-419, 2020). La red social
Twitter maneja aun menos informacion, sin embargo, tiene una fuerte presencia en
internet. Esto se puede validar en “Sobre las aplicaciones de terceros y las sesiones de

inicio” (2020).



CAPITULO III: FUNDAMENTACION DEL PROYECTO

3.1  Fundamentacion de la deseabilidad del proyecto

A continuacién, se presenta el escenario actual donde se ejemplifica la necesidad de

identificar adecuadamente a la Persona o usuario del producto o servicio a comercializar.

3.1.1 El nuevo escenario del cliente en tienda

Tras el embate inicial del Covid-19 y el levantamiento de varias de las medidas de
restriccion de movilidad de personas en el Peru, el sector retail ha tenido que ajustar sus

estrategias para acoplarse a los nuevos modelos de comportamiento de sus clientes.

Segln el estudio publicado en el diario Gestion el 30 de junio de 2020,
denominado “El dia después de manana”, Anapaula Michilot Pold indica que existe un
39% de peruanos que regresard a comprar productos en tiendas al término de las
restricciones de movilizacion, siguiendo con un 30% que asegura que lo realizara entre
los meses de octubre y diciembre. Con esto, se puede inferir que el sector retail tendra un
aforo significativo, a pesar de encontrarse aun afrontando el avance del Covid-19. Sin
embargo, este interés de los peruanos en regresar a tiendas se vera orientado hacia la
busqueda de descuentos y promociones. Esto se ve respaldado por la intencion de un 54%
de peruanos que asi lo manifestaron, siendo la promocidn més posicionada la del dos por
uno (2x1).

Cabe resaltar que, en cifras macro, segun el ultimo censo nacional realizado por
el Instituto Nacional de Estadistica e Informatica (INEI) en 2017, existe un nimero de
hogares peruanos cercano a los 9 millones, (Alvarez, 2020). De estos, el 43%, cerca de
3.4 millones, se identifica dentro de lo que se denomina hogar biparental con hijos. Javier
Alvarez, en su estudio “X-HOMES: hogares peruanos en mutacion” (2020), indica que
sus miembros son consumidores de medios digitales, ademas de asiduos visitantes del
retail moderno, como son los supermercados o tiendas por departamento. Los sigue de
cerca, con una participacion de 2 millones 200 mil, el hogar compuesto o extendido, con
un 36% de la poblacion total del Pert. Segtin el estudio, este hogar cuenta con “la mayor
cantidad de medios econémicos disponibles para destinarlos al consumo de productos y

servicios” (Alvarez, 2020).



Es entonces, bajo este escenario, que el levantamiento de informacién para la
correcta identificacion de la Persona o perfil de usuario se vuelve mas critico, con el fin
de generar las promociones o las camparias de descuentos mas adecuadas para estos. Una
variable adicional y muy importante en el afio 2020, que se recomienda ante el avance
del Covid-19, es evitar, en la medida de lo posible, el contacto fisico y la cercania entre
personas. Ante esto, los medios mas tradicionales que permiten recabar informacion de
clientes, como son las encuestas presenciales, no se recomiendan. El uso de medios
electrénicos, como puede ser la conectividad inalambrica o wifi para esta labor, queda

entonces altamente favorecido.

3.1.2 Disminuir la rotacion de usuarios en tienda

Debido a que la solucién propuesta permite el desarrollo de la Persona que hara uso o
consumira los productos o servicios que se van a ofrecer, es posible realizar campafias de
marketing especificas que ayuden a fidelizar al cliente, al ofrecerle promociones y

experiencias personalizadas mediante la informacion recabada.

Adicionalmente, es posible el desarrollo de camparias focalizadas, como las de
recompensas por consumos, que pueden tener beneficios exclusivos por tipo Persona que
se logre identificar. Otro punto para resaltar es que la solucion de captura de
desplazamiento de los usuarios, que recaba las zonas de mayor congestion en los locales
de los clientes (estén estos o0 no conectados a la red wifi), permite identificar potenciales
problemas en la circulacion de los usuarios y aprovechar aquellas zonas a las que

naturalmente se sientan atraidos los usuarios, permitiendo asi su mejor aprovechamiento.

3.1.3 ldentificar y categorizar al cliente potencial

El software, como servicio a proponer, permitird la captura, el almacenaje y el
procesamiento de los datos de los usuarios, pudiendo ser estos demogréaficos (sexo, edad,
profesion, pais de origen y estado civil, ente otros), preferencias personales (pasatiempos
y deportes, entre otros) y expectativas de producto o servicio (necesidad de cubrir precio

maximo a invertir, entre otros).

La informacidn levantada de estos datos brinda a los clientes del servicio la
visualizacion, a través de graficos y reportes personalizados, de los requerimientos que

se establezcan. De esta manera, se brinda a los clientes de la plataforma la oportunidad
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de elaborar las Personas, que son definiciones concretas y detalladas de los usuarios, asi
como de sus productos o servicios, permitiendo el desarrollo de campafias, promociones
0 demas mecanismos de marketing de alta efectividad, al estar disefiadas especificamente

para su publico objetivo.

3.2 Fundamentacion de la factibilidad del proyecto

A continuacion, se ofrece el detalle de los costos e ingresos necesarios para la puesta en
marcha de este proyecto, junto con el analisis financiero a través de los indicadores VAN

(valor actual neto) y TIR (tasa interna de retorno).

Para el presente proyecto, se esta estimando que la cantidad de equipos
inaldmbricos a implementar seria de 21 unidades, junto con un switch PoE, la
correspondiente controladora inaldmbrica y la maquina virtual del servicio de locacion.
A esto, se le sumaran los costos por servicios en la nube, ademas del costo por mano de

obra y soporte de todos los componentes de la solucién.

3.2.1 Costos totales del proyecto

Los costos del proyecto se pueden dividir en tres categorias: costos de mano de obra,
costos por alquiler de servicios en la nube y costos por equipos. Sobre los costos de mano

de obra, estos se estiman bajo las siguientes categorias:
e Costos de instalacién de equipos.
e Costos por configuracion de equipos.

e Costos por implementacidn de servicios en la nube.

Los costos de instalacion de equipos se calculan mediante un estimado de horas-
hombre, y varian dependiendo de la cantidad de equipos a implementar. En promedio, se
considera un costo de US$136.03 durante quince dias de ocho horas por dia. Para efectos
del proyecto, se considera un espacio en tienda de 3,906.63 metros cuadrados (54.60 m.
X 71.55 m.), que requieren un promedio de 21 equipos inalambricos, un switch POE y la
controladora inalambrica, por lo que el total de costos por instalacion fisica sumarian

US$16,323.25, que ya incluyen los materiales necesarios para la instalacion.
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Respecto de los costos de configuracion de equipos, estos también tienen costos
promedio que se manejan en el mercado, siendo el monto a considerar de US $54.94 por
hora-hombre, durante quince dias de ocho horas por dia. Tomando como referencia el
estimado de equipos anteriormente descritos, el costo total por configuracion seria de US
$6,592.75. Estos incluyen el costo de las conexiones hacia los servicios en nube de
Amazon. Los servicios de configuracion en la nube también se consideran por semanas
de cinco dias, con ocho horas por dia, para un total de US $2,500 y un tiempo de ejecucion

de quince dias.

Respecto de los costos por alquiler de servicios en la nube, estos se pueden estimar
usando la calculadora publica que facilita Amazon para sus servicios. Para el calculo de
la estimacion de consumo de los servicios web se empled la informacion disponible en el
archivo HTTP (Report: State of the Web, 2020). Se utilizé la informacion sobre el
consumo promedio de Kilobytes (Kb) mostrados en la Figura 3.1, transferidos a una
pagina web, que resultd ser de dos mil Kb. Usando este valor como referencia, se

estimaron las demas mediciones basadas en juicio experto.

Figura 3.1
Consumo promedio de Kilobytes en un mes por pagina web basada en una recoleccion
de 5, 593, 642 URLSs de escritorio y 6, 347,919 URLs de dispositivos moviles

Total Kilobytes

The sum of transfer size kilobytes of all rescurces requested by the page.

1917.5 KB
A1.9% 4 0.0%

Timeseries of Total Kilobytes

Source: hetarchive.org

om 1m 3m Em YD 1y 3y Al From Jul1,2020 | To Augl, 2020

Nota: De “Report: State of the Web, 2020” (https://httparchive.org/reports/state-of-the-web).
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Se muestran, a continuacion, los calculos para cada uno de los servicios del
servicio web de Amazon, calculados a 12 meses. En el Anexo 1 se encuentra el detalle

completo del calculo de consumos por servicio.

Figura 3.2

Costo mensual Amazon S3

Amazon Simple Storage Service (S3) | Edit | | Action ¥
Region: South America (Sao Paulo)

53 Standard storage (100 GB per month) Monthly: 422150

Data Transfer, Data transfer cost (0) Monthly: 0.00 USD

Nota: De “AWS Pricing Calculator, 2020 (https://calculator.aws/#/).

Figura 3.3
Costo Amazon API Gateway

Amazon APl Gateway | Edit ] | Action ¥
Region: South America (5ao Paulo)

. Monthly: 318USD
HTTP API requests units (thousands), Average size of each request

{513 KB), REST API request units (millions), Cache memory size
(GB) (Mone), WebSocket message units (thousands), Average
message size (32 KB), Reguests (1000 per month)

Nota: De “AWS Pricing Calculator, 2020 (https://calculator.aws/#/)

Figura 3.4
Costo Amazon AWS Lambda

AWS Lambda [ Edit l ‘ Action ¥
Region: South America (Sao Paulo)

Lambda Function - Without Free Tier

Maonthly: 0.05 UsSD
Number of requests (10000) onthly

Nota: De “AWS Pricing Calculator, 2020 (https://calculator.aws/#/)
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Figura 3.5
Costo Amazon RDS for MySQL

RDS for MySQL

Monthly: 60.52 UsD

Quantity (1), Pricing strategy (On-Demand Instances ), Storage for Upfront: 0.00 USD

each RDS instance (General Purpose 550 (gp2)), Storage amount
(30 GB), Instance type (db.t3.small), Additional backup storage (30
GE)

Nota: De “AWS Pricing Calculator, 2020 (https://calculator.aws/#/)

Figura 3.6
Precio Anual por los Servicios de AWS

AWS Pricing Caleulator My Estimate

My Estlmate Info | Add service Add support Add group Action W

First 12 months total
i T mor Total upfront Total monthly

815.64 USD 0.00 USD §7.97 USD

Nota: De “AWS Pricing Calculator, 2020 (https://calculator.aws/#/)

Respecto del costo de equipos, estos se calcularon con base en los precios de lista
de los equipos Cisco para Latinoamérica con un descuento promedio de 53% en equipos
y 35% en servicios de soporte del fabricante, cotizados a través de un mayorista
autorizado. El Anexo 2 contiene la lista de materiales y la cotizacion del distribuidor. El

costo total de los equipos bajo estas condiciones asciende a US$ 47,808.91.

3.2.2 Ingresos esperados

Por ingresos, se consideran las siguientes categorias:
e Ingresos por venta de equipos.
e Ingresos por configuracion e instalacion de equipos.
e Ingresos por configuracion de servicios en la nube.
e Ingresos por personalizacion de servicios en la nube.

e Ingresos por el soporte de los equipos.
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e Ingresos por el soporte de la solucidn web.

El margen promedio que se ha considerado para cada categoria de ingreso es de entre

15% y 25%. Esto esté sustentado bajo el escenario de crecimiento econdmico proyectado

por el Ministerio de Economia y Finanzas del Perad (MEF), que destacé que la

recuperacion de la economia peruana seria una realidad (MEF, 2020). EI MEF estim¢ el

crecimiento econémico en 10% y el Banco Central de Reserva consider6 que seria de

11.5% (Diario Gestion, 2020) durante el tercer trimestre del 2021, aproximadamente.

3.2.3 Andlisis financiero

El andlisis financiero se sustenta en el siguiente flujo de caja:

Tabla 3.1

Flujo de caja

MESES
0 2 4
INGRESOS PXQ
Equipos 62,554.57
Mano de obra
Instalacion de equipos. 20,404.06
Configuracién de equipos 8,240.94
Configuracién de servicio web 3,125.00
Personalizacion del servicio web 2,875.00
Soporte 24x7 durante 36 meses
Soporte de equipos 15,638.64
Soporte de servicio web 6,900.00
Total de ingresos 0 0 119,738.22
EGRESOS
Manos de obra
Costos de instalacién de equipos -16,323.25
Costos por configuracién de equipos -6,592.75
Elj)géos por implementacidn de servicios en la -2.500.00
Costo de equipos -54,395.28
-2,446.92
Total de egresos -54,395.28 -27,862.92 0.00
FLUJO DE CAJA -54,395.28 -27,862.92 119,738.22
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El horizonte de tiempo se ha estimado en cuatro meses. Durante el mes inicial, se
firma el contrato y se procede a importar los equipos. Durante el segundo mes, al llegar
los equipos, se inician, en paralelo, las actividades de configuracién e instalacién. Es en

este periodo cuando también se empieza a brindar el soporte de equipos y servicios.

En el cuarto mes se desarrolla el desembolso de los pagos por equipos y servicios,
dando fin a la etapa de implementacion del proyecto, quedando, entonces, el desarrollo

del soporte para equipos y servicios durante el tiempo restante del servicio de soporte.

Parael calculo de la VAN se usé una tasa del 6.3%. Esta se tomo de la informacion
publica del Banco Central de Reserva del Per( (2020), en su matriz de tasas de interés
activas y pasivas anuales promedio para empresas medianas. EI monto de la VAN es
positivo, con un valor de US$ 5,961.68, por lo que si es rentable invertir en el proyecto
que se propone, al sustentar ingresos mayores a lo ofrecido en las tasas de préstamos
bancarios. La TIR, por su parte, muestra un valor de rentabilidad del 12%, por lo que, si

la VAN fuese cero, el retorno sobre la inversidn esperada seria de 12%.

3.2.4 Potenciales ahorros

Si se desistiera de invertir en el presente proyecto, la determinacion de la Persona se
tendria que conseguir empleando métodos tradicionales para el levantamiento de
informacion de los usuarios. Concretamente, se estaria en el escenario de las encuestas
presenciales en tienda o de las llamadas telefénicas. En uno u otro caso, estas deberan
realizarse por lo menos en preparacion de cada evento festivo a lo largo del calendario

anual. Tomando algunos ejemplos de ello, se pueden identificar al menos diez eventos:

Campafia de verano

- Campaiia escolar

- Diade la madre

- Diadel padre

- Fiestas patrias

- Dia del shopping

- Diade la cancién criolla

- Noche de brujas (Halloween)
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- Navidad
- Afo nuevo

Si se optara por una campafia telefonica o a través de redes sociales, se tendria
que realizar el pago por la base de datos que se estime se acerque mas a la Persona que
se desee identificar. Esto deberia ir acompafado de los costos propios de personal y los
gastos variables que se desprendan. Si bien las encuestas no requieren de una base de
datos, podrian llegar a realizarse en las instalaciones del cliente o en alguna otra locacion
que se considere apropiada, con el correspondiente gasto en personal y en procesamiento

de informacion.

En promedio, el costo de una investigacion varia, dependiendo del prestigio de la
empresa que la desarrolla, del horizonte de tiempo, del personal involucrado y del alcance
del detalle que se le desee brindar a la Persona. Los precios lo reflejan, con costos que
fluctdan entre los US$ 5,000 a US$ 10,000 como costos de entrada, hasta montos que los
duplican o triplican, dependiendo de la reputacion de la agencia de marketing que se

seleccione.

Si se tomara el precio méas bajo y se asignara a cada una de las festividades
anteriormente identificadas, se estima que en 12 meses se deberian invertir entre US$
50,000 a US$100,000 ddlares americanos. La herramienta propuesta no tiene limite de
uso y no requiere el despliegue de personal adicional en las instalaciones del cliente u
otras locaciones. En cuanto al portal cautivo, este puede emplearse para difundir
promociones y descuentos sin costo adicional. Ademas, se pueden identificar las zonas
de mayor transito en tienda y la informacién capturada de los usuarios puede actualizarse

continuamente. Todo esto se brinda como un servicio con un Unico costo para el cliente.
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CAPITULO IV: DEFINICION DEL PROYECTO

3.1  Definicion del proyecto

El proyecto permite reducir costos y generar eficiencias en el andlisis, el disefio y la
definicion del perfil del usuario, también denominado como Persona, concepto que
corresponde a la abstraccion basada en la identificacion de la demografia, las preferencias
personales y la identificacion de la motivacion y la expectativa personal respecto de un

producto o servicio, 0 una combinacion de estas.

La definicion de Persona permite la caracterizacion del usuario objetivo o del
cliente ideal respecto del producto o servicio, con la intencion de dirigir su intencion de
compra. Adicionalmente, la plataforma brinda el detalle de las zonas calientes o de mayor
transito de la locacion del cliente, permitiendo que se tomen decisiones orientadas a la
redistribucion de trafico de usuarios en aquellas zonas identificadas como de baja

concurrencia o de capitalizacion de ambientes naturalmente concurridos.

Los reportes sobre locacion y la Persona se pueden visualizar a través de la pagina
web, a la que se brindard acceso mediante una identificacion de usuario y contrasefa,
cuya disponibilidad sera de 24x7 durante la duracion del contrato de servicio. La captura
de datos del usuario empieza desde el momento en que este ingresa al local comercial del

cliente y se encuentra dentro del rango de los puntos de acceso inaldmbricos.

En caso de que el cliente no llegara a ingresar a la red wifi, permitiendo asi la
captura de sus datos a través de las tres redes sociales propuestas (Facebook, Google y
Twitter), la Unica informacion que podria capturarse seria la de sus traslados durante su
estadia, mientras su dispositivo pueda seguir siendo identificado por algin punto de
acceso inalambrico perteneciente a la red wifi. Adicionalmente, existe la posibilidad de
desplegar encuestas a través del portal cautivo que recibe al usuario al momento de

ingresar a la red wifi.

3.1.1 Aliviadores de frustraciones y generadores de alegrias

A través de la solucidn propuesta se podran atender las siguientes frustraciones:
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3.2

3.21

Se podréa brindar informacion para ayudar a identificar a las Personas sin incurrir

en costos recurrentes de terceros.

Se podré ayudar a actualizar a las Personas todas las veces que se requiera, sin

incurrir en costos adicionales.

Se podra generar encuestas, sean estas personalizadas o no, con objetivos

especificos, las veces que se desee, sin incurrir en costos adicionales.

Se podré generar bases de datos de usuarios con recursos propios sin depender de

costos de terceros.

Serd posible determinar las zonas de mayor concurrencia del local o locales

comerciales y buscar su adecuada explotacion.

También sera posible determinar las zonas de menor concurrencia del local o

locales comerciales y tomar acciones sobre estas.

Se brindaré las bases para futuras aplicaciones o desarrollos que promuevan la

fidelizacion de los usuarios, a través de programas de recompensas.

Se generara un nuevo canal para la comunicacién con los clientes: el wifi.

La solucién propuesta brindara las siguientes alegrias:

Reduccion de costos al identificar a las Personas de los productos o servicios.
Ofrecer productos o servicios enfocados hacia el usuario adecuado.

Contribuir a la fidelizacion de los usuarios, al ofrecer el producto o el servicio

adecuado al usuario correcto.

Aportar al prestigio de la empresa debido al uso de tecnologias innovadoras.

Objetivos del proyecto

Objetivo general

El objetivo general es reducir los costos operativos del &rea de marketing a través de datos

relevantes para la creacion de Personas o perfiles de usuario. El proyecto busca ayudar a

19



identificar a la Persona sin la necesidad de contratar personal externo, a traves de un
servicio soportado por la red de datos inalambrica que brinde informacion para su

construccion, sin limite de iteraciones mediante un costo fijo hacia el cliente.

3.2.2 Obijetivos especificos
e Renovacion y adopcidn de conectividad inalambrica moderna en la empresa.

e Adopcion de herramientas para el apoyo en el desarrollo de la Persona o Personas,

empleando nuevas tecnologias.
e Adopcién o ampliacion del canal wifi de marketing.

e Identificacion de zonas de bajo y alto transito de usuarios.

3.3  Propuesta de valor

El modelo de negocio CANVAS se muestra en la siguiente tabla:
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Tabla 4.1

Modelo Canvas

Modelo de Negocios Canvas

Socios clave Actividades Propuestas Relaci'c')n Segmentos
clave de valor con clientes de clientes
*  Reportes de zonas * Levantamiento de
calientes y frias. informacion sin *  Servicio web.
*  Tecnologia Cisco para *  Reportes personalizados intervencion de * Portal cautivo.
conectividad inalambrica y sobre datos de usuarios. terceros. *  Gerentes de
captura de Recursos clave »  Generar Personas. Canales marketing en
desplazamientos. * Solucion wifi. +  Segmentacion de retail.
o Servicios en la nube de *  Plataforma de captura de usuarios. *  Central telefénica.
Amazon. desplazamientos. o |dentificar zonas de alto «  Correo corporativo.
*  Servicios en la nube de y bajo transito en +  Pégina web.
Amazon. tienda.

Estructura de costos

Fuente de ingresos

* Inversion en hardware para wifi.
» Inversidn en suscripcion de recursos en la nube.

»  Personal calificado para la puesta en marcha.

*  Servicio de soporte 24x7.

»  Servicios de instalacion, configuracion y personalizacion.




Sobre el modelo Canvas, se puede resaltar lo siguiente:

Segmento de clientes: lo componen los gerentes de marketing de las empresas
del sector retail interesados en invertir en nuevas tecnologias que los ayuden en

la identificacion de sus clientes potenciales.

Relacion con los clientes: el servicio se ofrece a través de una pagina web. En
esa pagina web los clientes pueden acceder a su entorno personalizado con los
resimenes de los reportes previamente establecidos, los mismos que seran
visualizados a través de graficos. Existe la opcion, disponible durante la duracién
del servicio de soporte, de realizar cambios a los reportes y a los graficos
mostrados y realizar encuestas mediante el portal cautivo. Los usuarios, por su

parte, ingresan al portal cautivo en el que se desplegaran las encuestas.

Canales: durante todo el tiempo de contrato del servicio se pondré a disposicién
del cliente la informacion de contacto (nUmeros telefénicos de contacto y correo
corporativo, junto con la correspondiente matriz de escalabilidad), para atender

las incidencias que pudieran presentarse.

Flujos de ingresos: los servicios de configuracion, instalacion y personalizacion
del servicio web son ingresos de un solo pago. Adicionalmente, se tiene el servicio
de soporte de la solucién que se puede prepagar o dividir en pagos mensuales a lo
largo del tiempo de contrato. Finalmente, existe el pago por suscripcién al servicio

web.

Estructura de costos: similares a los ingresos, hay costos por instalacion,
configuracién y soporte, a los que se suma el alquiler por los servicios en la nube

de Amazon para API, logica para JavaScript, almacenamiento de datos y MySq|l.

Socios clave: la tecnologia de captura de desplazamientos de usuarios a través de
wifi, sin depender de que el usuario se conecte a la red WLAN, es un desarrollo
propietario de Cisco, vital para la puesta en valor de este proyecto. A su vez, la
tecnologia propietaria de Cisco, que acompafia la transmision inalambrica bajo el
estandar 802.11ax, es otro punto para resaltar y que no es ofrecido por otros
fabricantes. Por otra parte, existe la capacidad de ahorrar en la disposicion de
recursos de computacion que, de no poder alquilarse bajo demanda a traveés de la
nube de Amazon, tendran que adquirirse, sin la opcion de pagar Unicamente por

la capacidad real a emplear, lo cual representa una oportunidad de optimizar los
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costos de entrada para empresas medianas, permitiendo asegurar un retorno de
inversion rapido, en comparacién con otras opciones al poner en marcha un

negocio.

e Actividades clave: se tienen los reportes de datos de la informacion de usuarios
capturados a través de las redes sociales, encuestas o formularios, con opcién de
poder personalizarlos a gusto del cliente. Ademas, se cuenta con reportes de las

zonas de mayor o menor transito del local del cliente.

e Propuesta de valor: la propuesta de valor se puede enfocar en dos conceptos: el
valor de identificar a la Persona y el valor de conocer el transito de los clientes.
El valor de poder identificar adecuadamente al usuario de los productos o
servicios del cliente comprende una actividad esencial de cualquier area de
marketing, al ser la base para el desarrollo de estrategias, promociones y
campanfas. Adicionalmente, el valor de identificar las zonas de mayor o0 menor
transito del local del cliente brinda la posibilidad de generar promociones o

camparfias para aprovechar mejor el espacio fisico.

3.4  Segmento de mercado

3.4.1 Tamafio de la poblacién y caracteristicas demograficas

Segun el estudio del mercado de retail hecho por Arellano Marketing en el afio 2017, un
45% de la poblacion del Peru visitd centros comerciales, lo cual representé un aumento
del 7% respecto del afio 2017. Ademas, cabe resaltar que hubo un 62% de visitantes
registrados en Piura, frente a un 51% en Lima durante dicho periodo (Arellano Marketing,
2017).

La expectativa de crecimiento hacia el afio 2019, segin el estimado de la
Asociacion de Centros Comerciales y de Entretenimiento del Per(i (ACCEP) era llegar a
70.8 millones de visitantes, frente a los 66.2 millones registrados durante 2018, tal cual
se evidencia en informacion contenida en el diario Gestion, en su seccion empresas
(Gestion, 2019).

Con esta informacion, se puede inferir que el crecimiento del sector se desarrolla
positivamente, con especial énfasis en las provincias, donde hay mayores oportunidades

de expansion, como lo demuestran los proyectos planificados para Cuzco, Chiclayo e
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Iquitos que deberan completarse, segln estimaciones hechas en 2019, durante el afio 2021
(Gestion ,2019).

3.4.2 Actual perfil del cliente en tienda

Si se toma como base los perfiles de estilo de vida desarrollados por Arellano Marketing,
se constatd que 5 de los 6 perfiles propuestos son un cliente potencial del sector retail. Es
justamente debido a esta amplitud que el enfoque correcto hacia el cliente adecuado es
tan valorado dentro de la estrategia de ventas.

3.4.3 Frustraciones y alegrias del cliente

Al poner el foco de atencidn en los perfiles identificados en los estilos de vida de la
consultora Arellano, se podra descubrir cada frustracion y alegria por estilo de vida y su

relacion con el sector retail, tal como se detalla a continuacion.
Frustraciones de los sofisticados:

e Falta de aprovechamiento de nuevas tecnologias en el sector retail que impactan

su experiencia de compra.
e Producto y servicios no personalizados.
Alegrias de los sofisticados:
e Portafolio con marcas de prestigio.
e Oferta de productos innovadores.
e Experiencias relacionadas con nuevas tecnologias.
Frustraciones de los formalistas:
e Opciones para divertirse en familia 0 con amigos.

e Descuentos en productos que consumen, como ropa deportiva de marcas

reconocidas.
Alegrias de los formalistas:

e Experiencias relacionadas con nuevas tecnologias.
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3.5  Cronogramay riesgos iniciales del proyecto

3.5.1 Cronograma del proyecto y principales actividades

El siguiente cronograma toma en consideracion que la importacion de equipos tardara,

como maximo, 60 dias. A partir de esa fecha, empezarian los dias de ejecucion de la

instalacion y configuracion de equipos, que se estiman con una duracion maxima de

treinta dias.

Tabla 4.2

Cronograma del proyecto

Mes N

Mes N+a

Mes 36

Etapa 1: Planificacion de la soluciéon

Adjudicacion

Kick off

Importacién de los equipos

Etapa 2: Habilitacion de la solucion (Fase
pruebas)

Etapa 3: Habilitacion de la solucion (Fase
produccién)

Etapa 4: Gestion de la solucion

Soporte del servicio

Cierre del servicio

Nota: o representa el valor en dias del tiempo de importacion de equipos, que se estima en 60 dias.

3.5.2 Riesgos del proyecto

Se identifican los siguientes riesgos, segun niveles de impacto:

Tabla 4.3

Riesgos del proyecto

Riesgos

Impacto

Bajo

Medio

Alto

Demora en la importacion de equipos

Incompatibilidad entre software de captura y de andlisis de datos

Equipos dafiados 0 DOA (death on arrival)

Retrasos durante la implementacion

Personal no calificado
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3.6  Medida de control (indicador)

El KPI (key performance indicator o indicador clave de desempefio) a implementar es el
crecimiento de ventas en un 20%. Esta métrica seré responsabilidad directa del jefe de
marketing.

El porcentaje establecido se decidid frente al porcentaje de crecimiento estimado
de entre 10% y 11%, considerados por el Ministerio de Economia y Finanzas del Peru
(El Peruano, 2020), como por el Banco Central de Reserva (Diario Gestion, 2020), para
el desarrollo de la economia del Pert a partir de octubre de 2021. La duracion del
proyecto sera de 36 meses, por lo que la medicién del KPI deberia realizarse, al menos,

mensualmente

El progreso se medird teniendo en cuenta el total de ingresos por ventas,
comparando los resultados mes por mes, como minimo. De lograrse el objetivo

establecido, se estaria garantizando la rentabilidad de la operacién del cliente.

3.7  Arquitectura
La arquitectura del servicio se divide en lo siguiente:
e Arquitectura de lared Lan

e Arquitectura de software

3.7.1 Arquitectura LAN

La arquitectura LAN se sustenta en el estudio de mapa de calor, o cobertura wifi,
realizado para un area total de 3,906.63 metros cuadrados (54.60 m. x 71.55m.), segln se
ve en la figura 4.2. En la figura 4.3 se muestran los 21 puntos de acceso inaldmbricos y

las locaciones recomendadas para cubrir el local simulado del cliente.

La figura 4.4 muestra la intensidad de sefial, debido a que los AP son receptores
sensibles de sefial. Sus valores estdn medidos en decibeles miliwatts (dbm). EI valor
aceptable para este escenario es de -65dbm que, en la figura 4.2, se muestra en color
amarillo, por lo que se puede inferir que la cobertura es adecuada para los espacios

concurridos de este local.
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Tabla4.4

Detalle de la cantidad de puntos de acceso inalambricos

SEDE UBICACION TIPO AP | CANTIDAD
Primer piso Figura 10 Interior 21
P Cantidad total 21
Figura 4.1
Area total
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Figura 4.2

Posicion de los AP en la locacién del cliente

N\ E =]
,5rea»\1 (4921m?) l_ ( i
= -
o s N bo_ g’ Freeggia
: 'BE = 5
l

—r

LTI

U

sisel

~Ju

B

T

\

sl NS

——“ i
s el | |
TreTTvE --c-ocuu-uc:‘g eccccs =,‘°‘.".

HiTE || 5 i

Nota: Elaborado con Ekahau (software especializado para desarrollar mapas de cobertura inalambrica)

Figura 4.3

Mapa de calor

Nota: Elaborado con Ekahau (software especializado para desarrollar mapas de cobertura inalambrica)
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Figura 4.4
Topologia de la solucion propuesta sobre la red Lan del cliente
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3.7.2 Arquitectura del software

La arquitectura comprende la relacion entre los servicios en la nube de Amazon, el portal
web a través del cual el cliente interactta con el servicio web propuesto y el portal cautivo
desde donde los usuarios procederan a interactuar con la solucion, ya sea con el registro
de sus desplazamientos en el local del cliente o compartiendo su informacién publica en
redes sociales, a cambio de usar la red wifi del cliente para conectarse a internet. Dentro
de las opciones de uso, si se encuentra habilitada, se incluye la posibilidad de que el

usuario realice una encuesta, previamente definida con el cliente.

Sobre los servicios especificos a contratar en Amazon Web Services (AWS), es
importante detallar que el servicio Amazon Simple Storage Service (S3) realizara el
almacenamiento de informacién de la pagina web, donde se desplegaran los reportes
personalizados del cliente, como imagenes, texto estatico, estilo de la web y reportes de
transito de la herramienta de locacion de Cisco (Cisco CMX), que se guardaran en
formato PDF. La herramienta CMX exporta los reportes de zonas de mayor y menor
transito en formatos PDF o JPEG. Adicionalmente, también permite que se puedan
exportar datos concretos, como cantidad de visitantes y duracion de conexion por sesion,

lo cual se efectua a través de API que puedan ser almacenadas en la base de datos.
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El corazén de la operacion lo maneja AWS Lambda, pues estara a cargo de
hospedar el codigo propio de la aplicacién web, que se desarrollard en JavaScript. Este
cddigo servira para mostrar la informacién almacenada en la base de datos, hospedada en
otro servicio de Amazon, RDS for MySQL, junto con la informacidn de transito de Cisco
CMX.

Para que la informacion sea desplegada de manera adecuada, de acuerdo con las
expectativas del cliente, se tiene contratado también la integracion del servicio AWS API
Gateway, para permitir integraciones que se pudieran requerir entre MySQL, JavaScript
y S3 con JavaScript. En caso de que se requiera configurar integraciones adicionales, se

podra tener acceso al repositorio de API disponibles en la nube de Amazon.

El diccionario de la base de datos relacionado con el diagrama entidad-relacién se

encuentra en el Anexo 3.
Todas estas relaciones se detallan en los graficos siguientes:
e Diagrama de casos de uso
e Diagrama de actividades
e Diagrama de componentes

e Diagrama entidad-relacion
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Figura 4.5

Diagrama de casos de uso
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Figura 4.6

Diagrama de actividades
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Figura 4.7

Diagrama de componentes
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Figura 4.8

Diagrama entidad-relacion
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CAPITULO V: DESARROLLO DEL PROYECTO

La metodologia por emplear en el desarrollo del prototipo es la denominada Design
Thinking y a continuacién se presentan las cinco etapas que la comprenden y su relacién
con el presente proyecto: empatizar, definir, idear, prototipar y evaluar.

4.1  Primera etapa: empatizar

En esta etapa se buscd conocer el uso de internet de los usuarios potenciales de las tres
redes sociales involucradas en la captura de datos, como son Facebook, Google y Twitter.
Para ello, se consulto, a través de encuestas realizadas con la plataforma Google Forms,
las caracteristicas de un universo de 30 personas. La primera consulta fue sobre la edad

de los encuestados.

Figura 5.1

Edades del universo consultado

Edad

30 responses

2 (6.7%)

1 (3.3%) 81 (3.314(3.214(3.3% | |1 (3.314(3.3%) .3% (33T 2133140 3.514(3.3%
1

22 24 28 30 32 34 33 4 48 55

Respecto de las edades de los participantes, se tiene un rango amplio que va desde
los 20 hasta los 55 afios. Esto permite deducir que los involucrados pertenecen, en su
mayoria, a la poblacion peruana econémicamente activa, como puede constatarse en el
grafico N.° 1.3 del primer capitulo de la publicacién “Indicadores de empleo € ingreso
por departamento 2007-2017, 2018” de la Encuesta Nacional de Hogares del Instituto
Nacional de Estadistica e Informatica (Inei, 2018 - p. 31), como puede verse a

continuacion.
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Figura 5.2

Composicién de la poblacion en edad de trabajar

Grafico N°1.3

Peri: Composicion de la Poblacion en Edad de Trabajar por grupos de edad, 2007 y 2017
(Porcentaje)

65y mas afios

60 a 64 afios 2007
. 85
25 a 59 afos 58.2
. 26.5
14 a 24 afios 30,2
0.0 10,0 200 30,0 400 50,0 60,0 70,0

Fuente: Instituto Nacional de Estadistica e Informatica- Encuesta Nacional de Hogares.

Nota: De “Indicadores de empleo e ingreso por departamento 2007-2017, 2018”
(https://www.inei.gob.pe/media/MenuRecursivo/publicaciones_digitales/Est/Lib1537/index.htmlINE
| (2018).

Esto es de vital importancia, debido a que el cliente del servicio web que se va a
proponer pertenece al sector retail y sus potenciales clientes deben tener capacidad de
gasto. Se consultd también respecto de las redes sociales que usaban los potenciales
usuarios y un 33% indicé que empleaba Unicamente Facebook. Hubo porcentajes de
participacién semejantes entre quienes empleaban las tres redes sociales (26.7%) y solo
dos de estas (30%).

Figura 5.3
Redes sociales méas usadas

Participa activamente de alguna o algunas de las siguientes redes sociales

30 responses

@ Facebook, twitter y Google.
@ Facebook y Twitter,

@ Facebook vy Google.

@ Twitter y Google

@ Facebook

& Twitter
@ Google
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La siguiente consulta esta relacionada con la disposicidn de los usuarios a emplear
la opcion de ingresar a alguna web o aplicacion mediante sus redes sociales. Aqui se
evidencid que un 60% ha empleado esta opcion alguna vez.

Figura 5.4

Uso de la opcidn de ingreso a través de redes sociales

He empleado la opcion de : "Iniciar sesion a traves de alguna red social”

30 responses

® S
® No

A raiz de esta consulta, se realizo otra adicional preguntando por la pagina web o
aplicacion a través de la cual habia empleado esta opcion. Se pudo evidenciar que la
mayoria de los ingresos se realizaron a traves de webs o aplicaciones del sector retail,
como son supermercados (Metro, Tottus) y tiendas por departamento (Sodimac, Saga y
Maestro).

Figura 5.5

Redes sociales mas usadas

Si la respuesta anterior fue Si, favor de indicar la pagina web o aplicacion
donde la empled:

17 responses
3
3 (%%)

2(11.8%)

1(5.9%1 (5.9%) 1(5.9%1 (5.9%1 (5.9%1 (5.9%1 (5.9%1 (5.9%1 (5.9%) 1(5.9%1 (5.9%1 (5.9%

1

0
ALgunos Juegos U ofras... Metro, tottus, Sodimac, Saga, Maestro... Twitter
Facebook Mo recuerdo Spofify
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Para la siguiente consulta, se decidié indagar directamente sobre el uso de wifi
gratuito, y se pudo constatar que del universo consultado unicamente un 36.7% lo habia

empleado.

Figura 5.6

Sobre el uso del wifi gratuito

;Ha empleado el WiFi gratuito de alguna empresa del sector "Retail”
(supermercados, tiendas por departamento, tiendas ds ropa, tiendas
especializadas, restaurantes de comida rapida, entre otras )7

30 responses

@ si
@® No

Se consultd entonces a las personas que habian empleado la red wifi gratuita sobre
la entidad o la empresa que les habia brindado ese servicio. Asi mismo, se les pidi6 que
indicaran cual habia sido el dispositivo a través del cual habian accedido a la red wifi

gratuita. Los resultados pueden verse en la siguiente figura.
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Figura 5.7

¢Donde o como empled el wifi gratuito?

Si la respuesta anterior fue Si, favor de indicar la empresa y el dispositivo a través
del cual se conecto:

12 responses

Restaurantes - Telefono

Aeropuerto

Falabella, desde mi celular (Motorola)
Starbucks, sodimac

Saga Falabella

Starbucks

Starbucks, smartphone

Starbucks

Starbucks - celular y laptop

Con base en los resultados obtenidos, se realiz6 el mapa de empatia.

Figura 5.8

Mapa de empatia

* La opcion de registrarse o ingresar a una aplicacion o
servicio a través de sus redes sociales es segura,
confiable, conveniente y de amplio uso.

*  Suele compartir sus datos personales en paginas web
y aplicaciones, y estd acostumbrado a ello.

*  Eluso del wifi gratuito se emplea si se piensa
emplear muchos megas de navegacion.

* Esseguro emplear sus redes sociales para
ingresar a paginas web y aplicaciones.
*  En el retail Starbucks se emplea el wifi gratuito.

Usa mas de una red social.

Emplea la opcion de ingresar a aplicaciones y
paginas web a través de sus redes sociales.
Emplea el wifi gratuito.

Prefiere usar sus planes de datos celulares antes
de navegar en wifi gratuito por periodos cortos
de tiempo.

Cuando su tiempo de uso es mayor y esta fuera
de casa, emplea la red wifi gratuita.

Que las redes sociales hacen un uso adecuado y
seguro de su informacion personal.

Le inspira confianza el realizar inicios de sesion
a través de sus redes sociales.

Le resulta conveniente realizar inicios de sesion
a través de sus redes sociales.

4.2  Segunda etapa: definir

A través de la plantilla de encaje, se procede a identificar todos los inconvenientes que

presenta actualmente el cliente al momento de identificar a la Persona o consumidor de
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sus productos y servicios, para luego resarcirlos a través del servicio web que se va a

proponer.

Figura 5.9
Plantilla de encaje

- Reportes personalizados segin
necesidad actual con disponibilidad
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- Costo fijo para desarrollo y incluyendo revisiones.
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usuarios sin dependencias de
terceros.

4.3  Terceraetapa: idear
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2 3 o . 3
marketing o costos &Specificos por
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Ny e

Costos por delimiggjecutar v recabar~”
informacion de encuestise
Dependencia de bases de datos de
clientes de terceros,
Informacion requiere revision. No

conliable,

Identificando los inconvenientes y la propuesta de solucion que se puede ofrecer, se

procede a desencadenar una lluvia de ideas con posibles escenarios de solucion:
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Figura 5.10

Lluvia de ideas

Realizar sorteos y
promociones para
recabar datos en
tienda o en redes
sociales.

Buscar datos demograficos
mediante los medios de

pago.

Identificar los productos
mas visitados en la pagma
web.

Realizar encuestas en
tiendas.

Encuestas de satisfaccion
al término del servicio.

Utilizar las redes sociales
para enviar encuestas.

Usar la mnformacion de los
usuarios en las redes
sociales.

Cantidad de descargas de Bases de datos con
la aplicacién para méviles. informacion del
consumidor peruano

gratuitas : INEI, SUNAT e
INDECOPI, entre otras.

4.4  Cuarta etapa: armar el prototipo

El servicio web a proponer puede ser totalmente personalizado, desde las vistas resumidas
en la pagina inicial del cliente hasta los graficos de resumen de los reportes, previamente
definidos con el cliente, sin dejar de lado otras variables, como serian la paleta de color

y los logos del cliente.

Para presentar la idea visual del servicio web que se va a proponer, se presentaran
vistas diagramadas de la pagina de inicio, con un menlu de navegacion y una vista
adicional del despliegue de un reporte. Adicionalmente, otro componente del servicio es
el de laadecuacion del portal cautivo para que muestre las opciones de ingreso del usuario
a través de las redes sociales o de un formulario. También se considera como podria

desplegarse una encuesta.
e P4gina de inicio
La primera vista, al ingresar al portal del servicio web contratado, sera la de la

pantalla de solicitud de credenciales para el acceso.

41



Figura5.11

Pagina de inicio del servicio

La siguiente vista sera la de la pagina de inicio, donde se visualizaran los graficos
de los reportes mas importantes para el cliente. Todo esto podra ser variado a gusto del

cliente, cuando lo requiera, ingresando una solicitud de cambio.

En la Figura 5.12 se muestra la vista estimada de lo que seré el portal cautivo que
interactta con el usuario. Desde aqui, se podra ingresar a navegar de forma gratuita, luego
de que el usuario ingrese su informacion a través de alguna de las tres redes sociales
seleccionadas o ingresando manualmente su informacion personal (nombre, teléfono,

correo, edad y sexo, entre otras).
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Figura5.12

Pagina de menu del servicio

Figura5.13

Portal cautivo

Su

Logotipoe )

Aqui
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J Rron
[ Pisco
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45  Quinta etapa: evaluar

Luego de la revision del alcance del prototipo y de evaluar el nivel de personalizacion
que se ofrece, se coordinara con el cliente la siguiente reunidn para dar inicio al proyecto
y levantar el esquema de reportes y su presentacion en la plataforma. La leccion rescatada
de este prototipo es el bajo costo que implico su desarrollo, pudiendo asi asignarse

mayores recursos durante la fase inicial del proyecto.
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CONCLUSIONES

Los usuarios de redes sociales estan familiarizados con el hecho de que el uso de sus
cuentas en estas plataformas les permitira emplear sus credenciales para ingresar a
diversas paginas y aplicaciones, con solo validar sus credenciales de ingreso a sus
redes sociales. Por ello, adoptar la opcion de ingreso a cambio de la oportunidad de

navegar gratuitamente en internet sera aceptada de la manera mas natural.

Se evidencia que los costos elevados de las campafias de marketing, en general,
pueden orientarse hacia la inversion en tecnologia inaldmbrica. Permitiendo asi una

reduccidn significativa sobre los costos de marketing.

Al poder emitir los reportes detallados, sobre ciertos objetivos y/o actividades que
los usuarios desarrollen mientras se encuentren conectados a la red inaldmbrica, se
apoya el registro y seguimiento de los costos invertidos en las actividades de

marketing que hagan uso de la solucion planteada en el presente proyecto.

Debido al uso de tecnologia inalambrica para el despliegue de encuestas, el ahorro
de contratar personal en campo genera un impacto importante al momento de

desarrollar el plan de gasto para el desarrollo de una campafia de marketing.

A través de este proyecto, se potencia la red de conectividad inalambrica,
convirtiéndola en un nuevo canal de contacto con el usuario de los productos y los

servicios del cliente.
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RECOMENDACIONES

e Para la busqueda de sustentos que sean pertinentes a la realidad nacional, se
recomienda emplear las bases de datos publicas y gratuitas del Estado peruano, como

son las bases de datos del Inei, el Indeci y la Sunat, entre otros.

e Respecto del manejo de encuestas, es recomendable que se envien por rondas, para
que se pueda ir descartando respuestas que no apoyen la sustentacion del punto sobre

el cual se hizo la consulta.
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GLOSARIO DE TERMINOS

e Cloud computing: La computacion en la nube comprende la disponibilidad de

servicios a través de la nube. Se puede incluir, dentro de este servicio, el
almacenamiento de datos, los servicios de disponibilidad de recursos en
servidores, las bases de datos, las redes de datos y el software, permitiendo que
estos archivos se encuentren alojados remotamente para poder ser recuperados
bajo demanda. La gran ventaja esta en el precio, pues, al ser un alquiler por

capacidad de uso, solo se paga por lo utilizado.

Persona marketing: Una persona corresponde en el area de marketing a una
representacion abstracta del consumidor ideal del ofertante de productos o
servicios. Dicha abstraccion puede incluir datos reales sobre el perfil del
consumidor potencial, como sus patrones de comportamiento, sus motivaciones,
sus objetivos laborales y personales y sus esperanzas, asi como sus suefios a largo
plazo, entre otras tantas definiciones, tanto subjetivas como objetivas.
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Anexo 1: Cotizacion de servicios en la nube de Amazon

A continuacion, se brinda el detalle completo del calculo del uso de los servicios en la

nube del proveedor Amazon que se requieren para el presente proyecto.

Detalle del calculo del precio del servicio Amazon AWS Lambda:

AWS Pricing Calculator

Edit AWS Lambda i

My Estimate Edit AWS Lambda

Region

South America (Sao Paulo) v

Lambda Function - Include Free Tier

o

vent notification or iny
call, including test invok the total number of requ
all your functions. Thy nds on the amount of m ry you allocate to your func
Lambda ier includes 1M free requests per month and 400,000 GB-seconds of compute time per
month

Lambda Functien - Without Free Tier

Lambda cou e it starts executing in response to an event notification
«all, including test invokes from the console. You are charged for the t number of reque:
across all your functions. The p s on the amount of memor allocate to your
function. The Lambda free tier discounts are excluded

Service settings Info

The calculations below exclude free tier discounts

Number of requests

10000

Duration of each request (in ms)

Duration is calculated from the time your code begins executing until it returns or otherwise terminates, rounded up to the ne

100

Amount of memory allocated
Enter the amount between 128 MB and 3 GB

3 GB

¥ Show calculations

RoundUp (100} = 100 Duration rounded to nearest 100ms

10,000 requests x 100 ms x 0.007 ms to sec conversion factor = 1,000.00 total compute (seconds)
3 GB x 1,000.00 seconds = 3,000.00 total compute (GB-5)

3,000.00 GB-5 x 0.0000166667 USD = 0.05 USD (monthly compute charges)

10,000 requests x 0.0000002 USD = 0.00 USD (menthly request charges)

0.05 USD + 0.00 USD = 0.05 USD

Lambda costs - Without Free Tier (monthly): 0.05 USD

AWS Lambda estimate

Lambda costs for Provisioned Concurrency (monthly)
Lambda costs - Without Free Tier (monthly)

Total monthly cost:

Acknowledgement

0.00 USD
0.05 USD

0.05 USD

Cancel

AWS, Pricing Calculator provides only an estimate of your AWS fees and doesn't include any taxes that might apply. Your actual fees depend on a variety of factors, including your actual usage of AWS services. Learn more

Nota: De AWS Pricing Calculator, 2020 (https://calculator.aws/#/)

52



Detalle del calculo del precio del servicio Amazon S3:

AWS Pricing Calculator My Estimate Edit Amazon Simple Storage Service (53)
Edit Amazon Simple Storage Service (S3) o
Region

South America (Sao Paulo) v

Select S3 Storage classes and other features Info

Select AWS services that you want to estimate

@ 53 standard (B 53 Intelligent - Tiering

(P 53 Standard - Infrequent Access (B 53 One Zone - Infrequent Access
P S3 Glacier (B 53 Glacier Deep Archive

(P s3 Storage Management @ Data Transfer

53 Standard

¥ 53 Standard Info

The calculations below exclude Free Tier discounts.

3 Standard storage

100 GB per month v

PUT, COPY, POST, LIST requests to S3 Standard
1000

GET, SELECT, and all other requests from 53 Standard
1000

Data returned by 53 Select
30 GB per month v

Data scanned by 53 Select
30 GB per month v

¥ Show calculations

Tiered price for: 100 GB
100 GB x 0.0405000000 USD = 4.05 USD

Total tier cost = 4.05 USD (53 Standard storage cost)

1,000 PUT requests for S3 Storage x 0.000007 USD per request = 0.007 USD (3 Standard PUT requests cost)

1,000 GET requests in a month x 0.00000056 USD per request = 0.0006 USD (53 Standard GET requests cost)

30 GB x 0.0014 USD = 0.042 USD (S3 select returned cost)

30 GB x 0.004 USD = 0.12 USD (S3 select scanned cost)

4,05 USD + 0.0006 USD + 0.007 USD +0.042 USD + 0.12 USD = 4.22 USD (Total $3 Standard Storage, data requests, 53 select cost)

S3 Standard cost (monthly): 4.22 USD

S3 Standard estimate

Total monthly cost: 4.22 USD

Total: 4.22 UsD

Acknowledgement
AWS Pricing Calculator provides only an estimate of your AWS fees and doesn't include any taxes that might apply. Your actual fees depend on a variety of factors, including your actual usage of AWS services. Learn more.

Nota: De AWS Pricing Calculator, 2020 (https://calculator.aws/#/)

53



AWS Pricing Calculator

Edit Amazon RDS for MySQL o

My Estimate Edit Amazon RDS for MySQL

Region

South America (Sao Paulo)

MySQL instance specifications Info

© standard (Single-AZ)
Single-AZ deployment, Amazon RDS provisions a database in one Availability Zone.

Instance type

Q dbt3.small

Detalle del calculo del precio del servicio Amazon RDS for MySQL.:

Multi-AZ
Multi-AZ deployment, Amazon RDS provisions and maintains a synchronous standby replica in a
different Availability Zone.

db.t3.small

On-Demand hourly cost
0.07 Usb

Reserved hourly cost (1YR, Ne upfront)
0.0426 USD

Memory

2GiB

vCPUs

Pricing strategy Info

Pricing model Reservation term

Standard Reserved Instances

© On-Demand Instances

¥ Show calculations
Amazon RDS MySQL upfront cost (upfront): 0.00 USD

Amazon RDS MySQL menthly reserved instances cost (monthly): 0.00 USD

1 instances x 0.07 USD x 730 hours in month = 51.10 USD (monthly onDemand cost)

Amazon RDS MySQL monthly onDemand instances cost (monthly): 51.10 USD

Payment option

Storage Info

Enter the amount of storage you'd like for each instance.

Storage for each RDS instance

General Purpose 55D (gp2)

Storage amount

30 GB
¥ Show calculations

30 GB x0.219 USD x 1 instances = 6.57 USD (EBS Storage Cost)

Storage pricing (monthly): 6.57 USD

¥ Backup Storage Info

Additional backup storage

30 GB

¥ Show calculations

30 GB x 0.095 USD = 2.85 USD

Additional backup storage cost (monthly): 2.85 USD
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Amazon RDS for MySQL estimate

Storage pricing (monthly) 6.57 USD
Amazon RDS MySQL monthly reserved instances cost (monthly) 0.00 USD
Amazon RDS MySQL monthly onDemand instances cost (monthly) 51.10 UsD
Additional backup storage cost (monthly) 2.85 USD
Total monthly cost: 60.52 USD
Total upfront cost: 0.00 USD

Acknowledgement
AWS Pricing Calculator provides only an estimate of your AWS fees and doesn't include any taxes that might apply. Your actual fees depend on a variety of factors, including your actual usage of AWS services. Learn more.

Nota: De AWS Pricing Calculator, 2020 (https://calculator.aws/#/)

Detalle del célculo del precio del servicio Amazon APl Gateway:

AWS Pricing Calculator My Estimate Edit Amazon API Gateway
Edit Amazon API Gateway o

Region

South America (Sao Paulo) v

HTTP APIs Info

Select the units, number, and frequency for HTTP API requests based on expected volume. The calculations below exclude free tier discounts.

HTTP API requests units
The unit will apply to the number of requests you will specify below.

thousands v
Requests
1000 per month v

Average size of each request
Requests are defined as having 512 KB of data; a request with 513 KB of data is metered as two requests.

513 KB v

¥ Show calculations

513 KB per request / 512 KB request increment = 1.001853125 request(s)

RoundUp (1.001953125) = 2 billable request(s)

1,000 requests per month x 1,000 unit multiplier x 2 billable request(s) = 2,000,000 total billable request(s)
Tiered price for: 2000000 requests

2000000 requests x 0.0000015300 USD = 3.18 USD

Total tier cost = 3.18 USD (HTTP API requests)

HTTP API request cost (monthly): 3.18 USD

Amazon AP| Gateway estimate

Total monthly cost: 3.18 USD

T m

Acknowledgement
AWS Pricing Calculator provides only an estimate of your AWS fees and doesn't include any taxes that might apply. Your actual fees depend on a variety of factors, including your actual usage of AWS services. Learn more.

Nota: De AWS Pricing Calculator, 2020 (https://calculator.aws/#/)



Anexo 2: Lista de materiales Cisco y cotizacion de equipos

En este anexo se presenta la lista completa de materiales Cisco (Tabla 1), para luego
presentar la cotizacion referencial enviada por el distribuidor autorizado de Cisco
(Tabla I1).

Lista de materiales de equipos Cisco

Price Estimate
Monica Redhead
*kkkk

*kkkk

LIMA, 0-0
PERU

Ph no:+********

Price Estimate for planning and information purposes only and is not a binding offer from Cisco.

Date: **-0ct-2020 F;“mate HN1168979%++
:?De,a' NA

All prices are shown in USD

C9130AXI-A - Cisco Catalyst . x .
1.0 0130AX Series 28 2,0%*.00 21 43,**5.00
PRTNR SUP 24X7X4
10.1 ggog-g AS;IP' ; Cisco Catalyst 36 N/A 2% 31 21 4,651
9130AX Series
Network Plug-n-Play
NETWORK- Connect for zero-
11 PNP-LIC Yes touch device = 6 0.00 21 0.00
deployment
Ceiling Grid Clip for
AIR-AP-T- Aironet APs -
12 RAIL-R . Recessed Mount - 28 0.00 21 0.00
(Default)
AIR-AP- 802.11 AP Low Profile
1.3 BRACKET-1 |~ Mounting Bracket - 28 0.00 21 0.00
(Default)
SW9130AX- Capwap software for
14 CAPWAP-K9 |~ Catalyst 9130AX 28 0.00 2 0.00
Aironet AP License
15 CDNA-P- - Term Licenses For - 28 0.00 21 0.00
C9130 .
Tracking
C9130AX CISCO DNA
1501 2P Premier 3 Year 36 N/A 0.00 21 0.00

Tracking SKU
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16

1.6.01

1.7

1.7.0.1

18

1.8.01

1.9

1.9.01

1.10

1.10.0.1

111

1.11.01

113

1.13.0.1

201

2.1

21.01

3.0

3.0.1

3.1

3.2

3.3

3.4

3.4.0.1

3.5

3.6

AIR-DNA-P -

AIR-DNA-P-
3Y

AIR-DNA-A-T ' Yes

AIR-DNA-A-
T-3Y

WLC-AP-T Yes
WLC-AP-T-
3Y

PI-LFAS-AP-
.

PI-LFAS-AP-
T-3Y

Yes

ISE-BASE-T -

ISE-BASE-
TRK-3Y

ISE-PLS-T -

ISE-PLS-
TRK-3Y

AIR-DNA-
NWSTACK-A

D-
CISCODNAS  Yes
-ACT-T

D-

CISCODNAS -
-ACT-3Y
L-MSE-PAK- | -
N

CON-ECMU-
LMSEPALN

L-AD-LS-
1AP-N

CON-ECMU-
LADLS1PN

C9200L-24P- -
4G-E

CON-PSUP-
C920L24G

C9200L-NW-

E-24 Yes

CAB-TA-NA -

C9200-
STACK- -
BLANK

C9200L- Yes
DNA-E-24
C9200L-
DNA-E-24-3Y

PWR-C5-
600WAC/2

CAB-
CONSOLE- -
usB

CISCO DNA Premier
Term Wireless
CISCO DNA Premier
Term Wireless 3Y

Aironet AP License
Term Licenses
Aironet CISCO DNA
Advantage 3 Year
Term License
Aironet AP License
Term Licenses
Aironet AP License 3
Year Term License

Prime AP Term
Licenses

PI Dev Lic for
Lifecycle & Assurance
Term 3Y

ISE BASE Term
License

ISE BASE Tracker
Term 3Y

ISE PLS Term License

ISE PLS Tracker Term
3Y

AIR CISCO DNA
Perpetual Network
Stack

Cisco DNA Spaces
Act Term License for
Cisco DNA

Cisco DNA Spaces
ACT for Cisco DNA -
3Year

MSE License PAK for
CMX 10 and higher

SWSS UPGRADES
MSE License PAK for

1 AP CMX Advanced
License for CMX 10
and higher

SWSS UPGRADES 1
AP CMX Advanced
License for CMX 10
and

Catalyst 9200L 24-port
PoE+, 4 x 1G,
Network Essentials
PRTNR SUP 24X7X4
Catalyst 9200L 24-port
POE+, 4 x 1G, Net
C9200L Network
Essentials, 24-port
license

North America AC
Type A Power Cable

Catalyst 9200 Blank
Stack Module

C9200L Cisco DNA
Essentials, 24-port
Term license

C9200L Cisco DNA
Essentials, 24-port, 3
Year Term license
600W AC Config 5
Power Supply -
Secondary Power
Supply

Console Cable 6ft with
USB Type A and mini-
B

36

36

36

36

36

N/A

N/A

N/A

N/A

N/A

N/A

28

21

N/A

N/A

N/A

N/A

N/A

N/A

N/A

N/A

N/A

N/A

N/A

14

0.00

9**.00

0.00

0.00

0.00

0.00

0.00

0.00

0.00
0.00
0.00

0.00

0.00

0.00

4**.00

0.00

0.00

2**.00

1**.25

2,**.00

5**.20

0.00

0.00

0.00

0.00

6**.00

2,1**.00

1**.00

21

21

21

21

21

21

21

21

525

525

525

525

21

21

21

21

21

0.00
18,***.00
0.00
0.00
0.00
0.00
0.00
0.00

0.00
0.00
0.00

0.00

0.00
0.00
9,***.00
0.00
0.00

4,200

3,7**25

2,**.00
5**.20
0.00
0.00
0.00
0.00

6**.00

2,1**.00

1**.00
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NETWORK- Network Plug-n-Play

37 PNP-NONE  ~ Opt Out SKU 14 0.00 1 0.00
Cisco Catalyst 9800-L
Wireless $10, ok k
4 C9800-L-C-K9 Controller_Copper 21 5% 00 1 $10, ***.00
Uplink
C SNTC-8X5XNBD Cisco s5
ON-SNT- Catalyst 9800-L 21 ok 61; 1 85, ¥** 64
C9800LCL Wireless Controlle ’
C9800L UNIVERSAL
igiiom'(g' (NETWORK 21 $0.00 1 $0.00
ESSENTIALS)
C9800 Wireless
€9800L- Controller Rack 21 | $2**79 1 $2%*.79
RMNT
Mount Tray
Cisco Catalyst 9800 L
C9800-AG4 Wireless Controller 21 $0.00 1 $0.00
110w
Power Supply
AC Power Cord, Type
CAB-AC-C5 Cs, US, Canada 21 $0.00 s $0.00
Network Plug-n-Play
NETWORK- Connect for zero-
PNP-LIC touch device &l 50.00 1 $0.00
deployment
Valid through:
FOB Point: None
Notes
Signed:

Monica Redhead

"This Price Estimate does not constitute an offer by CISCO to sell products, but is instead an invitation to issue a
purchase order to CISCO until the valid date specified in this price estimate. Such a purchase order will be subject
to Cisco's standard procedures, terms and conditions for the acceptance of purchase orders. This order may be
subject to indirect tax (VAT, GST, sales tax or other indirect taxes), duty and freight charges even if not noted on
this estimate."

Nota: De Cisco Commerce Workspace. 2020.https://apps.cisco.com/ccw/cpc/home.
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Cotizacion referencial de mayorista autorizado

End User; *#**** Fe(;h Octubre de 2020
SalesForce . xx CM Seguridad
: 3300195651
Pa****ja
- *hkkk .
Reseller: AM: Rodrig**z
Monica
. Eliza e ke
Contact: Redhead e-mail; *xxx*
Llanos
e-mail: ***** Phone: ***
* K H
Project: 521589 MObe'.I 519**
. Service %
NtIJ_rl'r?ger I\Il;er[nne iDet?g; S DU ?J'r::; CrLuail | e FPOUB o Un'i)tzrio P il
P y (Months) to
Cisco
C9130AXI | Catalyst $2,0%*.0 . 53.| $9**.6 $1,0%*.2 o
A 9130AX 21 0 $43,***.00 0% 5 1.2 7 $22,***.64
Series
PRTNR
SUP
CON- 24XTX4 35, | $1%+8
PSUP- Cisco 21 $2**31 $4,%** 51 0% '5 1.0| $1**85| $3,***.88
C9130AXI | Catalyst *
9130AX
Series
Network
Plug-n-
Play
NETWOR | Connect 53
K-PNP- for zero- | 21 $0.00 $0.00 ‘| $0.00| 1.0 $0.00 $0.00
0%
LIC touch *
device
deploym
ent
Ceiling
Grid Clip
for
AIR-AP-T- | Aironet 53.
RAIL-R APs - 21 $0.00 $0.00 0% $0.00 1.2 $0.00 $0.00
Recessed
Mount
(Default)
802.11
AIR-AP- Qch))fIi_IZW 53
BRACKE Mountin 21 $0.00 $0.00 0% $0.00 | 1.0 $0.00 $0.00
T-1 *
g Bracket
(Default)
Swo130A | CAPWaD
X- software 53,
CAPWAP- for 21 $0.00 $0.00 0% $0.00 1.2 $0.00 $0.00
K9 Catalyst
9130AX
Aironet
AP
License
gng'}"’g'P' Term | 21 $0.00 $0.00 gf/o $000| 10|  $0.00 $0.00
Licenses *
For
Tracking
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DNA-P-
3Y-C9130

C9130A
X
CISCO
DNA
Premier
3 Year
Tracking
SKU

21

$0.00

$0.00

53.
0%

$0.00

$0.00

$0.00

AIR-DNA-
p

CIsScO
DNA
Premier
Term
Wireless

21

$0.00

$0.00

53.
0%

$0.00

$0.00

$0.00

AIR-DNA-
P-3Y

CIScO
DNA
Premier
Term
Wireless
3Y

21

$9**.00

$18,***.00

53.
0%

$4** 0

$4** 07

$9,6%*.47

AIR-DNA-
A-T

Aironet
AP
License
Term
Licenses

21

$0.00

$0.00

53.
0%

$0.00

$0.00

$0.00

AIR-DNA-
A-T-3Y

Aironet
CISco
DNA
Advantag
e 3 Year
Term
License

21

$0.00

$0.00

53.
0%

$0.00

$0.00

$0.00

WLC-AP-

Aironet
AP
License
Term
Licenses

21

$0.00

$0.00

53.
0%

$0.00

$0.00

$0.00

WLC-AP-
T-3Y

Aironet
AP
License 3
Year
Term
License

21

$0.00

$0.00

53.
0%

$0.00

$0.00

$0.00

PI-LFAS-
AP-T

Prime
AP Term
Licenses

21

$0.00

$0.00

53.
0%

$0.00

$0.00

$0.00

PI-LFAS-
AP-T-3Y

Pl Dev
Lic for
Lifecycle
&
Assuranc
e Term
3Y

21

$0.00

$0.00

53.
0%

$0.00

$0.00

$0.00

ISE-
BASE-T

ISE
BASE
Term
License

$0.00

$0.00

53.
0%

$0.00

$0.00

$0.00

ISE-
BASE-
TRK-3Y

ISE
BASE
Tracker
Term 3Y

$0.00

$0.00

53.
0%

$0.00

$0.00

$0.00

ISE-PLS-T

ISE PLS
Term
License

$0.00

$0.00

53.
0%

$0.00

$0.00

$0.00
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ISE PLS
'TSRE{(P'&\S(' Tracker 552 $0.00 $0.00 g; $0.00 | 1.0 $0.00 $0.00
- 0
Term 3Y *
- Service %
Line Item Descr | Qt h GPL PU | F.1 PV
Number | Name iption| y R;:;?&ﬁ; Unit Pl oz Dig FOB Unitario P
AIR
AIR-DNA- g:\?}go 53
NWSTAC Perpetual 21 $0.00 $0.00 0% $0.00 | 1.0 $0.00 $0.00
K-A *
Network
Stack
Cisco
DNA
D- Spaces 53
CISCODN | Act Term | 21 $0.00 $0.00 OOA; $0.00 | 1.0 $0.00 $0.00
AS-ACT-T | License *
for Cisco
DNA
Cisco
DNA
g;SCODN Spaces 53. | $2*5
AS-ACT- A_CTfor 21 $4**.00 $9,***.00 O% .O 1.2 $2**54 | $4,8**.24
3y Cisco
DNA -
3Year
MSE
License
L-MSE- PAK for 53.
PAK-N CMX 10 1 $0.00 $0.00 0% $0.00 1.2 $0.00 $0.00
and
higher
SWSS
CON- UPGRA
ECMU- DES 35.
LMSEPAL | MSE 1 $0.00 $0.00 0% $0.00 1.2 $0.00 $0.00
N License
PAK for
1AP
CMX
Advance
LAD-LS- 1 4 jcense | 21 $22%00 |  $a47%%00| 23| ST | 10| g1wr27| g20x62
1AP-N 0% 5
for CMX *
10 and
higher
SWSS
UPGRA
CON- DES 1
ECMU- | AP CMX x o 35.| $1**9 x o
LADLSIP | Advance 21 $1**.25 $3,*** 25 0% 1 1.2 $1%*%91 | $2,***.16
N d License
for CMX
10 and
Catalyst
9200L
24-port
C9200L- PoE+, 4 $2,7**.0 o 53. | $1,*** $1,***.2 o
24P-4G-E | x 16, ! o| $2700) 9| 45| 10 6| 1726
Network
Essential
S
PRTNR
SUP
24XT7X4
CON- Catalyst 35. | $3+%0
PSUP- 9200L 1 $5**.20 $5**.20 O% ‘8 1.0 $3**.08 $3**.08
C920L24G | 24-port *
PoE+, 4
x 1G,
Net
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C9200L-
NW-E-24

C9200L

Network
Essential
s, 24-port
license

$0.00

$0.00

53.
0%

$0.00

$0.00

$0.00

Line
Number

Item
Name

Descr
iption

Service
Duration
(Months)

GPL
Unit

GPL Total

%
Dsc
to

PU
FOB

F.1

PV
Unitario

PV Total

CAB-TA-

North
America
AC Type
A Power
Cable

$0.00

$0.00

53.
0%

$0.00

$0.00

$0.00

C9200-
STACK-
BLANK

Catalyst
9200
Blank
Stack
Module

$0.00

$0.00

53.
0%

$0.00

$0.00

$0.00

C9200L-
DNA-E-24

C9200L
Cisco
DNA
Essential
s, 24-port
Term
license

$0.00

$0.00

53.
0%

$0.00

$0.00

$0.00

C9200L-
DNA-E-
24-3Y

C9200L
Cisco
DNA
Essential
s, 24-
port, 3
Year
Term
license

$6**.00

$6**.00

53.
0%

$2%*7

$3** 50

$3** 50

PWR-C5-
600WAC/2

600W
AC
Config 5
Power
Supply -
Secondar
y Power
Supply

$2,1**.0
0

$2,***.00

53.
0%

$9**.0

$1,%** 8
3

$1,***83

CAB-
CONSOLE
-UsB

Console
Cable 6ft
with
UsB
Type A
and mini-
B

$1**.00

$1**.00

53.
0%

$4*.00

$5*.23

$5*.23

NETWOR
K-PNP-
NONE

Network
Plug-n-

Play Opt
Out SKU

$0.00

$0.00

53.
0%

$0.00

$0.00

$0.00

C9800-L-
C-K9

Cisco
Catalyst
9800-L
Wireless
Controlle
r_Copper
Uplink

$10,035.
00

$10,035.00

53.
0%

$4,716.
45

$5,140.9
3

$5,140.93

CON-
SNT-
C9800LCL

SNTC-
8X5XNB
D Cisco
Catalyst
9800-L
Wireless
Controlle

$1,876.8
8

$1,876.88

35.
0%

$1,219.
97

$1,329.7
7

$1,329.77
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SC9800LK
9-1612

C9800L-
RMNT

C9800L
UNIVER
SAL
(NETW
ORK
ESSENT
IALS)

C9800
Wireless
Controlle
r Rack
Mount
Tray

$0.00

$225.79

$0.00

$225.79

53.
0%

53.
0%

$0.00

$106.1

$0.00

$115.67

$0.00

$115.67

C9800-
AC-110W

Cisco
Catalyst
9800 L
Wireless
Controlle
r Power

Supply

$0.00

$0.00

53.
0%

$0.00

$0.00

$0.00

CAB-AC-
C5

AC
Power
Cord,
Type C5,
Us,
Canada

$0.00

$0.00

53.
0%

$0.00

$0.00

$0.00

NETWOR
K-PNP-
LIC

Network
Plug-n-
Play
Connect
for zero-
touch
device
deploym
ent

$0.00

$0.00

53.
0%

$0.00

$0.00

$0.00

$10*,***.96

$*4,***.28
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Anexo 3: Lista de materiales Cisco y cotizacion de equipos

Se procede a listas del diccionario de datos del diagrama entidad-relacion:

Diccionario de datos del diagrama entidad-relacion

Tabla

Campo y Tipo de Dato

Descripcion

CREATE TABLE
"HD_USUARIO_OPERAC
ION™ (

);

“ID_USUARIO™ INT NOT NULL

AUTO_INCREMENT,

“ID_TIENDA™ INT NOT NULL

AUTO_INCREMENT,

"MAIL_USUARIO" varchar(255) NOT

NULL AUTO_INCREMENT,

“ID_ENCUESTA" INT(255) NOT NULL

AUTO_INCREMENT,

"FECHA_LOGUEO™ DATETIME(255)
NOT NULL AUTO_INCREMENT,

"FECHA_DESLOGUEO®
DATETIME(255) NOT NULL
AUTO_INCREMENT,

NUmero Gnico autogenerado
identificador del usuario
Nuamero Gnico autogenerado
identificador de tienda
Correo electronico del
usuario

NUmero Gnico autogenerado
identificador de encuesta

Marca de tiempo de logueo

Marca de tiempo de
deslogueo

CREATE TABLE
"MD_RED_SOCIAL" (

"MAIL_USUARIO® varchar(255) NOT

NULL AUTO_INCREMENT,

"RED_SOCIAL" varchar(255) NOT

NULL,

"ALIAS_USUARIO" varchar(255) NOT

NULL,

"NOMBRE_USUARIO" varchar(255)

NOT NULL,

"EMPLEO_USUARIO" varchar(255) NOT

NULL,

"FORM_ACAD_USUARIO" varchar(255)

NOT NULL,

"CIUDAD_ACTUAL varchar(255) NOT

NULL,

"CIUDAD_ORIGEN" varchar(255) NOT

NULL,

"SIT_SENTIMENTAL varchar(255) NOT

NULL,

"SITIOS_WEB_USUARIO" varchar(255)

NOT NULL,

"GENERO" VARCHAR(255) NOT

NULL,

"CELULAR™ INT(255) NOT NULL,
"TELEFONO_FIJO™ INT(255) NOT

NULL,

Correo electronico del
usuario

Nombre de red social del
usuario

Alias en la red social del
usuario

Nombre del usuario

Empleo del usuario
Formacion académica del
usuario

Ciudad actual de residencia
del usuario

Ciudad origen de residencia
del usuario

Situacion sentimental del
usuario

Pagina web del usuario

Género del usuario
Celular del usuario

Teléfono fijo del usuario
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Tabla

Campo y Tipo de Dato

Descripcion

);

"FECHA_NACIMIENTO®
DATETIME(255) NOT NULL,
"DISTRITO_ACTUAL TEXT(255) NOT
NULL,

Fecha de nacimiento del usuario
Distrito actual de residencia del
usuario

CREATE TABLE

"MD_TIENDA™ (
“ID_TIENDA™ INT NOT NULL Numero Unico autogenerado
AUTO_INCREMENT, identificador de tienda
"NOMBRE" varchar(255) NOT NULL
AUTO_INCREMENT, Nombre de la tienda
"AFORO™ INT(255) NOT NULL
AUTO_INCREMENT, Aforo maximo de la tienda
"DIRECCION" varchar(255) NOT NULL
AUTO_INCREMENT, Direccion completa de la tienda

);

CREATE TABLE

"HD_ENCUESTA_RPT

A (
“ID_ENCUESTA™ INT NOT NULL NUmero unico autogenerado
AUTO_INCREMENT, identificador de encuesta
“ID_TIPO_ENCUESTA™ INT NOT Numero Unico autogenerado
NULL AUTO_INCREMENT, identificador de tipo de encuesta
"RESPUESTA varchar(255) NOT NULL
AUTO_INCREMENT, Respuesta del usuario
"FECHA_INICIO™ TIMESTAMP(255)
NOT NULL AUTO_INCREMENT, Fecha de inicio de encuesta
"FECHA_FIN" TIMESTAMP(255) NOT
NULL AUTO_INCREMENT, Fecha fin de encuesta

)i

CREATE TABLE

"MD_ENCUESTA" (

);

“ID_TIPO_ENCUESTA™ INT NOT
NULL AUTO_INCREMENT,
*NOMBRE_ENCUESTA" varchar(255)
NOT NULL AUTO_INCREMENT,
"TEMA_ENCUESTA' varchar(255) NOT
NULL AUTO_INCREMENT,
"CONTENIDO" varchar(255) NOT NULL
AUTO_INCREMENT,

"FECHA _CREACION®
TIMESTAMP(255) NOT NULL
AUTO_INCREMENT,
"FECHA_TERMINO®
TIMESTAMP(255) NOT NULL
AUTO_INCREMENT,

Numero Unico autogenerado
identificador de tipo de encuesta

Titulo de encuesta
Tépico de encuesta

Contenido de encuesta

Fecha de creacién de encuesta

Fecha de finalizacién de
encuesta

CREATE TABLE

"HD_CMX (

"ID_TIENDA int NOT NULL,
"FECHA_INICIO_SESION®
TIMESTAMP NOT NULL,
"DURACION_SESION" int NOT NULL,
"CANTIDAD_VISITANTES" int NOT
NULL

NUmero Unico autogenerado
Fecha de inicio de registro

Intervalo de vigencia del
registro
Cantidad de visitantes por dia
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