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Introduccion

Cobiscorp es una empresa lider en la provision alagcisnes informaticas
especializadas para el sector financiero latinoeawen, con 59 afios de experiencia en
la creaciéon de productos informaticos y en la @iovi de soluciones de valor agregado
para sus clientes. Asi, COBIS, sistema de Core iBgrdesarrollado por Cobiscorp, es
utilizado en la actualidad por mas de 70 institne® financieras en 15 paises,
demostrando ser un sistema universal para el neglecias finanzas que incluye a los
principales bancos regionales, las filiales centrsudamericanas de grandes bancos
norteamericanos y europeos, bancos dentro de tasdssUnidos, clientes en Africa y

Japon.

Por medio de la Regulaciéon Reg. 017-2011 de 1loe@2él1 TITULO
DECIMO QUINTO: DEL DINERO ELECTRONICO (Banco Cernitrdel Ecuador,
2011), el Directorio del Banco Central del Ecuadefinio el dinero electrénico como
un medio de pago, emitido por esta institucidbnpcuglor monetario equivale al dinero
real, al cual no se le puede aplicar ningun degoumMmomento de intercambiarlo. La
Unica manera de intercambiarlo es a través deemeédctronicos como computadoras,

teléfonos celulares, cajeros automaticos, etc.

Uno de los productos de software, perteneciengefantilia de sistemas COBIS,
es COBIS Pagos. Este modulo se encarga de prosegcies novedosos para realizar
pagos electrénicos, a través de canales no toadieis como son las oficinas de un
banco. El “monedero electrénico”, se enmarca detdr este producto, proveyendo a
los usuarios con un mecanismo robusto y seguratdecambio de dinero electrénico,

para la adquisicion de bienes y servicios.
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Resumen

Este trabajo de investigacion presenta un estugimercado y un analisis financiero de
un tema de mucha actualidad: El monedero elecwéniSe ha concebido que este
proyecto pueda ser implementado por una empresaftieare ecuatoriana Cobiscorp.

El trabajo esta organizado de la siguiente manera:

Capitulo I: Generalidades, contiene una introdutcah problema, mostrando los
conceptos basicos del dinero electrdnico, a la esapy los objetivos generales que se

persiguen con este estudio.

Capitulo II: La Empresa, muestra como es Cobiscauphistoria, sus procesos y su

organizacion en general.

Capitulo llI: Investigacion de mercado, a travésndétodo inductivo, y de las técnicas
de entrevista y encuesta, se realizd un trabajmad®o, cuyos resultados se presentan

en este capitulo.

Capitulo IV: Estrategias de Marketing Mix, presemtadiseiio de un plan de marketing

para el sistema del monedero electronico, basattwseresultados del capitulo anterior.

Capitulo V: Anadlisis Financiero, presenta un amiligrofundo de los nameros del
proyecto, realizando la evaluacién del mismo usaadnicas como el valor actual neto

y la tasa interna de retorno.

Finalmente se presentan las conclusiones y recanmmks de este trabajo de
investigacion. El trabajo esta organizado de tdlon que presenta un informe para los
inversionistas, pero también incluye citas conite@obre conceptos de estudio de

mercado y de administracion financiera.
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Abstract

This research project presents a marketing studyfinancial analysis of a very current
subject: the electronic wallet. We have plannesd pmoject to be implemented in the
Ecuadorian development software company Cobisddrs. publication is organized as
follows:

Chapter I: General concepts, contains an introdndb the problem, showing the basic
concepts of the electronic money, describing thepany Cobiscorp, and the general
objectives of this study.

Chapter 1l: The Company describes Cobiscorp histpnpcesses and it's general
organization.

Chapter Ill: Market Research, using the inductivetmd and techniques such as
interview and survey, we conducted a field workg &éime results are presented in this
chapter.

Chapter IV: Marketing strategies, shows a desiga bfarketing Plan of the Electronic
Wallet, based on the findings of the previous chapt

Chapter V: Financial Analysis, presents a deep yamalof the project numbers,
achieving a project evaluation, using techniquesnels present value and internal
investment rate.

Finally we present conclusion and recommendatiohghs research work. This
publication is organized in such a way that showspmrt for the investors, as well of
bibliographic citations of theory about concepts market research and financial

management.
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1. CAPITULO|l. GENERALIDADES.

1.1. Introduccién.

Cobiscorp es una empresa lider en la provision alecisnes informaticas
especializadas para el sector financiero latinogawen, con 59 aflos de experiencia en
la creacién de productos informaticos y en la midvi de soluciones de valor agregado
para sus clientes. Asi, COBIS, sistema de Core iBgrdesarrollado por Cobiscorp, es
utilizado en la actualidad por mas de 70 institne® financieras en 15 paises,
demostrando ser un sistema universal para el negleclas finanzas que incluye a los
principales bancos regionales, las filiales centreudamericanas de grandes bancos
norteamericanos y europeos, bancos dentro de tasdssUnidos, clientes en Africa y

Japon.

Por medio de la Regulacion Reg. 017-2011 de 1loe@&11 TiTULO
DECIMO QUINTO: DEL DINERO ELECTRONICO (Banco Cenitrdel Ecuador,
2011), el Directorio del Banco Central del Ecuadefinio el dinero electronico como
un medio de pago, emitido por esta instituciénocuglor monetario equivale al dinero
real, al cual no se le puede aplicar ningun desouErmomento de intercambiarlo. La
Gnica manera de intercambiarlo es a través deamapédctronicos como computadoras

teléfonos celulares, cajeros automaticos, etc.

Uno de los productos de software, pertenecieraefantilia de sistemas COBIS,
es COBIS Pagos. Este médulo se encarga de promesecigs novedosos para realizar
pagos electrénicos, a través de canales no toadigs como son las oficinas de un
banco. El “monedero electrénico”, se enmarca detdr este producto, proveyendo a
los usuarios con un mecanismo robusto y seguratdecambio de dinero electronico,

para la adquisicion de bienes y servicios.



1.2. Industria.

Cobiscorp participa en la industria financieraaevés de la provision de software
y servicios especializados (desarrollo e impladtdcipara instituciones en varios
segmentos de la industria, con clientes en varmisep de Latinoamérica, donde
compite con empresas de diverso tamafio, incluyegidmntes globales, compafiias
regionales y pequefias empresas locales.

Vamos a utilizar el modelo de I&nco Fuerzas de Michael Portgue clasifica
a los participantes de una industria en cinco gupoompetidores, clientes,
proveedores, potenciales entrantes y productos/@i®s sustitutos.

Gréfico 1-1 : Modelo de las Cinco Fuerzas de Porter

Potenciales Entrantes:
Gigantes Globales
Nuevas empresas locales

Clientes:
Bancos
Financieras
Cooperativas,
Competidores: ™ Etc.

Proveedores:
Herramientas para

Desarrollo CObISCOI’p, Asl, / Integradores

Datapro, etc. Consultores

Canales de comercializacién

Sustitutos:
Desarrollo Interno
Empresas de Tercerizacion

Fuente: Cobiscorp.

Elaborado por: Autores.

1.3. Giro del Negocio.

Cobiscorp es la desarrolladora y duefia exclusivenslelerechos de propiedad
intelectual del sistema financiero COBIS. Inici6 gperaciéon en el afio 1953 como
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representante exclusivo de la NCR para el Ecuadimsge hace mas de 25 afios se ha
especializado en el desarrollo de software de migidtica principalmente para

Instituciones Financieras.

Actualmente tiene oficinas propias en los Estadoisias, EI Salvador, Panama,

Colombia, México y Ecuador.

En su mas de medio siglo de exitosa trayectoriaocpraveedor de soluciones
tecnologicas de mision critica para institucioriearicieras a lo largo de las Américas,
se ha destacado sobre todo por satisfacer lasid@des de sus clientes, con productos
y servicios que son innovadores y que les propoaciovalor agregado y diferenciacion

en relacion a sus competidores.

Fomenta relaciones de largo plazo con sus clieatestituyéndose en su aliado
estratégico y aportando a su crecimiento de maeriaindente. La garantia de servicio
de Cobiscorp se sustenta en el alto desempefio sdeataboradores: profesionales
todos, con profundo conocimiento del negocio fifemg como también de las mejores
practicas y metodologias de investigacion, dedarsimplementacion de software de
mision critica. En la actualidad Cobiscorp cuent@n caproximadamente 620
colaboradores, 90% de los cuales son profesiorespscializados en el desarrollo,

consultoria, implementacion y soporte del sisterO8IS.

1.4. Definicion del Problema.

1.4.1. Herramienta de diagndstico.

Ecuador, durante el dltimo quinquenio, presentdajo nivel de acceso a los
servicios financieros. A inicios de este peridde,Bancos generaron altos valores por
comisiones debidos a los costos de operacion defigiaa o sucursal bancaria, lo cual
produjo que gran parte de la poblacién se alejéasldnstituciones financieras y se
maneje sus cuentas de forma personal.

De mantenerse esta tendencia, la sostenibiliddasdentidades financieras corre

un serio riesgo de estabilidad y permanencia, astdo a que actualmente los entes



reguladores como Superintendencia de Bancos y Baantral han decretado politicas
de costos maximos a las transacciones y servicioandieros, podrian traer

consecuencias fatales para estas entidades finascie

Grafico 1-2: Diagrama Ishikawa para determinacion el Problema.

CAUSA EFECTO
N\ X
\ \ Disminucion >
Comisiones altas \.\ h 3
\ N Un alto
N b1 Desconfianza £
- porcentaje
\ \
N \ i dela
7 / Poblacion no
Costos de Operacidn / / "
altos /" Politicas de control tiene acceso
7 / a servicios
financieros
iquider [l AspectoLega

Fuente: Investigacion de Mercado.

Elaborado por: Autores.

La alternativa de solucion ante este panorama,aesmplementacion de
mecanismos baratos de atencion a clientes de tata@es financieras, los cuales le
permitan atraer a un sector no atendido, y questbade operacion sea marginal. Es
aqui donde el Sistema de Monedero Electronicooseettiria en el canal alternativo de

atencioén que cumple con esta premisa de bajo costo.

1.5.  Objetivos de Estudio.

1.5.1. Objetivo General.

Elaborar una propuesta de un Sistema de Monederctréhico como un
mecanismo alternativo, barato, seguro y facil dar,upara intercambiar dinero en

forma electrdnica.



1.5.2. Objetivos Especificos.

Obtener el numero de personas que potencialmeat&nsin monedero electronico
y determinar cuantas transacciones al mes senddi@és por este sistema.
Determinar el comportamiento de la poblacién nochemada, en términos socio-
demograficos.

Establecer las estrategias de marketing necegaarasla adopcion del sistema de
monedero electronico en la poblacion.

Determinar la factibilidad financiera, administvati y legal, del desarrollo y

operaciéon de un aplicativo de monedero electrénico.



2. CAPITULO Il. LA EMPRESA.
2.1. Resefia Historica (Cobiscorp, 2012).

1953 Se constituye PREDASSI Y COMPANIA, como represetgade la
NCR CORPORATION.

1956 Richard Moss H. se establece cor

representante exclusivo de la NCR en el Ecuar
La sociedad cambia su nombre a Maquinas
Comercio S.A. (MACOSA) con oficinas en Quit
y Guayaquil.

1960 Banco de Guayaquil adquiere Post Tronic Machines,

la primera NCR Class 2000 con impresora transvensatjuina de
contabilidad con desplazamiento y alimentador aatara de tarjetas de cuenta.

1972 MACOSA ingresa a la era digital vendiendo la prianeomputadora
NCR en Ecuador a La Internacional.

1974 MACOSA desarrolla LABIS (Latin American Banking fémmation
System), solucién informéatica bancaria basada @mtegia NCR; el cual es adquirido
por mas del 50% de la banca ecuatoriana y por Badeotros cuatro paises.

1990 En respuesta al advenimiento de ICOBIS sistema bancario

arquitecturas abiertas, MACOSA inicia el desarralo la
primera versién del sistema COBIS (Cooperative O
Banking Information System) como una solucién irdég
bancaria para América Latina.

1995 Bill Gates, Presidente
de Microsoft Corporation entrega el primer “Prem# la
excelencia” a Macosa S.A.

1996 Sale en producciéon Banco de Préstamos, el primer
Banco COBIS en Ecuador.

1998 Macosa lanza al mercado su plataforma de canales
virtuales, totalmente integrados al sistema COBESmitiendo de esta forma que sus

clientes puedan focalizar sus estrategias de negdcaves de multiples canales.
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2000 En respuesta a su estrategia de expansion regama su oficina en
Argentina, creando a partir de esa fecha MacosaAmentina (hoy Cobiscorp
Argentina).

2003 En respuesta a su estrategia de expansion regama su oficina en
Colombia, creando a partir de esa fecha Macosa denia (Hoy Cobiscorp
Colombia).

2004 MACOSA se fusiona con MicroBanx para extender sasvicios Yy
productos hacia el sector financiero de Microfireny Cooperativas de Ahorro y
Crédito. Fruto de esta fusion se constituye scnaf en el Estado de Virginia en
Estados Unidos: Cobis Systems Corporation.

2006 En respuesta a su estrategia de expansion regama su oficina en
Panama, creando a partir de esa fecha Macosa demBdkloy Cobiscorp Panama).

2007 Se lanza al mercado la primera version de la folatea de Pagos y
procesamiento de Remesas y se instala esta solewidm primer cliente en Estados
Unidos.

2008 Celebracion de los 55 afios de la institucion,guan lo cual, renueva su
imagen institucional y cambia su nombre comerciabhiscorp.

2008 En respuesta a su estrategia de expansion regional

abre su oficina en El Salvador, creando a parties fecha Fa SRR

Cobiscorp El Salvador. i '{.A’“

2009 Cobiscorp alcanza una nueva cumbre al obtene § ;}gggﬁ%{m.ﬁ >

certificacién 1SO 9001-2000. GOBTSV i

Solucionts Riscirlzs Universales

2010 En respuesta a su estrategia de expansion regi
abre su oficina en México, creando a partir de &szEha
Cobiscorp México.

2010 COBIS ingresa en el cuadrante magico de Gartoewnitiéndose en la
Unica empresa de Latinoameérica en alcanzar este hit

2010 COBIS es certificado dentro del IBM Industry Frameek de Finanzas
para Latinoamérica.

2011 COBIS avanza en el cuadrante de Gartner, mejortardo en habilidad

de ejecutar como en la integridad de vision dellacson.



2012 Se lanzan al mercado nuevas soluciones para lzabdatinoamericana:
Banca corresponsal, Procesador de formatos, solitiégral de banca mévil y COBIS
Pagos.

2.2. Cultura Corporativa.

A continuaciébn se exponen Misién, Vision y Valoreggentes en la

Corporacion, y que fueron actualizados en dicierdbie011.
Mision.

Somos socios estratégicos de nuestros clientesrtaado soluciones
informaticas que agregan valor y competitividad @& egocio, retribuyendo

adecuadamente a nuestros inversores y colaboragi@aesiestra comunidad.

Vision.

Ser una empresa de clase mundial, lider en la géovide soluciones
informaticas innovadoras para negocios financieros.

Valores.

= Profesionalismo
= Integridad

= Innovacion

= Excelencia

= Compromiso personal con la satisfaccion del cliente



2.3. Portafolio de Productos y Servicios.

2.3.1. Producto.

El CORE BANKING de COBIS es una solucion altamepdeametrizable, que
esta orientada a satisfacer las necesidades deudmsies de cualquier tamafio o
especialidad, dando importancia absoluta a sustefiea través de la creacion agil de
productos y servicios; y, de la atencion y sopqbe diferentes canales fisicos y

electroénicos.

Cubre los requerimientos del negocio para bancaocativa, de consumo,
micro financiero, de inversiones. Resuelve la dpexale mision critica de front office:
interaccion con clientes y la generacion de pramhugt servicios; y de back office: es
decir, el procesamiento de todas las transaccidelesistema con un alto rendimiento.
Provee ademas, informacién valiosa para la tondedisiones de bajo riesgo en forma

oportuna.

Incorpora herramientas de punta, que permiten mghtar estrategias
tecnoldgicas estandares y formales. Estas herréamiddacen de COBIS una solucién
de Core Banking integrada, modular, Smart clieoty ana implantacion flexible y
eficaz. El uso de esta arquitectura basada encaesyjunto con el middleware COBIS
TranServer y la programacion orientada a objetesnjie una facil integracion Core
Banking con sistemas externos, el uso de recurptim@s para brindar soporte y
mantenimiento, escalabilidad, portabilidad, cardstieas que hacen de COBIS uno de

los referentes en soluciones de software bancario.

Entre las caracteristicas principales del CORE BMNK de COBIS podemos
mencionar:
 Cliente Unico, donde la informacion del clientersgistra en las bases de datos
de clientes una sola vez y sobre esta informacitcalse establecen todos los
vinculos y relaciones (banco-cliente) generadosoperaciones pasivas Yy/o

activas, individuales, empresariales y/o corpoaativ



« Contabilizacidon Automatica, registrando todas famgacciones de movimiento
definidos en el plan de cuentas de la institucianto para operaciones de las
agencias o "branchs"”, como para operaciones de&-tféice", para diferentes
monedas y compainiias.

e Cajero Universal, permite que todas las transaesidmancieras de cajero o
teller se puedan realizar en linea y tiempo restldeualquier oficina o estacion
de Caja en la red.

» Plataforma de Servicios, soportando todas las ojeres de negocio Yy

mercadeo de la institucion financiera en line&mpo real.

Cuenta con versiones especializadas que resuebgenetjuerimientos de los
diferentes tipos de instituciones, desde bancogrideera linea, hasta los que ofrecen
banca de inclusién altamente especializada:

° Banca Universal o Comercial

° Banca de Desarrollo

° Banca Personal

° Banca de Inversiones

° Banca Corporativa

° Banca Hipotecaria

° Banca de Segundo Piso

° Micro financieras

° Cooperativas de Ahorro y Crédito
° Remesas

° Sistema de Pagos

Cobiscorp, entre sus clientes cuenta con instihgsaomo: Scotiabank, Banco
General, Citibank, Banco Agrario de Colombia, Baniea (BBVA), Banrural,
Bancaribe, Banco Bolivariano, Banco AgromercarBinco Macro, HSBC, MFIC,
Banco Nacional de Fomento, Corporacién Financieezidtial, Banco Amazonas,

Promérica Ecuador, entre otros.
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2.3.2. Servicios.

2.3.2.1. Soporte.

Consiste en la provision de un Call Center en &l se atienden todos los
requerimientos provenientes de los Clientes queieegn atencion funcional o técnica

de cualquiera de los productos COBIS licenciad@3iahte.

2.3.2.2. Implantacion de los productos.

Atado a la venta de una licencia de un productea8po o de todo el Core
Banking, se provee a los Clientes el servicio plaraimplantacion (instalacion,
personalizacion, migracion, parametrizacion, cdpeidin y acompafiamiento en la
puesta en produccion), el cual consiste en la pi@vide un grupo de Consultores
expertos, los cuales acompafan a las entidadesci@mas en el proceso de poner

operativo el producto.

2.3.2.3.  ASP / Insoursing.

Este esquema es una solucion integral, que prap@aervicios de software en
régimen de alquiler o cesion de uso, o en su defeaaindo el cliente quiere encargar la

operacion de su aplicativo Core a Cobiscorp.

La provisibn de estos servicios puede ser muy biariy depende de las
necesidades que plantee el Cliente, pudiendo Ieegéertarse desde el Datacenter (con
toda la infraestructura que este demanda), taoEdmponentes informaticos como
servidores, software de terceros, administracemod sistemas, operacion, esquemas
de alta disponibilidad y contingencia, comunicaegmnmantenimiento aplicacional
(correctivo y evolutivo), procesos de negocio gaquiere una institucion para su

eficiente operacion.

11



Gréfico 2-1: Solucion Integral de Servicios Ofertad por Cobiscorp.

| ADMONWDE IT
| SEGURIDAD

ADMON DE APLICACIONES

Portalesyy,
contenido
Inteligencia;
Consultoria denegocios

de negocio CLlENTE >

Alineacién
Tecnolégica

Desarrollos
alla'medida Integracio
de sistemas  go|yciones ¢
industria Arguitectura
' Jiecnologia aplicativa
parardesarrollo

PAplicacionesideNegocios

m | Consuior ' Tzcnologi

Fuente: Investigacion de Mercado.

Elaborado por: Autores.

2.4. Procesos de Organizacion de la Empresa.

2.4.1. Procesos.
Los principales procesos declarados en Cobiscarp so
* Gerencia.

» Velar para que la Empresa cumpla y supere de measwstenible las
necesidades de sus principales stakeholders @dientolaboradores,
accionistas, y entorno).

- Controlar, dirigir y fortalecer el desempefio de jm®cesos de la

Organizacion, incentivando el logro de metas yetaps, con los
mejores niveles de gestion empresarial.

12



* Desarrollo de productos.

» Establecer, documentar, mantener y mejorar el aggade productos de

software de infraestructura y aplicacion.

- Cumplir efectivamente los compromisos con nuestiieates

- Afianzar una funcionalidad completa que permita fad implantacion
de procesos innovadores en una amplia gama deéedien

- Maximizar la competitividad tecnoldgica de nuegiroducto basado en
una arquitectura vigente que asegura portabilidegtalabilidad vy
adaptabilidad

- Implantar las mejores practicas de control dededlide desarrollo de

software y de servicios profesionales.

* Gestién comercial.

» Asegurar el cumplimiento de nuestro plan comercial.

- Ofrecer un retorno atractivo a nuestros accionistasersionistas.

e Produccion Implantacion.

» Asegurar el éxito de la implementacién de los pcy®

- Cumplir efectivamente los compromisos con nuestliestes.

- Implantar las mejores practicas de control de adlide desarrollo de

software y de servicios profesionales.

- Proveer un retorno financiero adecuado a Inversiasi
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* Produccién Servicios.

» Cumplir con niveles de servicio exigidos en los tcates, logrando
relaciones de largo plazo con el cliente.

- Cumplir efectivamente los compromisos con nuestliestes.
- Implantar las mejores préacticas de control de adlide desarrollo de
software y de servicios profesionales.

- Proveer un retorno financiero adecuado a Inversiasi

* Soporte Técnico.

» Satisfacer oportunamente los requerimientos de rBof@cnico generados
por todos los Clientes COBIS.

- Lograr que nuestros clientes valoren la efectividia nuestro

servicio, por la competencia de nuestra gentecsiue de servicio y
accesibilidad.

* Finanzas y Administracion.

» Proveer una plataforma de negocios que asegufedavedad operativa de
la empresa.

- Obtener y resguardar una estructura de capitaluadaca nuestros
requerimientos operativos.

e Capital Humano.

» Lograr atraer, retener y desarrollar el capital aom
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- Atraer, desarrollar y retener un equipo profesiomdtiamente
competente y alineado con los objetivos.
- Incrementar el nivel de confianza, orgullo, compisorde pertenecer

al equipo Cobiscorp.

Gestion Tecnologica.

» Planificacion, ejecucion y control de procedimienyaactividades de soporte

del area de Tecnologia Interna.

- Dotar de una infraestructura fisica y tecnologice gatalice el
cumplimiento de los objetivos corporativos.

- Gestionar todos los requerimientos dentro de las aitos niveles
de calidad y servicio para solventar las neceégislaecnologicas de

los usuarios en forma eficiente.

Legal.

» Proteger las marcas registradas producidas porsGmii y ejercer un
control respecto de todos los asuntos concerniendéspectos legales que se
deriven del ejercicio econémico y administrativo ldeCompaiiia, con la
finalidad de mantener actualizada y vigente laasitin legal de cada una de

las empresas que conforman el grupo corporativo.

- Cumplir efectivamente los compromisos con nuestliestes.

- Brindar un servicio de asesoria y soporte a todesnlveles de la
organizacion para todos los paises y oficinas dbkisCorp, bajo
estandares de gestion y cumplimiento altamenteieefa&, que
permitan a la organizacion ejecutar las distintatividades y
requerimientos, tanto internos como externos, @rogortunidad

debida facilitando las metas institucionales y a@acproceso.
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» Relaciones Publicas y Administracion.

» Implantar un programa de comunicacién y relacionemlicas que
fortalezcan nuestro posicionamiento hacia todagpéasonas que confian en

nosotros como también al puablico en general.

- Estandarizar el uso de marca Cobiscorp y actualzamagen de
COBIS para la organizacion.

- Brindar un soporte de alto nivel y calidad al adeaMarketing y
Ventas en eventos, material comercial-corporativelaciones
publicas y publicidad en medios.

- Brindar un soporte de alto nivel y calidad parama de Recursos
Humanos en eventos, material corporativo, y egjiade de

comunicaciones de impacto interno.
* Medicion Analisis y Mejora.
» Llevar a cabo la medicion, analisis y mejora dedteSna de Gestion de
Calidad de Cobiscorp y la implantacién de las mesjopracticas en

Administracion de proyectos, implantacion y dedarae productos de

software.
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2.4.2. Organigrama Corporativo.

Todos estos procesos son atendidos bajo la siguesiructura organizacional:

Gréfico 2-2: Organigrama Corporativo Cobiscorp.

CEO

VPO

]
|

Mercadeo y "
Ventas Serv_luos
Profesionales

Investigacion y Finanzas y

Plataforma y Desarrollo Administracién Lee2l

Capital Humano Procesos

Gerente
Operaciones =

Otros

Colombia - T = Arquitectura =] Contabilidad

Gerente de
Operaciones =1

COL

Admin

- o e - Tesoreria
Configuracion

Ecuador - Procesos

antenimiento deg
productos

ENEINE] = Aplicaciones - l Administracion

Infraestructura {§ M Desarrollo de

=1 Capacitacion - Fisica Productos

Mex
Esa
Col
Ecu
Arg

Fuente: Biblioteca Virtual Cobiscorp.
Elaborado por: Autores.
Nomenclatura:
CEO: Chief Executive Officer
COO: Chief Operative Officer
VPO: Vicepresidente de Operaciones
MEX: México
ESA: El Salvador
PAN: Panama
COL: Colombia
ECU: Ecuador
ARG: Argentina
IT: Tecnologia de informacion / Medios
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3. CAPITULO IV. INVESTIGACION DE MERCADO.

3.1. Definicién del problema.

Las tareas implicadas en el proceso de definicghprbblema son:
« Discusiones con quienes toman las decisiones.
* Entrevistas con los expertos del ramo y otros iddies conocedores.
* Analisis de datos secundarios.
* Investigacion cualitativa.

Deben evaluarse ciertos factores ambientales edesajue tienen que ver con
el problema. La identificacion del contexto ambaénfacilita la definicion del
problema de decisién administrativa, el cual sduta en el problema de investigacion
de mercado. (Malhotra, 2008, pag. 37).

3.1.1. Discusiones con quienes toman las decisiones.

Cobiscorp tiene dos lineas de productos de softwd@istemas de
Automatizacion Bancaria (Core Banking) y Sistema$dgos. El monedero electronico
es uno de los moédulos constituyente del SistemRad®s, de acuerdo con el Director
de Tecnologia de la compafia, Carlos Teran. Pdo,tes ya, una decision tomada el
emprender en el desarrollo, integracion y operadagste tipo de sistemas, la cual esta
fundamentada en experiencias previas con clieateanalisis preliminares de demanda
de este tipo de sistemas, retroalimentacion rexilgrante eventos organizados por
Cobiscorp como el Crecit 2007. El problema parai€taop es el disefiar un modelo de
negocio rentable y recurrente para cumplir lostolge de satisfacer las necesidades de
los consumidores, y a su vez contribuir a la rehtol de las instituciones financieras

que requieren de este servicio.

3.1.2. Entrevistas con expertos del ramo y otros individug

conocedores.

Se realizaron entrevistas a un grupo de Directgrdgsfes de Tecnologia de

varias instituciones financieras, cuyo resultadggede apreciar mas adelante en el
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punto 4.11.1. Estas entrevistas son parte devesiigacion exploratoria, que revelan
que el proveer a los consumidores y al publico enerpl un esquema de dinero
electronico, es una alternativa totalmente viablleisso de dinero en efectivo, sin
embargo ven obstaculos en la adopcion del sistgran,la tecnologia que el mercado
estd en capacidad de ofrecer. Algunos de los wstidos plantean al monedero
electrénico como una forma de captar sectores @®béacion no bancarizada, como
una forma de atraer a mas personas hacia los issrfigancieros de una institucion
dada.

Las transcripciones de las entrevistas se encuedétalladas en el anexo Il al
final del presente trabajo.

3.1.3. Analisis de datos secundarios.

Los datos secundarios que utilizaremos dentro deprdgente investigacion
comprenden estadisticas del INEC, sobre la composide la poblacion y sus
caracteristicas demogréficas. Otra fuente de irdoidm secundaria a utilizar son los

datos provistos por la Superintendencia de Bangms ¢l Banco Central del Ecuador.
En base al estudio publicado en el Boletin Infoiveatle la Asociacion de

Bancos Privados del Ecuador (abpe) #004 de noveerdr 2010, en el cual describe

que Ecuador presenta un nivel de bancarizacié8¥élpara el 2010.
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Gréfico 3-1: indice de bancarizacién - Sistema Bario Privado.

En miles de personas y porcentajes

6,000T - A0%
5,000 3%
F30%
40007 -
23,0007 r20%
2,0001 15
10%
1,000 53
0 : : : : : 0%
2005 2006 2007 2008 2009 2010

Nimero de depositantas == % Bancarizacion

* Las cifras corresponden al Sistema Bancario Privado del Ecuador.

** Para el afio 2010 las cifras corresponden al mes de junio.

*** El indice de bancarizacién corresponden a la relacion entre el nimero de depo-
sitantes totales respecto a la poblacion total del Ecuador.

Fuente: INECy Superintanden cia de Bancos y Seguros. Elaboracién: Asociacidn de Bancos Privados del Ecuador.

Fuente: INEC y Superintendencia de Bancos y Seguros
Elaborado por: Autores.

Muestra también que la penetracién de los ses/fai@ncieros (Depdsitos +
Créditos / PIB) representan el 45.3% a septierdér@010, respecto al 37.3%

registrados durante el 2006.

Gréfico 3-2: Evolucion de la Profundizacién financiea del Sistema Bancario Privado del Ecuador
(2005 -2010).

En porcentajes
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* Las cifras corresponden al Sistema Bancario Privado del Ecuador.
** Las cifras para el ano 2010 corresponden a estimaciones realizadas por Financial
Access 2010.

Fuente: Superintendancia de Bancos y Sequros y Financial Access 2010
Elaboracién: Asociacién de Bancos Privados del Ecuador.

Fuente: Superintendencia de Bancos y Seguros y Fim@aal Access 2010
Elaborado por: Autores.
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Con esta base podemos afirmar que un alto poreemtaj la poblacidén
ecuatoriana no tiene acceso a los servicios fieerg; sin embargo tiene la necesidad
de administrar dinero. Por otro lado existen cgertesgos de seguridad, por ejemplo, al
manejar mecanismos tradicionales de movimiento idera, como son el uso de

efectivo y los cheques.

3.1.4. Investigacion Cualitativa.

Se realizaron investigaciones sobre la implemeitade sistemas de monederos
electrénicos en otros paises: Sistema Mondex gi8&sRTS.

Mondex: Actualmente existen varios sistemas de pagos emetdo que usan
tarjetas inteligentes como un componente clave.y bhcos, de estos sistemas estan
basados en monederos electrénicos, en los cuatesuri@lades monetarias son
almacenadas directamente en la tarjeta y no eisteh® bancario. De estos, el Unico
sistema que permite pagos electronicos correspatedi@ pagos con dinero normal es
Mondex. La idea detras del concepto nacio en 1@8€hués de 5 afios de desarrollo, el
primer ensayo de campo se llevé a cabo en Julib98& en la ciudad de Swindon —
Inglaterra. Una gran variedad de comercios, fuaroluidos en este ensayo incluyendo
puestos de periodicos, tiendas, supermercados,ciagede viajes, gasolineras y
teléfonos. La maxima cantidad de dinero en losederos fue de 500 libras esterlinas,
pero este valor puede en principio, ser configuraBespués de este piloto, que fue
ampliamente documentado en prensa, hubieron offo®p de campo en muchas
regiones, pero hasta ahora el sistema no ha sidmitido en ningln pais como un

sistema nacional. (WolfGang, 2003, pag. 703)

RTS: El sistema de transacciones remotas (RTS) permlés anstituciones
micro financieras extender sus servicios finanaeaoclientes de bajos ingresos, que
viven en areas rurales incrementando su accesmercios, para realizar transacciones
financieras seguras. La solucién RTS fue desadalalanzada en un piloto en Uganda
en el aflo 2004. La meta del piloto fue usar |ladlgia para mejorar la eficiencia
operativa y la integridad de datos, extendiendoalebnce de las instituciones
participantes. La solucién ha probado ser Gtiapastituciones que aplican ademés
créditos individuales y créditos grupales.
(www.sevaksolutions.org/docs/RTS%20HP%20SolutionBs&d. pdf, 2005, pag. 1)
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3.1.5. Contexto ambiental del problema.

El dinero electrénico es un medio de pago, equitalal dinero en efectivo, es
decir sirve para adquirir bienes y servicios. Bomaturaleza de ser un substituto del
dinero en efectivo, el concepto de monedero eleritiono debe tener costo alguno para

los usuarios finales del mismo, es decir el pubdicgeneral.

Por esta razén surge la pregunta ¢ quién es eteclimh monedero electronico?,
es decir quién va a pagar finalmente por los sewia una empresa como Cobiscorp.
La respuesta es muy sencilla, el cliente es etrastfinanciero del Ecuador. Son los
bancos, cooperativas y demas instituciones fineaidos interesados en adquirir un
servicio de captacion de dinero, que permita asesistituciones conseguir clientes

indirectos, los usuarios del monedero, con el @rindrementar su operacion.

Esto se traduce en una cadena de provision eraleCabiscorp es un eslabon,
que provee la tecnologia, el mantenimiento y laapén del sistema a cambio de una
tarifa fija por transaccién. Un eslabon de la oadson los bancos e instituciones
financieras que tienen la capacidad de captar fnga@ompensar transacciones que
ingresen a su sistema con otras institucionesgve@drdel Banco Central del Ecuador.
Finalmente otro eslabon importante en esta cadenalas comercios 0 negocios,
también conocidos como corresponsales no bancdosescuales son los agentes
llamados a aceptar el dinero electronico a cambidod bienes y servicios que estos

comercializan. Esto se puede apreciar en el sigigrafico que muestra el ciclo de
vida del monedero:
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Grafico 3-3: Operacién del Monedero Electrénico.

Banco Destino
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Fuente: Investigacién de mercado.
Elaborado por: Autores.

Por tanto la cadena de servicio es la siguiente:

Gréfico 3-4: Cadena de Servicio.

Comerciales
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Instituciones
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Fuente: Investigacion de mercado.
Elaborado por: Autores.
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3.1.6. Definicion del problema.

No se conoce el comportamiento de las personasnguénen acceso a los
servicios financieros, respecto al uso de dineroe@attivo. El estudio de este
comportamiento, permitira saber si un sistema deeaero electrénico, puede ser una
alternativa viable al uso de dinero en efectivorapefectuar compras de bienes y
servicios. No existe un estudio publicado en elddor que permita analizar la oferta,

la demanda y la demanda insatisfecha de estedigsttmas.

3.2. Objetivos de la investigacion.

3.2.1. Objetivo General.

Proveer un estudio a Cobiscorp acerca de las esistactas del mercado de
servicios de monederos electronicos, en términosofdea, demanda y demanda
insatisfecha, determinando el comportamiento de plablacion del Distrito
Metropolitano de Quito, respecto al uso de diner@fectivo para realizar compras de

bienes y servicios.

Ademas, descubrir la posible competencia que gxiede sistemas tiene en el
mercado de aplicaciones moviles, con el fin derdetear qué porcion del mercado se
puede captar. Proveer la informacion necesariasairstituciones financieras del
Distrito Metropolitano de Quito, potenciales cliesit del servicio de monedero
electrénico provisto por Cobiscorp, para que éptzedan establecer la viabilidad y

estrategias de marketing necesarias para implantsistema de monedero electronico.
3.2.2. Objetivos Especificos.
1. Obtener el niumero de personas que potencialmerdgdansun monedero

electronico y determinar cuantas transaccioneseal seran atendidas por este

sistema.
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2. Determinar el comportamiento de la poblacion nochdmada, en términos
socio-demograficos.

3. Establecer las estrategias de marketing necegaaiasla adopcion del sistema
de monedero electronico en la poblacion.

4. Establecer la competencia, oferta, demanda, y d@éaiasatisfecha de este tipo

de sistemas entre las instituciones financieras.

3.2.3. Preguntas de Investigacion e Hipotesis.

Las preguntas de investigacion planteadas y sis$dsig son:

PIl: ¢Cuantas transacciones de compras de biesesvigios realiza una persona al
mes?

H1: Una persona en promedio realiza unas 50 transacciones que involucran efectivo al
mes.

P12: ¢ Cudl es el ingreso mensual de las personbanoarizadas?

H2: La poblacion no bancarizada tiene ingresos mesna $500 mensuales. Ademas
este segmento de la poblacion esta dentro de lagidb econOmicamente activa.

PI3: ¢ Cudl es la mejor forma de implantar un siatdenmonedero electronico?

H3: La adopcion de esta alternativa no puede ssivenase debe iniciar en un entorno
controlado o piloto y luego crecer.

Pl4: ¢ Quién ofrece actualmente este tipo de sesviias instituciones financieras en el
Ecuador?

H4: Este sistema no estd implementado en Ecuadar,tgnto el mercado es
completamente nuevo.

PI5: ¢ Qué grado de aceptacion tendria un sistemmededero electrénico en el Distrito
Metropolitano de Quito?

H5: Este sistema seria bien recibido por parteadgoblacion, principalmente por la

gente joven y con mayor nivel de educacion.
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3.3. Poblacién Objeto de Estudio.

Si bien el concepto de dinero electronico es urcepto aplicable a cualquier
lugar en el mundo, nos interesa analizar el commpoento de la poblacion en una
ciudad en especifico. Hemos seleccionado comtateiudad de Quito, por tanto la
poblacion objeto de nuestro estudio sera la pafmadel Distrito Metropolitano de
Quito, incluidos los valles aledafios.

Esta poblacion consta de un total de 1'134.698thiates en edad de poder
acceder a servicios financieros, es decir esta rmma entre los 15 y 60 afos, y estan
ubicados en el Distrito Metropolitano de Quito.tdssdatos fueron tomados del INEC y
se adjunta en el anexo Il la tabla que contiete ieformacion.

3.4. Tipo de Investigacion.

El tipo de investigacion sefiala el nivel de profdad con el cual el

investigador busca abordar el objeto de conocimient

Debido a que el sistema de monedero electroniaomgeoducto relativamente
nuevo en nuestro pais, debemos empezar analizapdaencias en otras regiones con
este concepto, por tanto en el presente estudioyasea aplicar dos tipos de

investigacién: exploratorio y descriptivo.

Investigacion Exploratoria:

Primer nivel del conocimiento, permite al investiga familiarizarse con el
fendmeno que se investiga. Es el punto de pagata la formulacién de otras
investigaciones con mayor nivel de profundidad. &siBamente este tipo de
investigacion permite explorar o examinar un proiaeo situacion para brindar

conocimiento y comprension. (Malhotra, 2008, p&j. 8

En esta etapa de nuestro estudio, vamos a anaekpariencias en otros paises,
referente al concepto de monedero electronico.o Bss va a servir para situarnos
detalladamente en el entorno de este tipo de praslueecibir informacién valiosa de

los actores involucrados en el proceso, que son:
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* Consumidores.
* Comerciantes.
« Instituciones Financieras.
e Banco Central.

* Proveedores de servicios.

Investigacion Descriptiva:

Identifica caracteristicas del universo de investign, sefiala formas de
conducta, establece comportamientos correctostibdigé y comprueba asociaciéon
entre variables. Su contribucién esta relacioradkescribir algo, por lo regular, las
caracteristicas o funciones del mercado. (Malh@088, pag. 82).

Esta fase utilizara la informacion recabada devastigacion exploratoria, para
disefiar un método cuantitativo de obtencién dermnéaion de la poblacién objeto de
nuestro estudio con el fin de identificar cardsteras, formas de conducta, y actitudes.
Se realizara un andlisis descriptivo sobre estarnmdcion, buscando correlaciones entre

las diferentes variables a capturar en el trabajoasnpo.

3.5. Meétodo de Investigacion.

Es el procedimiento riguroso, formulado de una mankgica, que el
investigador debe seguir en la adquisicion del coniento.

Para la investigacion actual se aplicara un Méweldnvestigacion Inductivo.
Este método es un proceso de conocimiento que is@ ipor la observacion de
fendmenos particulares, con el propésito de llegeonclusiones y premisas generales
que pueden ser aplicadas a situaciones similalesobservada. Este método esta
apalancado en entrevistas con expertos, encuestds, platos secundarios, y la

aplicacién de las encuestas a una muestra de lagomt (Malhotra, 2008, pag. 81).

En primer lugar se analizaran experiencias en opaises respecto a la
implementacion de este tipo de sistemas, con @ldiidentificar patrones aplicables en

nuestro entorno.
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En la fase exploratoria del presente estudio atéizl método de entrevistas a
profundidad a personas que puedan aportar con mafoén acerca de esta
problematica. En tal sentido, se concertaran cibasgente de Banca con conocimiento
de medios de pago, compensacion, etc. Estas etagvipretenden recolectar
informacion fundamental para el resto del estudigg, como se menciond antes, nos

van a permitir situarnos, y preparar los siguiepgesos.

En la fase descriptiva se hard uso de la técnida éacuesta, para lo cual se
disefiard un instrumento que nos permita descrilipmportamiento de la poblacion
objeto del estudio. Se realizara un trabajo depcasobre una muestra de la poblacién,

y luego se tabularan y analizaran estos datos.

3.6. Muestreo.

El muestreo estratificado es un proceso de dosspasaogue la poblacién se
divide en subpoblaciones o estratos. Los estram®en que ser mutuamente
excluyentes y colectivamente exhaustivos, por le gada elemento de la poblacion
debe asignarse a un unico estrato sin omitir alg@mento de la poblacion. A
continuacion se seleccionan los elementos de cstdaa@ mediante un procedimiento
aleatorio, por lo regular el muestreo aleatoriopdgn Un objetivo importante del
muestreo estratificado, consiste en incrementaprécision sin aumentar el costo.
(Malhotra, 2008, p. 348).

Se aplicara un muestredeatorio estratificadoya que la poblacion la podemos

definir en grupos, clases o estratos que se supboBgéneos con respecto a su
comportamiento en el tema financiero y a su velugrates.

Dentro de cada estrato, se realizard una seledeidos elementos mediante un
muestreo aleatorio simple. Mediante este esquenmaudstreo, se lograra incrementar
la precision sin aumentar el costo.

Para la segmentacion de los estratos, usaremos \canmable de estratificacion

la ubicacion geogréfica, la cual nos garantizarddgeneidad dentro de los elementos
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del mismo estrato y heterogeneidad entre los eltrseate distintos estratos. De esta
forma los estratos quedaran definidos de la sigeieranera:

Tabla 3-1: Distribucién de la poblacion de Quito poradministraciones zonales.

Habitantes

Administracion zonal

319857
Eloy Alfaro 429115
Total Sur 748972 35%
Total centro 217517 10%
[Note |
162015
Total Norte 893687 40%
Total valles 340383 15%

Fuente Censo de poblacion 2010 del INEC.
Elaborado por: Autores.

3.7. Calculo de la Muestra.

Para determinar el tamafio de la muestra se uéiliasdrmula:

N =*px*q

' (N—ﬁn*(§)+p*q

Teniendo que:

La poblacién total es: N = 1'134.698

Las proporciones p=q=0.5

El error muestral es e = 0.05

El nivel de confianza = 95.44%, por tanto se traltan z = 2.00
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Aplicando la férmula tenemos que n = 400 encuestas.

Para determinar el nimero de muestras en los ditereestratos aplicamos la

siguiente férmula:

~ Nk Ny *pa* qa
Ny *pg*qq+ Ng*pp*qp+ -

ny

Y obtenemos el siguiente cuadro que contiene loafias de las muestras para

cada estrato:

Tabla 3-2: Tamafio de la muestra por Estrato.

Poblacidn Porcentaje | Tamaiio de la
Muestra
N Quito Norte 453,879 40% 160
N Quito Sur 397,144 35% 140
N Quito Centro 113,469 10% 40
N Quito Valles 170,205 15% 60
TOTALES 1,134,697 100% 400

Fuente: Calculo con estadisticas del INEC.

Elaborado por: Autores.

El nivel de confianza de este estudio sera de uti9b.

30



3.8. Disefno del Método.

3.8.1. Entrevista.

En el caso del estudio exploratorio, vamos a c#ai3 funcionarios de

instituciones financieras, con el fin de aplicasilguiente entrevista:

cobiscorp fmHES P E
* \@J/ SRR e

Fecha de entrevista: (aaaa/mm/dd)............cooiiiiiiii i,
Nombre de entrevistado..........oooi i in i
Entidad ala que representa .........oeieiiiiie i

1. ¢Qué opina Usted del concepto de dinero electrgnit monedero electronico?

2. ¢Cree gque la entidad a la que usted representajaesiteresada en ofrecer un

medio de pago a un nuevo segmento de clientes?

3. ¢Qué rol le gustaria a su entidad jugar dentrestgliema de servicio del monedero

electronico?
4. ¢Ve alguna dificultad en accesar al segmento noaoaado?

5. ¢Cual deberia ser el canal de atencién a ese stgfeemresponsal no bancario o
las mismas oficinas de su entidad) (Favor tomaruemta que seria la masificacion

de este servicio)?

6. ¢Como veria a Cobiscorp como su aliado tecnolduaeca ofertar la herramienta de

atencion a este canal?
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8. ¢Como veria la formacion de una red de correspemsal bancarios vinculados por

distintas entidades financieras y Banco Centralacéhtompensador?

9. ¢Cual es el valor promedio de retiro de efectivessdeentidad (a través de Caja,

ATMs y Transferencias?

10.¢,Cudl seria una estimacion del costo de cada t@dea(retiro o pago) que se

maneje por este medio de pago?

3.8.2. Encuesta Pre-Test.

Para poder obtener los datos necesarios para anlaiizcomportamientos de la

poblacién, se ha disefiado la siguiente encuesta:
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P& cobiscorp

Objetivo

La presente encuesta esta dirigida a realizar una investigacion de mercado para determinar la aceptacion
que tendria un Sistema de Monedero Electrénico, en el Distrito Metropolitano de Quito, como un
mecanismo barato, seguro y facil de usar para intercambiar dinero de forma electrénica, mediante
puntos de atencion cercanos a su domicilio.

Encuesta No. I Fecha: (aaaa/mm/dd) I

Datos Personales

1. Sexo: Masculino « Femenino c
2.Estado civil:  Soltero(a) « 3. Sector de domicilio: Quito Norte «
Casado(a) - Quito Centro o
Divorciado (a) Quito Sur &
Viudo(a) - Vvalles aledafios
Union Libre «
4. {Cuadl es su edad?: Menor de 15 afios Entre 31 y 40 afios c
Entre 1Sy 18 afios Entre 41 y S0 afios «
Entre 19y 25 afios Entre 51y 60 afios -
Entre 26y 30 afios { Mayor de 60 afos O
5. ¢Cual es su nivel de educacion?: 6. {Cual es su nivel de ingresos mensuales?:
Nunca ha estudiado c Menor a USS 292 c
Primaria incompleta c Entre USS 292 y USS 400 «
Primaria completa « Entre USS 400 y UDS 500 «
Secundaria incompleta « Entre USS SO0 y UDS 600 &
Secundaria completa « Entre USS 600 y USS 800 «
Universidad incompleta T Entre USS 800 y USS 1.000 C
Universidad completa Entre USS 1.000 y USS 1200 «
Entre USS1.200 y USS1.500 (&
Mas de USS 1.500 C

7.éCual es su ocupacion?:
Desempleado
Empleado publico
Empleado privado
Servicio doméstico
Vendedor Informal
Empleado de la construccion
Microempresa propia
Chofer
Ama de Casa
Otra (especifique) |

SReRoNo R e Ro R le!

Conocimiento del Mercado

8. {Ha escuchado sobre el monedero electrénico?:
st NO
Un monedero electréonico es un esquema que permite realizar pagos sin necesidad de usar

efectivo. Esto se logra mediante el uso de medios tecnoldgicos seguros como son el teléfono
o tarjetas que almacenan informacion internamente.

9. {Dispone de una cuenta en una institucion financiera?:
st T My NO ¢ Ta0)
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10. éCalifique entre 1 y 4 las razones para no disponer de una cuenta en una entidad financiera?:
(Siendo 1 la mas importante, y 4 la menos importante).
Bajo ingreso mensual
Desconfia de los bancos y cooperativas
Por la ubicacion de las oficinas de la institucion
Prefiere manejar su dinero personalmente

11. ¢{Cuantos pagos al mes realiza con su dinero?:
Hasta S pagos
Entre 6 y 10 pagos
Entre 11 y 20 pagos
Entre 21 y 30 pagos
Entre 31 y SO pagos
Entre 51 y 70 pagos
Mas de 70 pagos

H oo R R R RO e

12. éCual es el valor promedio de sus pagos
Menores a USS 10
Entre USS 10 y USS 20
Entre USS 21 y USS 30
Entre USS 31 y USS S0
Entre USS 51 y USS 70
Entre USS 71 y USS 100
Mas de USS 100

MHANIIN

13. écCalifique entre 1 y 3 las razones qué le motivarian a manejar un monedero electrénico?
(Ordenar, siendo 1 la mas importante, y 3 la menos importante).
Seguridad
Disponibilidad

Facilidad de uso

14. El poder contar con un monedero electrénico es para Usted:

Muy importante «
De cierta importancia e
No muy importante &
No tiene importancia «

15. écCalifique con una "X" cada una de las caracteristicas de los servicios de las entidades financieras?:
(La "X" ira marcada en base a la tendencia que Usted califique para cada caracteristica)

Costosos —r Baratos
Cercanos — Distantes
Seguros I D B B Inseguros
Agiles O OO 0O O O Lentos

16. éDonde acostumbra hacer la mayor cantidad de transacciones?:

(Ordenar, siendo 1 la mas frecuente, y 5 la menos frecuente).
Tienda del barrio
Centro comercial
Farmacia
Ventanillas de pago de servicios publicos

Otro (Especifique)

17. éA través de que medio le gustaria informarse del nuevo servicio de monederos electrénicos?:
Prensa escrita
Radio
Television
Volantes
Otro (Especifique) |

19990

18. ¢Utiliza usted los servicios ofrecidos por el Banco del Barrio de Banco de Guayaquil?:

st T a9 NO  (20)
19. éCon qué frecuencia utiliza usted los servicios ofrecidos por el Banco del Barrio de Banco de Guayaquil?:
Una vez al mes o
Entre dos y S veces al mes (e
Entre 6 y 10 veces al mes (e
Entre 10 y 15 veces al mes (e
Ma3s de 15 veces al mes «

20. Si existiese una opcién para servicios financieros acorde a sus necesidades:
Definitivamente lo usaria
Quizas lo usaria
No estaria seguro de usarlo
Quizas no lo usaria
Definitivamente no lo usaria

SRS R RO R
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3.9. Prueba Piloto (Pre-Test).

Con base al formato de encuesta anterior, se paegdalizar una prueba de

campo bajo las siguientes premisas:

NuUmero de aplicaciones realizadas: 13
Sitio de aplicacion:

Tabla 3-3: Aplicacion del Pre-Test.

Lugar de la Numero de

Aplicacion encuestas
Parque de Chillogallo 3 2012-may-22 9:15
Plaza Grande 3 2012-may-22 11:25
Parque de Cotocollao 3 2012-may-22 11:40
Parque de Llano 2 2012-may-22 9:00
Chico
Parque de Cumbaya 2 2012-may-22 15:20

Fuente: Trabajo de Campo

Elaborado por: Autores.

Como resultado de esta aplicacion, se pudo detlestaiguientes problemas en
el formato disenado:

I.  Pregunta 3.Sector de domicilio:
Incluir una nueva opcion “Otros”, ya que existetgeruyo domicilio no
esta dentro de las opciones presentadas al ndr residl Distrito Metropolitano
de Quito.

II.  Pregunta 7.¢Cual es su ocupacion?
Incluir como ocupacién “Ama de casa”. Se detecta gste segmento
hace uso de efectivo pese a no tener una ocupaitunerada.

[l. Pregunta 14. El poder contar con un monedero elecinico es para Usted:
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Al no conocer detalladamente el producto y las bded del mismo, esta
pregunta no es clara para las personas encuestBdagrios casos, la persona

no sabe que contestar. Por esta razén se deridraglesta pregunta.

IV.  Pregunta 15.¢Califique con una "X" cada una de lagaracteristicas de los
servicios de las entidades financieras?

Se elimina esta pregunta ya que es redundanteagmedunta 13.

V. Pregunta 20. Si existiese una opcion para servicifisancieros de acuerdo a
sus necesidades:
Se cambia esta pregunta por una que pregunte porefarencia del

usuario sobre la intencion de uso futuro del moredkectronico.

3.9.1. Consideraciones adicionales a ser tomadas en cueeiael

trabajo en campo.

Como parte de la ejecucion del Pre test se deteclas siguientes dificultades o

premisas a ser tomadas en cuenta al aplicar lastacu
* No aplicar la encuesta a personas que esta pr@toraar un medio de transporte.
» Buscar personas que nos estan acompafadas popeijieios.

» Tratar de identificar personas de bajos ingresada@inalidad de atacar al mercado

objetivos de la presente investigacion.

3.10. Trabajo de Campo.

3.10.1. Encuesta.

3.10.1.1. Encuesta Final para Trabajo en Campo.
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Una vez aplicado el Pre-Test la encuesta finaliaaamuedaria de la siguiente
forma:

e cobiscorp

Objetivo

Buen dia, mi nombrees ..... y represento a un grupo de estudiantes de la Maestria de Administracion de
Empresas de la Escuela Politécnica del Ejército. Estamos haciendo una Investigacion de Mercado para
determinar la aceptacion que tendria un Sistema de Monedero Electronico, en el Distrito Metropolitano de
Quito, como un mecanismo barato, seguro y facil de usar, para intercambiar dinero de forma electrénica,
mediante puntos de atencidn cercanos a su domicilio, por lo cual valoramos mucho su opinién y nos
gustaria hacerle unas preguntas

Encuesta No. I Fecha: (aaaa/mm/dd) I

Datos Personales

1. Sexo: Masculino « Femenino «
2. Estado civil: Soltero(a) « 3. Sector de domicilio: Quito Norte (&
Casado(a) @ Quito Centro o
Divorciado (a) Quito Sur «
Viudo(a) « valles aledafios
Union Libre P Otros «
4. {Cuadl es su edad?: Menor de 15 afos « Entre 31 y 40 afios c
Entre 1Sy 18 aflios Entre 41 y S0 afios c
Entre 19 y 25 afios ( Entre 51 y 60 afios «
Entre 26y 30 afios { Mayor de 60 afos (‘
5. éCual es su nivel de educaciéon?: 6. ¢ Cual es su nivel de ingresos mensuales?:
Nunca ha estudiado (& Menor a USS 292 &
Primaria incompleta [ Entre USS 292 y USS 400 &
Primaria completa [ Entre USS 400 y UDS S00 c
Secundaria incompleta [ Entre USS 500 y UDS 600 [
Secundaria completa [ Entre USS 600 y USS 800 [
Universidad incompleta ¢ Entre USS 800 y USS 1.000 &
Universidad completa Entre USS 1.000 y USS 1200 «c
Entre USS1.200 y USS1.500 (‘
Mas de USS 1.500 C
7.¢Cudl es su ocupacion?:
Desempleado «
Empleado publico &
Empleado privado &
Servicio doméstico &
Vendedor Informal «
Empleado de la construccion -
Microempresa propia «
Chofer -
Ama de Casa «

Conocimiento del Mercado

8. ¢Ha escuchado sobre el monedero electrénico?:
st NO
Un monedero electréonico es un esquema que permite realizar pagos sin necesidad de usar

efectivo. Esto se logra mediante el uso de medios tecnolégicos seguros como son el teléfono
o tarjetas que almacenan informacidn internamente.

9. ¢ Dispone de una cuenta en una institucion financiera?:
st T My NO ¢ "10)
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10. éCalifique entre 1 y 4 las razones para no disponer de una cuenta en una entidad financiera?:
(Siendo 1 la mas importante, y 4 la menos importante).
Bajo ingreso mensual
Desconfia de los bancos y cooperativas
Por la ubicacion de las oficinas de la institucion
Prefiere manejar su dinero personalmente

11. ¢Cuantos pagos al mes realiza con su dinero?:
Hasta S pagos
Entre 6 y 10 pagos
Entre 11 y 20 pagos
Entre 21 y 30 pagos
Entre 31 y 50 pagos
Entre 51 y 70 pagos
Mas de 70 pagos

MHANNIN

12. {Cual es el valor promedio de sus pagos?:
Menores a USS 10
Entre USS 10y USS 20
Entre USS 21 y USS 30
Entre USS 31 y USS SO
Entre USS 51 y USS 70
Entre USS 71 y USS 100
Mas de USS 100

MO

13. ¢Califique entre 1 y 3 las razones qué le motivarian a manejar un monedero electrénico?
(Ordenar, siendo 1 la mas importante, y 3 la menos importante).
Seguridad
Disponibilidad

Facilidad de uso

14. ¢{Donde acostumbra hacer la mayor cantidad de transacciones?:

(Ordenar, siendo 1 la mas frecuente, y S la menos frecuente).
Tienda del barrio
Centro comercial
Farmacia

Ventanillas de pago de servicios publicos

Supermercado I

15. éA través de que medio le gustaria informarse del nuevo servicio de monederos electrénicos?:

Prensa escrita c
Radio c
Television «
Volantes c
Otro (Especifique) « I
16. ¢Utiliza usted los servicios ofrecidos por el Banco del Barrio de Banco de Guayaquil?:
st T a7 NO © (Fin)
17. éCon qué frecuencia utiliza usted los servicios ofrecidos por el Banco del Barrio de Banco de Guayaquil?:
Una vez al mes «
Entre dos y S veces al mes O
Entre 6 y 10 veces al mes O
Entre 10 y 15 veces al mes «
Mas de 15 veces al mes c

18. ;Usaria el monedero electrénico para realizar pagos y compra de bienes y servicios, en lugar de hacerlo
con dinero en efectivo?
Definitivamente lo usaria
Tal vez lo usaria
No esta seguro
Posiblemente no lo usaria
Definitivamente no lo usaria

M0N0
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3.10.1.2. Planificacion del trabajo en campo.

Previo a realizar el trabajo en campo es necegéaitficar todo el proceso de
recoleccion de datos, para lo cual es criticozaalina planificacion de todo el proceso

de trabajo de campo, para esto se ha definidadageates pasos:

3.10.1.2.1.  Seleccion de los encuestadores de campo.

Esta es una tarea clave ya que la calidad de hos adtenidos al aplicar la
encuesta va a depender del grado de aceptacicl goei tenga el encuestador, por lo
cual esta seleccion se enfocé en la busqueda deedssnas que tengan caracteristicas

comunes con el entrevistado.

La actitud que presente el encuestador podra iinfiirectamente en las

respuestas que se obtengan en la entrevista

3.10.1.2.2.  Capacitacion a los Encuestadores de campo

Para aplicar la encuesta es fundamental que lasestatlores hayan recibido
una induccion previa, la cual garantizard que lecagion del cuestionario sea estandar

y que los resultados obtenidos sean uniformes.

Con este objeto se determin6 que par@amtacto inicial con el encuestado se

exprese el siguiente texto:

“Buen dia, mi nombre es ..... y represento a un grdpoestudiantes de la
Maestria de Administracion de Empresas de la Esculitécnica del Ejército.
Estamos haciendo una Investigacion de Mercado m@desmder a los segmentos no
bancarizados en el Distrito Metropolitano de Qupor lo cual valoramos mucho su

opinion y nos gustaria hacerle unas preguntas.”
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De esta forma, se trata de convencer al encuesfadosu participacion es

importante, evitando darle oportunidad de emitia uespuesta negativa al pedido. Es

importante que se minimicen las inquietudes acgeda duracion de la encuesta.

Una vez determinada la forma de abordar al pogbteiestado, es importante

gue el encuestador semxponer adecuadamente el listado de preguntas del

cuestionario. Incluso el mas pequefio cambio en la redacceEsyencia o0 manera de

hacer la pregunta puede distorsionar su signifigadesgar la respuesta. Para lograr

este objetivo la capacitacion estard enfocada en:

a) Familiarizar a los encuestadores con el cuestiorzaaplicar.

>
>

YV V V

>

Leer despacio cada pregunta.

Manejo de la modulacion de voz y pronunciacion. légtura de las
preguntas debe ser con claridad.

Utilizar los términos precisos que aparecen eme$tonario.

Hacer las preguntas en el orden en el que apaescehcuestionario.
Identificar preguntas que no se entiendan.

Segquir los patrones de salto en las preguntasjicaua

b) Explicar detalladamente el concepto de monedertrétéco y todo el esquema

de atencion al segmento no bancarizado.

c) Explicar el esquema de operacion del Banco delid@del Banco de Guayaquil.

d) Asegurar que los términos usados en la encuestalsesu total dominio.

e) Cortesiay educaciéon al comunicarse con el enalesta

El siguiente tema abordado en la capacitacion&stafiocado en ekgistro de

las respuestas Aunque parece sencillo registrar las respuestasosl encuestados,

durante la aplicacion del pretest (piloto) se puatiedetectar varios errores.

Para lograr este objetivo la capacitacion estdi@ada en:

a) Prestar atencion a las respuestas.

b) Manejo de la preocupacion del encuestado por lademtialidad.
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f)

Las respuestas deben ser registradas el mismo nmnun aplicar el
cuestionario.

El momento de registrar la respuesta, se repetirdspuesta al encuestado para
que asienta la misma.

Usar las palabras del encuestado. Si hay alguaeaeidn adicional también se
la debe registrar.

El esquema de llenado a aplicar es el siguiente:
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Encuesta No. Encuestador 1 ADOL - AZOOD | AO10
Ecuestador 2 8001 - B200 B123
. 2012/05f20
Fecha: (aaaa/mm/dd) La fecha se registrard en formato aaaa/mm/dd | /05/
Estado civil: Soltero|a) r Se seleccionara solamente una de las opciones Soltero|a) '
Casadola) . Casado(a) .
Divorciadoia) Divorciado (a) .
Viudo(a) . Viudo(a) .
Unidn Libre « Unidn Libre o
| Ferreteria

Otra [especifique)

Se especificara la respuesta en la caja de texto

éCalifiqgue entre 1 y 4 las razones para no disponer de una cuenta en una entidad financiera?:
[siendo 1 la mas importante, y 4 la menos importante).

Bajo ingreso mensual
Desconfia de los bancos y cooperativas

Por la ubicacién de las oficinas de |a institucion

1

Prefiere manejar su dinero personalmente

Se califica segun la instruccion (en este caso entre 1y 4) en las

cajas de texto

Bajo ingreso mensual
Desconfia de los bancos y cooperativas

Por la ubicacidn de las oficinas de la institucién

T

Prefiere manejar su dinero personalmente

En caso de existir preguntas con patrones de salto se las ha identificado con el

nimero de pregunta a la cual debe satar en caso de cada posibilidad de respuesta

L Ld
S 1) No o [10)

5i la respuesta es "S1" saltar a la pregunta 11, 5i la

respuesta es "NO"saltar a la pregunta 10
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Finalmente, se definird la forma dmerrar la encuesta para lo cual es
importante que el cuestionario quede completamarie. Para lograr este objetivo la
capacitacion esta enfocada en:

a) El encuestador debe responder todas las pregudiamrales que pueda
generar el encuestado.

b) El encuestado debe quedar con una sensacionvpa$di aporte.

c) Si el encuestador genera algin comentario adigi@salmportante que este se
registre en la parte final de la encuesta, ya aqueele proporcionar informacién
muy valiosa a la investigacion de mercado.

d) Agradecerle al encuestado y expresarle reconocimien
3.10.2. Entrevista.
3.10.2.1. Seleccion de las personas a ser entrevistadas.
Al ser este medio de pago un mecanismo a ser ysadentidades financieras,
se ha determinado enfocar la entrevista a fundmhate entidades financieras que
actualmente conocen a Cobiscorp y que podrian semgales compradores del

producto o servicio.

Se aplicara la entrevista a Gerentes Generalespkésidentes de tecnologia y a

Directores y Jefes de Informatica.

3.11. Procesamiento de la informacion.

3.11.1. Entrevistas.

Aplicadas las entrevistas, los resultados obtersdaadjuntan en el anexo Il
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3.11.2.

I\ Nombre de
Pregunta Variable
0 Encuesta
1 Sexo
2 Estado Civil
3 Sector de domicilio
4 Edad
5 Educacion
6 Ingresos
7 Ocupacion

Alfanumérica 5

Encuestas.

N° de

Digitos S

Tipo

Nominal

Nominal 1
2

Numeérica 1

Numérica 1 Nominal 1

2
3
4
5

Numeérica 1 Nominall

Numérica 1 Nominal

2
3
4
1
2
3
4
5
6
7
8
Nominal 1

Numérica 1

Numérica 1 Nominal

Numérica 2 Nominal

N P O 0 N O 00 b W N P N O O ODN
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Etiqueta

X 1-200

Masculino

Femenino

Soltero
Casado
Divorciado
Viudo
Unién Libre

Quito Norte

Quito Centro

Quito Sur

Valles aledafios
Menor de 15 afios
Entre 15 y 18 afios
Entre 19 y 25 afios
Entre 26 y 30 afios
Entre 31 y 40 afios
Entre 41 y 50 afios
Entre 51 y 60 afios
Mayor a 60 afios

Nunca ha estudiado
Primaria incompleta
Primaria completa
Secundaria incompleta
Secundaria completa
Universidad incompleta
Universidad completa
Menor a US$ 292

Entre US$ 292 y US$ 400
Entre US$ 400 y UD$ 500
Entre US$ 500 y UD$ 600
Entre US$ 600 y US$ 800
Entre US$ 800 y US$ 1.000
Entre US$ 1.000 y US$ 1200
Entre US$1.200 y US$1.500
Mas de US$ 1.500
Desempleado

Empleado publico



3 Empleado privado

4 Servicio Doméstico

5 Vendedor Informal

6 Empleado construccion
7 Microempresa propia
8 Chofer

9 Ama de casa

8 Monedero Numeérica Nominal 1 Si
2 No
9 Cuenta Numérica Nominal 1 Si
2 No
10a Bajo_Ingreso Numérica Ordinal 1-4
10b Desconfianza Numeérica Ordinal 1-4
10c Ubicacion Numérica Ordinal 1-4
10d Manejo_Personal Numérica Ordinal 1-4
11 Pagos Numérica Nominal 1 Hasta 5 pagos
2 Entre 6 y 10 pagos
3 Entre 11 y 20 pagos
4 Entre 21 y 30 pagos
5 Entre 31 y 50 pagos
6 Entre 51y 70 pagos
7 Mas de 70 pagos
12 Valor Numérica Nominal 1 Menores a US$ 10
2 Entre US$ 10 y US$ 20
3 Entre US$ 21y US$ 30
4 Entre US$ 31y US$ 50
5 Entre US$ 51y US$ 70
6 Entre US$ 71y US$ 100
7 Més de US$ 100
13a Seguridad Numérica Ordinal  1-3
13b Disponibilidad Numérica Ordinal 1-3
13c Facilidad Numérica Ordinal  1-3
14 a Tienda_Barrio Numérico Ordinal 1-5
14b Centro_comercial Numérico Ordinal  1-5
1l4c Farmacia Numérico Ordinal 1-5
14d Ventanilla Numeérico Ordinal  1-5
1l4e Supermercado Numérico Ordinal 1-5
15 Promocion Numérico Nominal 1 Prensa escrita
2 Radio
3 Television
4 Volantes
5 Otro
16 Banco_Barrio Numérico Nominal 1 Si
2 No
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17

Frecuencia_BB

Numeérico 1 Nominal

1 Una vez al mes

2 Entre dos y 5 veces al mes
3 Entre 6 y 10 veces al mes
4 Entre 10 y 15 veces al mes
5 Mas de 15 veces al mes

18

Usaria_Monedero

Numeérico 1 Nominal 1 Definitivamente lo usaria

2 Tal vez lo usaria
3 No esta seguro
4 Posiblemente no lo usaria

5 Definitivamente no lo usaria

Tabla 3-4: Manual de Codificacion.
Fuente: Codificacion de la encuesta aplicada.

Elaborado por: Autores.
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3.11.3. Analisis Univariado.
En el analisis univariado, se examinaran princieali®a las frecuencias de todas

las variables que intervienen en la encuesta.
3.11.3.1. Datos Personales.

3.11.3.1.1. Sexo:

Tabla 3-5: Género.

Frecuencia Porcentaje Porcentaje Porcentaje

valido acumulado
Masculino 189 47.25 47.25 47.25
Femenino 211 52.75 52.75 100.00

Fuente: Trabajo de Campo.
Elaborado por: Autores.

Gréfico 3-5: Género.

Sexo

B Masculino

® Femenino

Fuente: Trabajo de Campo.
Elaborado por: Autores.

Analisis:
El 47.25% de los encuestados es de género masaulientras que el 52.75%

es de género femenino.
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3.11.3.1.2. Estado civil:

Tabla 3-6: Estado Civil.

Estado Frecuencia Porcentaje Porcentaje Porcentaje
Civil valido acumulado
'Soltero 116 29.00  29.00  29.00 |
Casado 172 43.00 43.00 72.00
Divorciado 36 9.00 9.00 81.00
Viudo 11 2.75 2.75 83.75
Union Libre 65 16.25 16.25 100.00

Fuente: Trabajo de Campo.

Elaborado por: Autores.

Gréfico 3-6: Estado civil.

Union Libre HYH
o Estado civil

Viudo Soltero

3%

Divorciado
9%

Fuente: Trabajo de campo.

Elaborado por: Autores.

Andlisis:

La mayoria de personas que participaron en la stews®n casadas, con un
43%, soltera con un 29%; luego unién libre con 6% 1finalmente divorciado y viudo,
con 9% y 3%, respectivamente.
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3.11.3.1.3. Sector del domicilio:

Tabla 3-7: Sector de domicilio.

Sector del Domicilio Porcentaje Porcentaje Porcentaje

valido acumulado
'QuitoNorte 145 3625 3625  36.25 |
Quito Centro 55 13.75 13.75 50.00
Quito Sur 144 36.00 36.00 86.00
Valles aledaiios 31 7.75 7.75 93.75
Otros 25 6.25 6.25 100

Fuente: Trabajo de campo.

Elaborado por: Autores.

Gréfico 3-7: Sector de domicilio.
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Fuente: Trabajo de campo.
Elaborado por: Autores.

Andlisis: Quito Norte y Quito sur son los sectores con masiestados, debido
al disefio muestral estratificado. Existe un pdagerde otros sectores de domicilio de
personas que se encontraban en el distrito meitapol pero que vivian en otras
ciudades como Guayaquil, Ibarra, etc.
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3.11.3.1.4.

Rango de Edad

Rango de Edad:
Tabla 3-8: Rango de edad.

Frecuencia Porcentaje Porcentaje Porcentaje

valido ETIT [T EL [o)
15 a 18 aiios 18 4.50 4.50 4.50
19 a 25 afios 55 13.75 13.75 18.25
26 a 30 anos 60 15.00 15.00 33.25
31 a 40 aios 113 28.25 28.25 61.50
41 a 50 aios 79 19.75 19.75 81.25
51 a 60 aios 51 12.75 12.75 94.00
Mayores a 60 afos 24 6.00 6.00 100.00
Fuente: Trabajo de campo.
Elaborado por: Autores.
Gréfico 3-8: Rango de edad
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Fuente: Trabajo de campo.

Elaborado por: Autores.

Andlisis: La mayor cantidad de personas encuestadas estlrramo de 31 a

40 afios, y los grupos minoritarios son de 15 a i & mayores a 60 afos. Esto

contempla la poblacion objeto del estudio, queuyela las personas mayores de edad

gue tienen posibilidad de acceder a servicios €iegos.
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3.11.3.1.5. Tipo de Educacién:

Tabla 3-9: Tipo de educacion.

Tipo de educacion Frecuencia Porcentaje Porcentaje Porcentaje

valido acumulado

Primaria incompleta 23 5.75 575 575

Primaria completa 62 15.50 15.50 21.25
Secundaria incompleta 32 8.00 8.00 29.25
Secundaria completa 141 35.25 35.25 64.50
Universidad incompleta 100 25.00 25.00 89.50
Universidad completa 42 10.50 10.50 100.00

Fuente: Trabajo de campo.

Elaborado por: Autores.

Graéfico 3-9: Tipo de educacion.

Educacion
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Fuente: Trabajo de campo.

Elaborado por: Autores.

Analisis: La mayoria de personas encuestadas son bachillelasna la

atencién el nimero importante de personas queni@otastruccion universitaria.
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3.11.3.1.6. Nivel de Ingresos:

Tabla 3-10: Nivel de Ingresos.

Nivel de ingresos Frecuencia Porcentaje Porcentaje Porcentaje
valido acumulad
o
Menores a $292 103 25.75 25.75 25.75
$292 a $400 57 14.25 14.25 40.00
$400 a $500 112 28.00 28.00 68.00
$500 a $600 50 12.50 12.50 80.50
$600 a $800 36 9.00 9.00 89.50
$800 a $1000 16 4.00 4.00 93.50
$1000 a $1200 14 3.50 3.50 97.00
$1200 a $1500 9 2.25 2.25 99.25
Mayor a $1500 3 0.75 0.75 100.00

Fuente: Trabajo de campo.

Elaborado por: Autores.

Gréfico 3-10: Nivel de ingreso.
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Fuente: Trabajo de campo.

Elaborado por: Autores.
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Analisis: El grupo predominante de personas encuestadas tienengreso de

400 a 500 doélares al mes.

Hay un grupo importdatgente que percibe el salario

minimo o menos. El resto de rangos de ingresggesiuna distribucién normal.

3.11.3.1.7. Ocupacién:

Ocupacion actual

Tabla 3-11: Ocupacion.

Frecuencia Porcentaje Porcentaje Porcentaje

valido acumulado

Desempleado 39 975 975 975
Empleado Publico 66 16.50 16.50 26.25
Empleado Privado 114 28.50 28.50 54.75
Servicio Doméstico 41 10.25 10.25 65.00
Vendedor Informal 39 9.75 9.75 74.75
Empleado de la Construccion 41 10.25 10.25 85.00
Microempresa Propia 37 9.25 9.25 94.25
Chofer 8 2.00 2.00 96.25
Ama de Casa 15 3.75 3.75 100.00

Fuente: Trabajo de campo.

Elaborado por: Autores.

Gréfico 3-11: Ocupacion.
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Fuente: Trabajo de campo.

Elaborado por: Autores.
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Andlisis: En la muestra se encontré un 29% de empleadodpswaun 16% de
empleados publicos, estas categorias englobarakdad muchas profesiones. La gran
cantidad de desempleados se debe a que parte deerssnas encuestadas eran
estudiantes, que no tenian un trabajo.

3.11.3.2. Frecuencias de estudio de mercado.

3.11.3.2.1. ;Haescuchado sobre el monedero electrénico?

Tabla 3-12: ¢ Ha escuchado sobre el monedero electiéo?

¢Ha escuchado sobre el monedero

electronico?

Frecuencia  Porcentaje Porcentaje Porcentaje

valido acumulado

Si 5 1.25 1.25 1.25

No 395 98.75 98.75 100

Fuente: Trabajo de campo.

Elaborado por: Autores.

Gréafico 3-12: ¢ Ha escuchado sobre el monedero eleitico?

Si
1%

Fuente: Trabajo de campo.

Elaborado por: Autores.
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Andlisis: Existe un niumero marginal de personas que ha esdocobre este
tipo de servicio financiero-tecnolégico. En la nugse detect6 solo a 5 personas que
conocian, o habian escuchado algo sobre el tentaelaos da para pensar que es un
concepto totalmente nuevo en nuestro pais.

3.11.3.2.2.  ;Dispone de una cuenta en una institucién financiera?

Tabla 3-13: ¢ Dispone de una cuenta en una institucidinanciera?

éDispone de una cuenta en una institucion

financiera?
Frecuenci Porcentaje Porcentaje Porcentaje
a valido acumulado
Si 162 40.50 40.50 40.50
No 238 59.50 59.50 100.00

Fuente: Trabajo de campo.

Elaborado por: Autores.

Grafico 3-13: ¢ Dispone de una cuenta en una instition financiera?

Fuente: Trabajo de campo.

Elaborado por: Autores.

Andlisis: Confirmando la informacibn que las fuentes secuadarde
informacion nos brindaron, en la muestra se enéowmme un 40.5% no esta
bancarizada, es decir no tiene acceso, 0 no qamreder a servicios financieros por

multiples razones, principalmente el bajo ingreso.
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3.11.3.2.3. Califique por qué no dispone de cuenta:

Tabla 3-14: Califique por qué no dispone de cuenta.

Si tiene

cuenta
Bajo Ingreso 148 36 25 29 162
Desconfianza 41 72 45 80 162
Ubicacidn 36 59 54 89 162
Manejo Personal 13 71 114 40 162

Fuente: Trabajo de campo.
Elaborado por: Autores.

Gréfico 3-14: Califique por qué no dispone de cuenta.
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Fuente: Trabajo de campo

Elaborado por: Autores.

Andlisis: De acuerdo a las encuestas realizadas, la princizdin para no
disponer de una cuenta es el bajo ingreso, luegedeonfianza en el sector financiero,

el manejo personal de cada persona, y finalmdatebicacion.
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3.11.3.2.4.  ;Cuantos pagos al mes realiza con su dinero?

Tabla 3-15: ¢ Cuantos pagos al mes realiza con suneio?

¢Cuantos pagos al mes realiza con su

dinero?
Frecuencia Porcentaje Porcentaje Porcentaje
valido acumulado
Hasta 5 pagos 11 2.75 2.75 2.75
6 - 10 pagos 29 7.25 7.25 10.00
11 - 20 pagos 82 20.50 20.50 30.50
21 - 30 pagos 113 28.25 28.25 58.75
31 - 50 pagos 127 31.75 31.75 90.50
51 - 70 pagos 26 6.50 6.50 97.00
Mas de 70 pagos 12 3.00 3.00 100.00

Fuente: Trabajo de campo.

Elaborado por: Autores.

Gréfico 3-15: ¢ Cuantos pagos al mes realiza con dinero?
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Fuente: Trabajo de campo.

Elaborado por: Autores.
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Andlisis: Dependiendo de la situacion econdmica de cada merse puede
observar que la mayoria de los sujetos de la nauesdtiza de 31 a 50 pagos o compras
al mes, que puede ser de cualquier indole. Existgrupo importante de personas que

realiza de 21 a 30 compras por mes.

3.11.3.2.5.  ;Cudl es el valor promedio de sus pagos?

Tabla 3-16: ¢ Cual es el valor promedio de sus pagos?

éCual es el valor promedio de sus pagos?

Frecuencia Porcentaje Porcentaje Porcentaje

vdlido acumulado

Menores a $10 250 62.50 62.50 62.50
Entre $10y $20 64 16.00 16.00 78.50
Entre $21y $30 41 10.25 10.25 88.75
Entre $31y $50 30 7.50 7.50 96.25
Entre $51y $70 7 1.75 1.75 98.00
Entre $71y $100 5 1.25 1.25 99.25
Mayores a $100 3 0.75 0.75 100.00

Fuente: Trabajo de campo.

Elaborado por: Autores.

Grafico 3-16: ¢, Cual es el valor promedio de sus pag?
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Fuente: Trabajo de campo.
Elaborado por: Autores.
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Andlisis: El valor de la compra o pago promedio de una parssrde menos de
$10, que parece ser un promedio bastante entendidlacuerdo al indicador anterior
de nimero de compras. En conclusion, se realizedihas compras de un valor bajo.

3.11.3.2.6. Razones para usar el monedero:

Tabla 3-17: Razones para usar el monedero.

1° 2° 3°

‘Seguridad 269 62 69
Disponibilidad 37 134 229
Facilidad de Uso 94 204 102

Fuente: Trabajo de campo.

Elaborado por: Autores.

Graéfico 3-17: Razones para usar el monedero.
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Fuente: Trabajo de campo.
Elaborado por: Autores.

Andlisis: De acuerdo al estudio, las personas preferirian wsamonedero
electronico: primero por su seguridad, luego pofaklidad de uso del sistema, y

finalmente, por la disponibilidad de uso del mismo.
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3.11.3.2.7.  ;Do6nde acostumbra realizar sus compras/pagos?

Tabla 3-18: ¢ Donde acostumbra a realizar sus comprémgos?

1° 2° 3° 4° 5°
Tienda del Barrio 247 42 32 43 36
Centro Comercial 51 81 72 96 100
Farmacia 49 92 66 90 103
Ventanillas de 35 86 61 118 100
Pago
Supermercado 18 99 169 53 61

Fuente: Trabajo de campo.

Elaborado por: Autores.

Grafico 3-18: ¢ Ddnde acostumbra realizar sus comps#pagos?
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Fuente: Trabajo de campo.

Elaborado por: Autores.

Andlisis: Las personas sujetas de esta muestra prefierémarealis pagos o
compras en la tienda del barrio, en primer lugam; segundo lugar, lo comparten entre
el centro comercial y el supermercado; y finalmeetelas ventanillas de pagos y en las

farmacias
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3.11.3.2.8.  Preferencia de medio de comunicacién a informarse:

Tabla 3-19: Preferencia de medio de comunicacion aformarse.

Preferencia de medio de comunicacion a informarse

Frecuencia Porcentaje Porcentaje valido Porcentaje acumulado
Prensa escrita 97 24.25 24.25 24.25
Radio 108 27.00 27.00 51.25
Television 117 29.25 29.25 80.50
Volantes 78 19.50 19.50 100.00

Fuente: Trabajo de campo.

Elaborado por: Autores.

Grafico 3-19: Preferencia de medio de comunicaciéminformarse.
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Fuente: Trabajo de campo.

Elaborado por: Autores.

Andlisis: Si bien existe homogeneidad en la forma en quesiljstos de la
muestra quisieran ser informados, se nota unaneraea que la television es un medio
mas aceptado para publicitar servicios como estguey los volantes no serian tan
efectivos.
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3.11.3.2.9.  ;Utiliza usted el Banco del Barrio de Banco de

Guayaquil?

Tabla 3-20: ¢ Utiliza usted el Banco del Barrio de &co de Guayaquil?

¢éUtiliza usted el Banco del Barrio de Banco de Guayaquil?

Frecuencia Porcentaje Porcentaje valido Porcentaje acumulado

Si 15 3.75 3.75 3.75

No 385 96.25 96.25 100.00

Fuente: Trabajo de campo.

Elaborado por: Autores.

Grafico 3-20: ¢ Utiliza usted el Banco del Barrio d Banco de Guayaquil?

Si; 15

Fuente: Trabajo de campo.

Elaborado por: Autores.

Andlisis: En la muestra se encontré un nimero relativamegjte de personas
gue utilizan los servicios del Banco del Barrio Bahco de Guayaquil. Cabe sefialar
gue este no es exactamente un esquema similar reéd®m electrénico, pero tiene
ciertas semejanzas, en el sentido que los ususg@izan transacciones financieras

fuera del Banco, en comercios, tiendas, gasolinetes
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3.11.3.2.10. Con qué frecuencia utiliza el Banco del Barrio de Banco

de Guayaquil?.

Tabla 3-21: ¢, Con qué frecuencia utiliza el Banco d@&arrio de Banco de Guayaquil?.

éCon qué frecuencia utiliza el Banco del Barrio de Banco de Guayaquil?

Frecuencia Porcentaje Porcentaje Porcentaje

valido acumulado

No lo usa 385 96.25 96.25 96.25
Una vez al mes 3 0.75 0.75 97.00
Entre 2 y 5 veces al mes 4 1.00 1.00 98.00
Entre 6 y 10 veces al mes 1 0.25 0.25 98.25
Entre 11 y 15 veces al 4 1.00 1.00 99.25
mes

Mas de 15 veces al mes 3 0.75 0.75 100.00

Fuente: Trabajo de campo.

Elaborado por: Autores.

Grafico 3-21: ¢, Con qué frecuencia utiliza el Bancdel Barrio de Banco de Guayaquil?.
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Fuente: Trabajo de campo.

Elaborado por: Autores.

Andlisis: Existe una distribucion muy homogénea del uso des@vicios del
Banco del Barrio del Banco de Guayaquil, siend®de5 veces y de entre 11 a 15
veces al mes, las mas frecuentes entre los usutrieste servicio.
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3.11.3.2.11.

¢Usaria el monedero electronico, en lugar de efectivo?

Tabla 3-22: ¢ Usaria el monedero electrénico, en lugde efectivo?

¢Usaria el monedero electrénico, en lugar de efectivo?

Frecuencia Porcentaje Porcentaje Porcentaje

valido acumulado

Definitivamente lo usaria 42 10.50 10.50 10.50
Tal vez lo usaria 116 29.00 29.00 39.50
No esta seguro 129 32.25 32.25 71.75
Tal vez no lo usaria 88 22.00 22.00 93.75
Definitivamente no lo usaria 25 6.25 6.25 100.00

Fuente: Trabajo de campo.

Elaborado por: Autores.

Grafico 3-22: ¢ Usaria el monedero electronico, endar de efectivo?.
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Fuente: Trabajo de campo.

Elaborado por: Autores.

Andlisis: Finalmente, esta pregunta nos revela la intenciénusb de este

servicio en la muestra sujeta de este estudio,|lg qune se puede ver que un 10.50% de

la poblacion estaria dispuesta a usar el monedenir@ico y un 6.25% nunca lo

usaria.
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3.11.4. Andlisis Bivariado — Tablas cruzadas
El andlisis ji cuadrado o tablas cruzadas, esérr@da estadistica que nos
indica si existe asociacion entre dos variablesinales. Se plantean dos hipoétesis:
Ho, Hipotesis Nula: No existe asociacion entre lasabtes
H,, Hipotesis Alterna: Si existe asociacion entreviasables
Las reglas son:
Si la significancia es menor o igual a 0.05, sbaea H por tanto si hay asociacion

Si la significancia es mayor a 0.05, se aceptgbl tanto no hay asociacion.

3.11.4.1. Tabla cruzada entre el rango de edad y la inten@n de usar

el monedero.

Primero vamos a analizar el grado de asociacionegiste entre el rango de
edad de los encuestados y su intencion de usameédero electronico. Para ello
creamos una tabla cruzada entre el rango de edad/ariable “Usaria el monedero

electrénico™:

Tabla 3-23: Tabla cruzada entre el rango de edad y latencion de usar el monedero.

Tabla de contingencia Rango de Edad * ¢{Usaria el monedero electrénico, en lugar de

efectivo?
éUsaria el monedero electrénico, en lugar de efectivo? Total

Definitivamente Talvezlo No esta Tal vez no Definitivamente

lo usaria usaria seguro lo usaria no lo usaria
15 a 18 afios 7 6 3 2 0 18
19 a 25 afios 14 20 13 6 2 55
26 a 30 afios 2 26 19 12 1 60
31 a 40 afos 14 39 37 20 3 113
41 a 50 aiios 4 20 30 21 4 79
51 a 60 afios 0 5 16 21 9 51
Mayores a 60 afios 1 0 11 6 6 24

TRl « 116 129 88 25 400
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Pruebas de chi-cuadrado

Valor gl Sig. asintatica (bilateral)
Chi-cuadrado de Pearson 107.397(a) 24 .000
Razon de verosimilitudes 106.790 24 .000
Asociacion lineal por lineal 65.762 1 .000
N de casos validos 400
a 9 casillas (25.7%) tienen una frecuencia esperada inferior a 5. La frecuencia minima esperada es 1.13.

Fuente: Andlisis spss.

Elaborado por: Autores.

Andlisis: Siendo el nivel de significancia menor o igual @50 se concluye que
si existe asociacién entre el rango de edad y ten@dn de usar el monedero
electronico. Es decir, las personas entre los adgol9 a 25 afios, y de 31 a 40 afios,
son las mas decididas a usar el monedero eleatrdériia mayoria de las personas no
estan seguras de usarlo. Las personas mas joeeté#s mas dispuestas a utilizarlo,

mientras las personas de mas edad no.

3.11.4.2. Tabla cruzada entre el nivel de ingresos y latencion de

uso del monedero.

Tabla 3-24: Tabla cruzada entre nivel de ingresos atiencion de uso del monedero.
Tabla de contingencia ¢Usaria el monedero electrénico, en lugar de efectivo? * Nivel de ingresos
Recuento

Nivel de ingresos Total
Menoresa $292a $400 a $500 a $600 a $800a $1000a $1200a Mayora
$292 $400 $500 $600 $800 $1000 $1200 $1500 $1500

Definitiva

mente lo 16 3 11 3 5 0 1 2 1 42
usaria

Tal vez lo

G 16 17 35 23 12 9 2 1 1 116
usaria
No estd
38 20 34 12 9 5 6 5 0 129
seguro
Tal vez no
. 23 14 27 10 7 2 4 0 1 88
lo usaria
Definitiva
mente no 10 3 5 2 3 0 1 1 0 25

lo usaria

Total 103 57 112 50 36 16 14 9 3 400

Fuente: Andlisis spss.
Elaborado por: Autores.
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Al realizar el analisis chi cuadrado de este crabsgrvamos que:

Tabla 3-25: Analisis chi cuadrado entre el nivel dengresos y la intencién de uso del monedero.

Pruebas de chi-cuadrado

Valor gl Sig.
asintodtica
(bilateral)
Chi-cuadrado de Pearson 41.99084904 32 0.111255363
Razon de verosimilitudes 46.9716021 32 0.042655692
Asociacidn lineal por lineal 1.984262532 1 0.158942077
N de casos validos 400

Fuente: Andlisis spss.
Elaborado por: Autores.

Andlisis: El nivel de significancia es mayor a 0.05, patdeconcluimos que no
existe asociacion entre el nivel de ingresos yni@ncion de uso del monedero
electrénico.
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3.11.4.3. Tabla cruzada entre la intencién de uso del modero y

ocupacion actual.

Tabla 3-26: Tabla cruzada entre la intencion de usoed monedero y ocupacion actual.

Tabla de contingencia ¢Usaria el monedero electrénico, en lugar de efectivo? *

Recuento

Ocupacion actual Total
o s B @
© o o o - T = Q 7]
2 %2 %% 8% 3§ 8% sz &3 ¢
2 o3 28 3 @ 85 & EJ % <
g = - © =
s g& g& 85 SE 55 o2& & o
& fie} fiv} a > = € O ] £
o u g S <
Definitiva
mente lo 12 5 12 2 1 2 6 2 0 42
usaria
Tal vez lo
. 7 22 39 6 12 15 8 4 3 116
usaria
No esta
14 19 31 18 12 13 15 1 6 129
seguro
Tal vez no
. 2 18 27 13 10 9 4 0 5 88
lo usaria
Definitiva
mente no 4 2 5 2 4 2 4 1 1 25

lo usaria

TRl 3 66 114 41 39 41 37 8 15 400

Pruebas de chi-cuadrado

Valor gl Sig. asintdtica
(bilateral)
Chi-cuadrado de Pearson 57.74986346 32 0.003491848
Razon de verosimilitudes 59.73833268 32 0.002086304
Asociacion lineal por lineal 2.344508589 1 0.125725203
N de casos validos 400

Fuente: Andlisis spss.

Elaborado por: Autores.

Analisis: Al ser el nivel de significancia menor a 0.05, daimos que existe
asociacion entre la ocupacion del individuo y léemeion de usar el monedero

electrénico. Por tanto, empleados publicos y pagag desempleados (estudiantes) son
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las personas mas abiertas a usar el monederodeiectr De todos modos en la

mayoria de ocupaciones, no se esta seguro dauglimonedero electrénico.

3.11.4.4. Tabla cruzada entre la poseer una cuenta en un beo y la

intencion de uso del monedero.

Tabla 3-27: Tabla cruzada entre el poseer una cuentn un banco y la intencién de uso del
monedero.

Tabla de contingencia ¢ Usaria el monedero electr@ai, en lugar de

efectivo? * ¢Dispone de una cuenta en una institdei financiera?

Recuento
¢ Dispone de una

cuenta en una Total
institucion
Si No
Definitivamente lo usaria 17 25 42
Tal vez lo usaria 56 60 116
No esta seguro 45 84 129
Tal vez no lo usaria 36 52 88
Definitivamente no lo usaria 8 17 25
AN 2 s o

Fuente: Andlisis spss.
Elaborado por: Autores.

Tabla 3-28: Analisis chi cuadrado entre el poseer una cuentmdranco y la intenciéon de uso del

monedero.

Pruebas de chi-cuadrado

Valor Gl Sig. asintdtica

(bilateral)

Chi-cuadrado de Pearson 5.354838823 4 0.252786972
Razon de verosimilitudes 5.359397936 4 0.252367727
Asociacion lineal por lineal 1.487436098 1 0.22261469
N de casos validos 400

Fuente: Andlisis spss.
Elaborado por: Autores.
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Andlisis: Al ser el grado de significancia mayor a 0.05, twinws que no
existe asociacion entre tener una cuenta en utiugién financiera y la intencién de

usar el monedero electronico.

3.11.4.5. Tabla cruzada entre uso del monedero electrénigosector

del domicilio.

Tabla 3-29: Tabla cruzada entre el uso del monederdegtrénico y sector del domicilio.

Tabla de contingencia ¢Usaria el monedero electrdnico, en lugar de efectivo? *

Sector del Domicilio
Recuento

Sector del Domicilio Total
Quito Quito Quito Sur Valles Otros
Norte Centro yitosu aledaiios
Definitivamente lo
. 17 9 11 3 2 42
usaria
Tal vez lo usaria 46 18 32 15 5 116
No esta seguro 43 16 57 3 10 129
Tal vez no lo usaria 31 10 34 7 6 88
Definitivamente
8 2 10 3 2 25

no lo usaria

TRl s s 1 3 25 400

Fuente: Andlisis spss.

Elaborado por: Autores.

Tabla 3-30: Analisis chi cuadrado entre el uso del monederctréigico y sector del domicilio.

Pruebas de chi-cuadrado

Valor gl Sig. asintotica
(bilateral)
Chi-cuadrado de Pearson 21.32045872 16 0.166518816
Razén de verosimilitudes 22.49192668 16 0.128006098
Asociacion lineal por lineal 2.460819314 1 0.116717887
N de casos validos 400

Fuente: Andlisis spss.

Elaborado por: Autores.
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Andlisis: Al ser el grado de significancia mayor a 0.05, twinws que no
existe asociacion entre la intencién de usar eledero electronico y el sector de

domicilio en el cual viven los encuestados.

3.11.4.6. Tabla cruzada entre ocupacién actual y nimero dgagos
realizados al mes.

Tabla 3-31: Tabla cruzada entre ocupacion actual y maero de pagos realizados al mes.

Tabla de contingencia Ocupacidn actual * ¢Cuantos pagos al mes realiza con su dinero?
Recuento

éCuantos pagos al mes realiza con su dinero? Total
Hasta 5 6-10 11-20 21-30 31-50 51-70 Masde 70
pagos pagos pagos pagos pagos pagos pagos

Desempleado 3 8 18 7 3 0 0 39
Empleado 1 6 13 22 21 0 3 66
Publico
Empleado 3 8 11 36 40 10 6 114
Privado
Servicio 1 1 17 11 10 0 0 41
Doméstico
Vendedor 1 1 5 7 20 5 0 39
Informal
Empleadodela 5 8 15 13 0 0 41
Construccion
Microempresa 1 0 3 8 12 11 2 37
Propia
Chofer 1 0 1 2 4 0 0 8
Ama de Casa 0 0 6 5 4 0 0 15

TRl o 29 82 w3 127 2% 12 400

Pruebas de chi-cuadrado

Valor Gl Sig. asintdtica
(bilateral)
Chi-cuadrado de Pearson 135.766660 48 0.000
Razén de verosimilitudes 138.358714 48 0.000
Asociacion lineal por lineal 11.3968022 1 0.001
N de casos validos 400

Fuente: Andlisis spss.

Elaborado por: Autores.
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Andlisis: Al ser la significancia menor a 0.05, podemos agnajue existe
asociacion entre la ocupacion actual y el nUmenpad@s que la persona realiza al mes,
por tanto, lo empleados privados son las persomasn@s transacciones realiza.

3.11.5. Analisis Bivariado - Analisis de ANOVA

La ANOVA o analisis de varianza es una técnicadéstiza que nos indica si
existe diferencia significativa entre dos variablesa nominal y la otra métrica. El
planteamiento de la hipétesis es el siguiente:

Ho, Hipétesis Nula: No existe diferencia significatientre las variables

Hi, Hipdtesis Alterna: Si existe diferencia signifiga entre las variables

Las reglas son:
Si la significancia es menor o igual a 0.05, séaea H por tanto si hay diferencia

Si la significancia es mayor a 0.05, se aceptgbr tanto no hay diferencia

3.11.5.1. ANOVA de un solo factor (rango de edad) sobre la tencion
de uso del monedero.
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Tabla 3-32: ANOVA de rango de edad sobre intenciénedusar el monedero.

éUsaria el monedero electronico, en lugar de efectivo?

- 60 2.73 0.88 0.11 2.51 2.96 1 5

ANOVA

é¢Usaria el monedero electrdnico, en lugar de efectivo?

Media

Suma de Gl Sig.

cuadrados cuadratica

Fuente: Analisis spss.

Elaborado por: Autores.

Graéfico 3-23: Grafico de medias de ANOVA rango dedad por intencién de uso
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4

efectivo?
N w
o 0 I
1 1 1

Media de ¢Usaria el monedero electrénico, en lugar

N
1

T T T T T T T
15a18afios 19 a25afios 26 a30afios 31 a40 afios 41 a50 afos 51 a 60 afios Mayores a 60

Rango de Edad

Fuente: Analisis spss.

Elaborado por: Autores.

Andlisis: Al ser el nivel de significancia 0.00 < 0.05, caneios que si existe
diferencia significativa entre el rango de edada@oblacion y la intencion de uso
futuro del monedero electronico. En la tabla deliase se puede observar la media de

la intencion de uso de cada grupo.
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3.11.5.2. ANOVA de un solo factor (nivel de ingresos) sobral

intencién de uso del monedero.

Tabla 3-33: ANOVA de nivel de ingresos sobre inten@n de usar el monedero.

éUsaria el monedero electrénico, en lugar de efectivo?

B  :c o oz 25 s 1 s

-1.46

ANOVA

ia el monedero electrénico, en lugar de efeati?

Suma de gl Media Sig.

cuadrados cuadratica
[=arepes S

Fuente: Andlisis spss.
Elaborado por: Autores.

Gréfico 3-24: Grafico de medias de ANOVA nivel derigresos por intenciéon de uso.

3.24

de

3+

2.8

efectivo?

2.6

2.4

Media de ¢ Usaria el monedero electrénico, en lugar

2.24

T T T T T T T T T
Menores a  $292 a $400 a $500 a $600 a $800a  $1000a $1200a Mayora
$292 $400 $500 $600 $800 $1000 $1200 $1500 $1500

Nivel de ingresos

Fuente: Andlisis spss.
Elaborado por: Autores.
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Andlisis: Al ser el nivel de significancia 0.67 > 0.05, cangios que no existe
diferencia significativa entre el nivel de ingrestesla poblacion y la intencién de uso

futuro del monedero electrénico.

3.11.5.3. ANOVA de un solo factor (ocupacién) sobre la interién de

uso del monedero.
Tabla 3-34: ANOVA de ocupacion sobre intencion de as el monedero.

éUsaria el monedero electrénico, en lugar de efectivo?

L, Intervalo de
- N Media De:i\sia::on tf;:; confianza parala Minimo Méximo
media al 95%
Desempleado Y 39 2.46 1.27 0.2 205  2.87 1 5
Empleado Publico 66 2.85 1.01 0.12 26 3.1 1 5
Empleado Privado | 114 2.77 1.06 0.1 257 297 1 5
Sevicio Domestico. | 41 317 092 014 28 346 1 5
Vendedor Informal 39 3.1 1.05 017 276  3.44 1 5
Empleado de la Construccién 41 2.85 0.99 015 254  3.17 1 5
Microempresa Propia 37 2.78 1.18 019 239  3.18 1 5
Chofer | 8 2.25 1.28 045 118  3.32 1 5
AmadeCasa 15 3.27 0.88 023 278 3.6 2 5
Fotal W a0 0 285 1.08 005 274 295 1 5

ANOVA

éUsaria el monedero electronico, en lugar de efectivo?

Suma de gl Media Sig.

cuadrados cuadratica
18.92 8 2.37 2.09 0.04
443.47 391 1.13
462.39 399

Fuente: Andlisis spss.

Elaborado por: Autores.
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Gréfico 3-25: Grafico de medias de ANOVA ocupaciésobre intencion de uso.

de

efectivo?
N ®
5 9
& o B
1 1 1

N
o
1

Media de ¢ Usaria el monedero electrénico, en lugar
e
3
1

T T T T T T T T
Desempleado Empleado  Empleado _Sevicio Vendedor Empleado de laMicroempresa  Chofer  Ama de Casa
Piblico Privado  Domésico Informal  Construccién  Propia

Ocupacién actual

Fuente: Analisis spss.
Elaborado por: Autores.

Andlisis: Al ser el nivel de significancia 0.04 < 0.05, caneios que si existe
diferencia significativa entre las ocupaciones @ebblacion y la intencion de uso
futuro del monedero electronico. En la tabla deliase se puede observar la media de

la intencion de uso de cada grupo de ocupacion.
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3.12. Prondstico del Mercado.

3.12.1. Oferta.

La oferta es la cantidad de productos que los \dords pueden ofrecer a la

venta a un precio dado durante un periodo de tiempo

En el Ecuador no existe aun una implementacionndgisiema de este tipo. El
Banco Central ha iniciado algunos pilotos pequeipesp que no alcanzan la masa
critica deseada. Existen, por tanto, pocas engpigsa podrian ofrecer un servicio de
este tipo; y de hecho, en los actuales momentds fadfrece. Cobiscorp es uno de los
pioneros en traer esta tecnologia al Ecuador,ng ti@ una solucién desarrollada para
atender este mercado. Otra empresa que podrestdaservicio es YellowPepper, que
es parte del grupo del Banco del Pichincha. Gtgrapresas como ECSoft o Banred

también podrian ofrecer una solucién similar.

La realidad es que en los actuales momentos ecueldér laoferta es nulg sin
embargo, la oferta potencial hacia las institucsofieancieras podria ser considerable
en corto tiempo, ya que el Banco Central del Ecuéidae al monedero electronico
como una prioridad. En tal virtud, podriamos comcfjue este mercado de “proveer
servicios de monedero electrénico”, es un mercaao \drgen, y la intencion de

Cobiscorp es ingresar al mismo en forma muy solida.

Lo que si existe en los actuales momentos soncges\substitutos, como son el
“Banco del Barrio” del Banco de Guayaquil, que #@nbno es una solucién de
monedero electronico como tal, ofrece la posibilida llegar con servicios financieros
a un sector de la poblacion que tal vez no es amtembr entidades financieras. Este
servicio se realiza en linea, es decir debe existirconexion fisica entre la tienda o el
comercio que usa el sistema con el Banco, a trdgésn canal de comunicaciones

seguro y provisto por la institucion financiera.
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La oferta de estos servicios, como son el BancoBggtio del Banco de
Guayaquil, no compite con la oferta de un servitdiononedero electrénico, sino que lo
complementa, pudiendo extender la red de aceptdeidruestro monedero en tiendas y

comercios afiliados al servicio.

Célculo de la oferta potencial.

Si bien en los actuales momentos la oferta de ®pte de servicios a
instituciones financieras es nula, podemos reaktajercicio de calcular la oferta en
base a la capacidad que tiene nuestra empresandarbestos servicios, para lo cual
podriamos establecer que dependiendo de la coafigur de hardware y software del
sistema, y analizando clientes actuales en prodiic€iobiscorp estd en posibilidad de
ofrecer capacidad de computo de 325000 transacciahenes. Haciendo el célculo
ponderado del valor promedio de las compras que pessonas encuestadas
respondieron, obtenemos que este valor es de $iB@%sando los datos (4.11.3.2.5)

de la pregunta “¢,Cual es el valor promedio de ages?”.

Tabla 3-35: Calculo del valor ponderado promedio dena compra

Valor de la Frecuencia en Valor ponderado
compra porcentaje
62.50 $§ 3.13
16.00 S 240
10.25 $ 2.56
750 S 3.00
1.75 S 1.05
125 S 1.06
075 S 0.75

Fuente: Investigacién de Mercado.

Elaborado por: Autores.
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Se va a considerar una tasa de crecimiento comk®enemual de 12% en el
namero de transacciones. Se puede entonces obtersguiente tabla de oferta

proyectada:

Tabla 3-36: Oferta de Cobiscorp proyectada.

#Transacciones Flujo mensual de dinero

/mes

325000 4533750
364000 5077800
407680 5687136
456602 6369592.3
511394 7133943.4

Fuente: Investigacién de Mercado.

Elaborado por: Autores.

Cabe indicar que este célculo se realizd Unicaclusiwvamente con la capacidad
de oferta de Cobiscorp y que en su momento puetkr vk acuerdo a la competencia
gue pueda aparecer en el mercado. Al ser un calmrouna tasa de crecimiento
constante, el coeficiente de correlacion es 1.

3.12.2. Demanda.

La demanda es la cantidad de bienes y/o serviaies lgs compradores o
consumidores estan dispuestos a adquirir parafasagissus necesidades o deseos,
quienes ademas, tienen la capacidad de pago paizarda transaccion a un precio
determinado y en un lugar establecido

El dinero electrénico no es ni un bien, ni un sBoyies un medio de pago, por
tanto el decir que se va a analizar la demandaideto electronico seria hasta cierto
punto incorrecto. Sin embargo el uso del dineextebnico involucra el crear un

servicio que lo administre. Este servicio incltgenologia, infraestructura, operaciéon y
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mantenimiento del sistema. Por tanto se definevgqueos a analizar la demanda del

servicio de monedero electrénico.

Como se expreso en la definicion del problema ssabiecid que el cliente del
servicio serian las instituciones financieras ga& a poder captar dinero de los
usuarios, a través del dinero electronico. Laidadtde dinero que circule a través de
estas instituciones financieras sera por tant@stal o la necesidad que perseguiran las

instituciones financieras al adquirir el servicemonedero electronico.

Por lo tanto, la demanda a analizar es la delderde un sistema de monedero
electronico para las instituciones financierasamapel sector financiero en general. Sin
embargo esta demanda primaria es dependiente cni@ad de uso que se le dé al
monedero electrénico, y cual es el potencial derdigue circularia a través del sistema
financiero ecuatoriano, al usar este nuevo medipalp. En este sentido se va a

analizar a continuaciéon esta demanda, basado ess@ltado del estudio de campo

realizado.

Este andlisis se va a medir en base a dos indiesdelrnimero de transacciones

al mes que la poblacion va a realizar con el mamedeel valor promedio de la compra
gue las personas realizan.

Este andlisis consta de tres partes:

1. Segun se observo en el andlisis de campo, en 8sian@.11.3.2.11) de la
pregunta “¢Usaria un monedero electronico en ldgaefectivo?”, un 10.50%
de la muestra respondié que definitivamente loiasaun 29% indic6 que tal
vez lo usaria. Interpretando este “tal vez” como50% de ese porcentaje,
podriamos decir que un 14.5% de este segmentdaesliapuesto a usar el
monedero electrénico. Por tanto podemos conclerejyorcentaje de personas
que utilizarian el monedero electronico es el 2¥tadhoblacion, asumiendo un

nivel de confianza de 95%.
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2. El nimero de transacciones de compras o pagosedesho servicios, que una
persona realiza al mes es 28 de acuerdo al cgbauiderado de los datos del
andlisis de la pregunta 3.11.3.2.4, “¢; Cuantos peggdiza con su dinero?”

3. Finalmente, haciendo el mismo calculo ponderadovedtir promedio de las
compras que las personas encuestadas respondibtenemos que este valor
es de $13.95, procesando los datos (3.11.3.2.B) pieegunta ¢ Cual es el valor

promedio de sus pagos?

Tabla 3-37: Célculo ponderado del nimero de compraal mes que se realizan

Numero de Frecuencia en Numero de compras

transacciones / porcentaje ponderado

mes

_ 2.75% 0.06875
_ 7.25% 0.54375
_ 20.5% 3.075
_ 28.25% 7.0625
_ 31.75% 11.1125

27.8625

Fuente: Investigacién de Mercado.

Elaborado por: Autores.

Si interpolamos los valores obtenidos en el tralsocampo a la poblacién

objeto del estudio, tenemos:

Poblacion objeto del estudio: 1'134.698habitantes

Poblacion que usaria los monederos electronicd%).2883.675 habitantes

Transacciones al mes que realizaria la poblaci®n {2942,900 transacciones por mes
Total de efectivo que circularia ($13.95 por traega): $110°803.455 por mes.
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Entendamos que este es el universo de transacgyotiesulante de dinero en
efectivo que se realiza mes a mes y que potenaiénse puede migrar al esquema de
monedero electronico, con lo cual, el sistema fifep se veria inyectado de estos
recursos mes a mes, que resultaria en mucho hiengdi@ las instituciones financieras

gue puedan acceder a este servicio.

Célculo de la demanda proyectada.
Considerando que la tasa de crecimiento poblaciemal Ecuador es de 1.54%
segun el INEC, vamos a generar una tabla de demaogactada que nos permitira

estimar cuantas transacciones y flujo de dinera®eeré en el futuro.

Tabla 3-38: Demanda proyectada a 5 afios.

Ao #Transacciones Flujo mensual de dinero
/mes

2013 7,942,900 110,803,455
2014 8,063,632 112,487,667
2015 8,186,199 114,197,480
2016 8,310,630 115,933,281
2017 8,436,951 117,695,467

Fuente: Investigacién de Mercado.

Elaborado por: Autores.

Al ser un célculo con una tasa de crecimiento emst el coeficiente de

correlacion es 1.

3.12.3. Demanda Insatisfecha.

La demanda insatisfecha es en la que lo produca@fertado no alcanza a cubrir
los requerimientos del mercado (BACA URBINA, 20h045)

La demanda insatisfecha es la resta algebraica défta menos la demanda
total.
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Célculo de la demanda insatisfecha.
Se considera que la oferta es nula, por tantorteadda insatisfecha es igual a la

demanda.

Tabla 3-39: Demanda Insatisfecha proyectada a $ias

#Transacciones /mes Flujo mensual de dinero

Demanda Demanda
Oferta Demanda Oferta Demanda
Insatisfecha Insatisfecha

2013 0 7,942,900 -7,942,900 0 110,803,455 -110,803,455
0 8,063,632 -8,063,632 0 112,487,667 -112,487,667
0 8,186,199 -8,186,199 0 114,197,480 -114,197,480
0 8,310,630 -8,310,630 0 115,933,281 -115,933,281
0 8,436,951 -8,436,951 0 117,695,467 -117,695,467

Fuente: Investigacién de Mercado.

Elaborado por: Autores.

Al ser un célculo con una tasa de crecimiento emst el coeficiente de

correlacion es 1.

3.13. Segmentacion

Los estudios de beneficios y estilos de vida, cbesi en una tarea de
investigacion relacionada con la segmentacion deade en la que se examinan las
semejanzas y diferencias de las necesidades dmmgsimidores. Con estos estudios
los investigadores identifican dos o mas segmed®snercado para determinados

productos de una compafia. (Hair, 2006, p. 8)
Al igual que en los puntos anteriores, debemoditil@ segmentacion en dos

categorias: la segmentacion de clientes, en es ioatituciones financieras y la

segmentacion de usuarios del monedero electronico.
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3.13.1. Segmentacion de los clientes del servicio de moneale

electroénico.

La division que se plantea para los clientes devide de monedero
electrénico, es decir, las instituciones finan@egae pueden ser un potencial cliente de
Cobiscorp en la adquisicion del servicio de mone@dzctronico es la siguiente:

« Bancos Comerciales
e Bancos Estatales
» Cooperativas

* Banco Central del Ecuador

Y ademéas se puede establecer una segunda segmentgae Cobiscorp

tipicamente establece, que es:

* Bancos clientes de Cobiscorp

* Bancos que no tienen relacién con Cobiscorp

Estos dos niveles de segmentacion de posibledadiemn a permitir el cubrir
de mejor manera las estrategias de mercadeo deb rsigtema, asi como proveer la
infraestructura mas Optima para cada segmentamrtante recalcar que esta es una
segmentacion que ha sido probada por la empreaggrimitido optimizar los procesos

de ventas en las diferentes instituciones finaasier

3.13.2. Segmentacion de los usuarios del monedero electroai

Los usuarios del monedero electronico son las passaue componen la
poblacién en general, por tanto los datos recaban@s estudio de campo nos permiten

establecer una segmentacion mas certera en bas®mposicion de la muestra. En un
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principio dividimos a la poblacién en estratos lolasaen la ubicacion geografica de la
misma. Una segunda segmentacion consiste en davildirpoblacion en personas que
no tienen acceso a servicios financieros, es gecgonas no bancarizadas y las que si
lo son.

En el siguiente cuadro hablaremos de las caraitessde cada uno de estos

segmentos:

Tabla 3-40: Segmentacién de usuarios del monedere@etronico.

Usuarios del Monedero Electronico

TIPOS DE
SEGMENTACION
SEGMENTACION Provincia Pichincha
GEOGRAFICA Ciudad Quito

Sector Norte, centro, sur y valles

Barrio Indistinto

Ndmero de clientes 283.675
SEGMENTACION Edad 15 a 60 afios

DEMOGRAFICA Bancarizado Indistinto

Ocupacion Indistinto
Educacién Primaria completa o mas

Sexo Indistinto

Fuente: Trabajo de campo.

Elaborado por: Autores.

3.14. Mercado Meta.

Kotler y Armstrong, autores del libro "FundamentigsMarketing”, consideran
gue un mercado meta "consiste en un conjunto d@mamlores que tienen necesidades

y/o caracteristicas comunes a los que la empresgamizacion decide servir".
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Stanton, Etzel y Walker, autores del libro "Fundatos de Marketing”, definen
el mercado meta como "el segmento de mercado almpempresa dirige su programa
de marketing". Otra definicion de los mismos awtprdice que "un segmento de
mercado (personas u organizaciones) para el quenegledor disefia una mezcla de

mercadotecnia es un mercado meta".

Nuevamente realizamos una division de mercados ,mate clientes y

usuarios del monedero electroénico:

3.14.1. Mercado Meta del Servicio de Monedero Electronico.

En este caso el mercado meta son las instituciomascieras que operan en la
ciudad de Quito, arrancando inicialmente con las ypicuentan con los servicios que
provee Cobiscorp, tanto en sistemas bancarios cemaperacion de centro de
computo. De los 27 Bancos que operan en Quitoglieates de Cobiscorp son los
siguientes:

Banco Bolivariano

Banco Amazonas

Banco Nacional de Fomento

Banco Promérica

Banco Finca

Corporacion Financiera Nacional

Y las cooperativas son:
Andalucia

Coprogreso

23 de Julio

Cotocollao

Maquita Cushunchic
FINANCOOP

COPAD

Alianza del Valle
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El sistema de monedero electronico, sin embargousele vender a cualquier
otro banco que opere en el Distrito Metropolitare @uito y que cumpla con la

segmentacion previamente especificada.

3.14.2. Mercado Meta de Usuarios de Monedero Electrénico.

De acuerdo al andlisis estadistico bivariado YVatkas cruzadas que se realiz6
en el punto 4.11.4 se obtienen varias conclusioegsecto a las caracteristicas de la
poblacién que estaria mas propensa a usar el ntonetixtronico. Estos usuarios

tienen el siguiente perfil demogréfico:

» Estan entre 19 y 25 y entre 31 y 40 afios de edad.

* Son empleados privados.

De acuerdo a las asociaciones fuertes se puedeiapgee las personas que
realizan mas transacciones de compra y pago desierervicios al mes son también

los empleados privados seguidos luego de los eagdgaiblicos.

Las otras asociaciones no reflejan un grado defisigmcia en nuestra muestra,
sin embargo podemos decir que un mercado meta famperes el sector de la
poblacién no bancarizada, puesto que esa pobléigi@amente no circula su dinero a
través del sector financiero, y como se ve en slltado de las encuestas y en la
informacion de la Superintendencia de Bancos, septa un 60% de la poblacion, por

tanto es un mercado muy atractivo, como para dcjaelra.

3.15. Posicionamiento.

El posicionamiento o mapa perceptual es el progesdiante el cual la
compafia trata de establecer un sentido o defimigeneral de su oferta de productos

coincidentes con las necesidades y preferencidssddientes. Para cumplir con esta
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tarea las comparfias combinan elementos de la mdectaarketing de manera que

cumpla o excedan las expectativas de los clieftgsivos. (Hair, 2006, pag. 10)

Existen varios tipos de posicionamiento:
» Posicionamiento basado en las caracteristicagoelipto
* Posicionamiento con base en Precio/Calidad
» Posicionamiento con respecto al uso o beneficio
» Posicionamiento orientado al usuario
» Posicionamiento por el estilo de vida

» Posicionamiento con relacién a la competencia

De acuerdo a las preferencias de los encuestadpecte a la pregunta:
¢Califiqgue entre 1 y 3 las razones qué le motimada manejar un monedero
electrénico?, la mayoria respondid que por segdrigla el uso del sistema. Eso,
combinado con los requisitos basicos que una ucghbih financiera requiere de un
sistema, define el tipo de posicionamiento basadtag caracteristicas del producto,
como pueden ser seguridad, disponibilidad y coilitkeal. En referencia a la tabla 4.17,
podemos crear un mapa perceptual sobre las casticees deseadas del monedero

electronico.

Gréfico 3-26: Mapa perceptual de las caracteristicadel monedero electronico

Seguridad
300

250
20

Facilidad de
Uso

Disponibilidad

Fuente: Trabajo de campo.

Elaborado por: Autores.
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Resulta ademas interesante desarrollar un mapapteat sobre el tipo de
comercio en que las personas realizan mas transascicon el fin de desarrollar
estrategias de mercadeo en esos lugares. Patarsicemos como base los datos de la
tabla 4.18.

Grafico 3-27: Mapa perceptual de comercios en losug se realizan mas compras

Tienda del Barrio
250

Supermercado Centro Comercial

Farmacia
Pago

Fuente: Trabajo de campo.
Elaborado por: Autores.
El sistema de monederos electronicos es un conagptoinvolucra varios

actores en un ecosistema:

* Instituciones financieras
« Comercios
e Usuarios

« Banco Central

De las experiencias vividas en otros paises saobpéantaciones de sistemas
similares, se puede concluir que la forma méas nlodmadoptar este tipo de sistemas es
comenzar en un medio ambiente pequefio y contrgl@apezar el crecimiento a partir

del mismo. Es por ello que definir una prueba @lan piloto en un sector en el cual se
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puede iniciar la adopcion del monedero es vitahdarposterior adopcion masiva a

nivel ciudad o pais.

Como vimos en el resultado de las encuestas resplecstedio de comunicacion
preferido para la comunicaciéon de iniciativas relaadas al monedero electrénico, es
la television. Aunque en realidad los otros mediescomunicacion no estaban muy
alejados, por lo cual podemos decir que una camadfavés de multiples medios de

comunicacion seria lo indicado.

Es de suma importancia posicionar los monederasrétecos en las tiendas de
los barrios, pues como se vio en el analisis dedliss obtenidos en el trabajo de
campo, es el lugar donde las personas realizanalgonia de las transacciones de
compra de bienes. Ademas se pudo observar enrestdtados que las personas ven al
monedero electronico como un dispositivo de algmisdad en remplazo del efectivo, y
luego lo ven como un esquema de facil uso, pootastas caracteristicas deben ser
reforzadas en el mix de marketing que se realica pasicionar el producto.
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4. CAPITULO V. ESTRATEGIAS DEL MARKETING MIX.

En el contexto de la planeacion estratégica, losir@dtradores deben tomar
decisiones cruciales que varian de manera notabito ten alcance como en
complejidad. Por ejemplo, los administradores detecidir cuales mercados nuevos
penetrar, cuales productos introducir y cuales topatades comerciales deben
perseguir. Estas decisiones tan amplias exigenieneg las toman que consideren
diferentes alternativas. Por el contrario las slenes sobre la eficiencia de la
publicidad, el posicionamiento de un producto @eguimiento de las ventas, aunque
no dejan de ser complejas, tienen un enfoque ni@les. Estas decisiones se centran
en una campafa publicitaria, una marca o un segnamtmercado y en vigilar el
desempefio o anticipar o suscitar cambios en lasigag de marketing de la compafia.

Cualquiera que sea la complejidad o el alcanceaderha de decisiones, los
administradores deben contar con informacion figleali para tomar las decisiones
correctas. Todo el proceso estratégico de marketiagca una serie de decisiones que
hay que tomar con suficiente confianza en los tadas. Por tanto, no sorprende saber
gue una estrategia de mercado solida es el nudeta glaneacion estratégica de

marketing. (Hair, 2006, pag. 7)

El concepto de Marketing Mix o Mezcla de Marketi(gn espafol) fue
desarrollado en 1950 por Neil Borden, quien enud@delementos, con las tareas y
preocupaciones comunes del responsable del mercdfiga lista original fue
simplificada a los cuatro elementos clasicos, oat@uPs":Producto, Precio, Plaza,
Promocién (McCarthy, 1984, pag. 46)

En 1984, el AMA (Asociacion Americana de Marketirig) consagré en su
definicion de Marketing: “Proceso de planificacigrejecucién del concepto Precio,
Promocion y distribucion de ideas, bienes y sewvgigpara crear intercambios que

satisfagan los objetivos del individuo y la orgacibn”.
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Grafico 4-1: Marketing Mix (4 Ps)

(’roducto /
Servicio

.. e O - ) q
(’romomon) [ NS ( Precio )

Fuentes: McCarthy, E. J., Basic Marketing: a managerial approach

Elaborado por: Autores.

El preparar un Marketing Mix no es mas que elaborar estrategia comercial,
gue en términos generales, implica establecefades interrelacionadas:

1. Seleccionar el mercado objetivo. Es decir, el tgm personas que van a
constituir nuestros futuros clientes y sobre loslesl vamos a constituir el
Marketing Mix.

2. Desarrollar una combinacion adecuada de las ckatré\ esto se le denomina
“mezcla promocional 6ptima”, o0 mas propiamente Mérig Mix.

La primera fase se determind en el numeral 4.14d@mde se determind el
mercado meta para el servicio del Monedero Eleitoon

La segunda fase, para una mejor gestion de laatexiis de marketing, se
suelen dividir o clasificar en estrategias destisad 4 aspectos o elementos de un
negocio:
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Estrategias para el producto,
Estrategias para el precio,

Estrategias para la plaza (o distribucién), y

vV V V V

Estrategias para la promocién (o comunicacion).

Al ser nuestro producto un servicio financiero aafertado mediante el manejo
de un Monedero Electrénico, es importante defilgumas estrategias diferenciadoras
de los servicios financieros actuales, con losesua@l servicio podria competir, asi
como también la forma como debe llegar y posicema@&n nuestro mercado objetivo,
con este fin, definiremos las diferentes estrategiager aplicadas para cada uno de los

elemento del Mix de Marketing:

Definamos qué es un Servicio:

Servicio es un conjunto de actividades identifieabk intangibles que son
objeto principal de una transaccion ideada panadbri a los clientes satisfaccion de
deseos 0 necesidades y/o apoyar las ventas deshieogos servicios (HOFFMAN,
2008, pag. 334).
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Tabla 4-1: Estrategias del Marketing Mix.

ELEMENTO
DEL MIX DE 8 ESTRATEGIA JUSTIFICACION
o
MKT

Desarrollar un programa de investigacion de

Aprovechar experiencias previas y orientar
1 experiencias previas de esquemas de
el servicio de una mejor forma.
Monederos Electrénicos en otros paises.

Desarrollar un programa de estrategias de
Buscar un Ganar - Ganar entre la entidad
2 venta cruzada con las entidades que jueguen el
Financiera y la entidad Comercial.
papel de Corresponsales no bancarios.

Establecer un plan para incluir nuevas
El servicio debe traer una evolucién
3 caracteristicas al Servicio (Mejoras, nuevas
natural y temprana.
utilidades, nuevas funciones, nuevos usos).

Al ser los servicios intangibles, es
4 Tangibilizar el servicio. importante que el cliente pueda percibir

facilmente los beneficios del servicio.

Desarrollar un programa de investigacion de Es basico tener un plan de mejora

mercado y evaluacion continua de servicio. continua.

Desarrollar un programa de descuentos a
Con el fin de generar fidelidad en el
clientes que se sujeten al pago del servicio por
6 cliente, motivacion de compra y reduccién
adelantado y/o traigan clientes nuevos a la
de nivel de endeudamiento.
empresa.

Definir productos financieros que apoyados
por el monedero electrénico atiendan a La masificacion de este servicio es la base
segmentos masivos como por ejemplo el Bono del éxito del monedero electrénico.

Solidario. (Industrializacién del servicio).

Permite mantener contacto directo con el
Definir estrategias con entidades Reguladoras
cliente y mantenerse a la vanguardia en
8 para ofrecer el servicio del monedero
cuanto a sus necesidades para poder
electrénico.
satisfacerlas.

Definir alianzas con entidades financieras que  Es necesario definir jugadores que pueda
9 pueden jugar el papel de compensadores o compensar las cuentas de todos los

canales para compensacion. participantes en el circuito.

10 Definir alianzas con entidades comerciales que Uno de los beneficios de un monedero
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podrian jugar el papel de Corresponsales no electrdnico es la posibilidad de generar
bancarios. ventanillas de atencidn independientes de

entidades financieras.

Generar la publicidad enfocada en los
Permite dar a conocer el servicio ofertado
11 resultados del estudio de mercado, a través de
y los beneficios.
los diferentes medios de comunicacion.

Conformacién de un equipo de ventas parala  Es necesario identificar tanto los canales
GG oJa(os 12 busqueda de los canales de masificacion del No Financieros y Financieros a través de

servicio. los cuales se ofertard el servicio.

Generar un programa de referidos, el cual
Crear atraccion a nuevos clientes de una
13 permita difundir el concepto entre grupos
forma rapida.
sociales afines.

Fuente: Desarrollo en base a Estudio de Mercado.

Elaborado por: Autores.

4.1. Priorizacion del plan de accion y estrategias.

Una vez definidas las diferentes estrategias egsaeo dar una primera
priorizacién en cuanto a su aplicabilidad en ehpe:

Tabla 4-2: Priorizacion de las Estrategias del Markeng Mix.

ELEMENTO ANTES DE
. CORTO || MEDIANO
DEL MIX 8 ESTRATEGIA INSTRUMENTAR
O PLAZO | PLAZO
DE MKT EL SERVICIO

Desarrollar un programa de investigacion

1 de experiencias previas de esquemas de v

Monederos Electrdnicos en otros paises.

Desarrollar un programa de estrategias de
venta cruzada con las entidades que
jueguen el papel de Corresponsales no
bancarios.
Establecer un plan para incluir nuevas
3 caracteristicas al Servicio (Mejoras, nuevas v

utilidades, nuevas funciones, nuevos usos).
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4 Tangibilizar el servicio. v

Desarrollar un programa de investigacion
5 de mercado y evaluacién continua de

servicio.

Desarrollar un programa de precio
6 diferenciado por cantidad de transacciones v

al mes.

Definir productos financieros que
apoyados por el monedero electrénico

7 atiendan a segmentos masivos como por
ejemplo el Bono Solidario.

(Industrializacion del servicio).

Definir estrategias con entidades
8 Reguladoras para ofrecer el servicio del v

monedero electrdnico.

Definir alianzas con entidades financieras
que pueden jugar el papel de
compensadores o canales para

compensacion.

Definir alianzas con entidades comerciales

10 que podrian jugar el papel de v
Corresponsales no bancarios.
Generar la publicidad enfocada en los
resultados del estudio de mercado, a

11 v
través de los diferentes medios de

comunicacion.

Conformacion de un equipo de ventas

Promocion

12 para la busqueda de los canales de v

masificacion del servicio.
Generar un programa de referidos, el cual
13 permita difundir el concepto entre grupos

sociales afines.

Fuente: Desarrollo en base a Estudio de Mercado.

Elaborado por: Autores.
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4.2. Matriz de Alineacion con Objetivos Corporativos y @& los Asociados (Entidades Financieras y

Corresponsales no bancarios).

Tabla 4-3: Matriz de Alineacion con los Objetivos ©rporativos y de los Asociados.

ELEMENTO

iNDICE

DEL MIX DE ESTRATEGIA INDICE DE RESULTADOS OBIJETIVO ACTIVIDADES

MKT

Desarrollar un programa de investigacion de experiencias

previas de esquemas de Monederos Electrénicos en otros % de ingresos

paises.

Desarrollar un programa de estrategias de venta cruzada con
% satisfaccion de los
las entidades que jueguen el papel de Corresponsales no
corresponsales
bancarios.

Establecer un plan para incluir nuevas caracteristicas al Servicio
% de ingresos
(Mejoras, nuevas utilidades, nuevas funciones, nuevos usos).

%satisfaccion del cliente
Tangibilizar el servicio.
final

Desarrollar un programa de investigacion de mercado y %satisfaccion del cliente

evaluacion continua de servicio. final
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Incrementar la

Aumentar
composicion de ingresos
15%
recurrentes
Incrementar los Aumentar
beneficios de los 10% en
Corresponsales ventas
Incrementar la
Aumentar
composicion de ingresos
15%
recurrentes
Retener al
Retener clientes finales
100%
Retener al
Retener clientes finales
100%

Realizar una pasantia en una entidad
que maneje este concepto (Chile,

Estados Unidos, México, Uganda).

Realizar un estudio de los posibles
canales de corresponsales no bancarios
y los productos que podrian
relacionarse por el medio de pago

(monedero electrénico)

Hacer un plan evolutivo de desarrollo
del producto:
oNuevas transacciones
0ONuevos Corresponsales
0Nuevos dispositivos

tecnoldgicos.
Encontrar una composicién de costo
beneficio positivo hacia el cliente final.
Definir un plan periédico para

evaluacion del servicio (encuestas



Promocién

10

11

Desarrollar un programa de precio diferenciado por cantidad de

transacciones al mes.

Definir productos financieros que apoyados por el Monedero
Electronico, atiendan a segmentos masivos como por ejemplo el

Bono Solidario. (Industrializacién del servicio).

Definir estrategias con Entidades Reguladoras para ofrecer el

servicio del Monedero Electrénico.

Definir alianzas con Entidades Financieras que pueden jugar el

papel de compensadores o canales para compensacion.

Definir alianzas con Entidades Comerciales que podrian jugar el

papel de Corresponsales no bancarios.

Generar la publicidad enfocada en los resultados del estudio de

mercado, a través de los diferentes medios de comunicacion.

% fidelidad del cliente

final

% de ingresos

Cumplimiento de la
normativa de entes de

control

% de ingresos a

entidades financieras

% de ingresos a
entidades

corresponsales

% de ingresos
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Retener clientes finales

Incrementar la
composicién de ingresos

recurrentes

Cumplimiento de

normativa

Incrementar los
beneficios de las

Entidades Financieras

Incrementar los
beneficios de los

Corresponsales

Incrementar la
composicidn de ingresos

recurrentes

Retener al

100%

Aumentar

15%

Cumplir con
la
Regulacién
Reg. 017-
2011de 11
enero 2011

Aumentar

7%

Aumentar
3% en

comisiones

Aumentar

15%

cortas, buzén de sugerencias, sondeo

por internet).

Establecer un tarifario diferenciado en
base al nimero de transacciones

realizadas por el cliente.

Definir en conjunto con las entidades
financieras productos que pueden

tener un impacto social masivo.

Establecer sesiones de trabajo con la

Superintendencia de Bancos y el Banco
Central para definir los procedimientos
legales y permitidos para el manejo del

dinero electrénico.

Realizar reuniones de trabajo con:
0 Clientes actuales de Cobiscorp
0 Clientes con otros Cores

bancarios.

Realizar un estudio de los posibles
canales de corresponsales no

bancarios.

Desarrollar un plan de inversién para
publicidad por los diferentes medios en
base a los resultados del estudio de

mercado.



e Capacitar a la fuerza de ventas en este
Incrementar la

Conformacion de un equipo de ventas para la basqueda de los Aumentar nuevo servicio.
12 % de ingresos composicion de ingresos
canales de masificacion del servicio. 15% ¢ Definir metas de venta para este
recurrentes
servicio.

¢ Desarrollar esquema promocional que
Incrementar el nimero

Generar un programa de referidos, el cual permita difundir el % fidelidad del cliente Aumentar permita premiar a los clientes que
13 de usuarios finales del
concepto entre grupos sociales afines. final 12% anual referencien a nuevos clientes
servicio
potenciales.

Fuente: Desarrollo en base a Estudio de Mercado.

Elaborado por: Autores.
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4.3. Producto / Servicio.

Tabla 4-4: Estrategia: Desarrollar un Programa de mvestigacion de experiencias previas de esquemasndenederos Electronicos en otros paises.

Elemento: Producto / Servicio

25{c14E 1 Desarrollar un programa de investigacion de experiencias previas de esquemas de Monederos Electrénicos en otros

paises.

Indicador : % de ingresos
OBIJETIVO TACTICA ACCIONES RESPONSABLE PRESUPUESTO CRONOGRAMA

= |nvestigar en internet experiencias

previas en la regién.
=  Contactar a entidades comerciales

que operan con monederos

= Realizar pasantias para comprender

Incrementar la composicion de

w

% electrdnicos.

[ 2013 2014 2015

5 » Investigar los mercados de la = Contactar a entidades financieras que Mercadeo y

] USS$ 30,000 Q1 Q2 @3 Q4 Q1 Q2 Q3 Q4 Q1 Q2 Q@3 Q4
" region operan con monederos electrénicos. Ventas.

8 T

o

(1]

£

la operatividad del monedero
electrénico.
= Generar un informe de resultados de

los casos analizados.

Fuente: Desarrollo en base a Estudio de Mercado.

Elaborado por: Autores.
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Tabla 4-5: Estrategia: Desarrollar un programa de strategias de venta cruzadas con las entidades queguen el papel de Corresponsales no bancarios.

Elemento: Producto / Servicio

25{c1EE 2 Desarrollar un programa de estrategias de venta cruzada con las entidades que jueguen el papel de Corresponsales

no bancarios.

Indicador : % satisfaccion de los corresponsales.

= |dentificar los posibles productos para

la venta cruzada.

= Determinar precios diferenciados para

corresponsal posible. = Generar sinergias de negocio con los

(%]

% » Implementar un programa de los clientes del monedero electrénico 2013 2014 2015

2 Mercadeo y

2 venta cruzada por cada perfil de que adquieran el producto. USS 18,000 Q1 Q2 Q3 Q4 Q1 Q2 @3 Q4 Q1 Q2 Q3 Q4
a Ventas.

Q

£

)

o

proveedores de los productos de venta

cruzada para conseguir un precio mas

Incrementar los beneficios de los

bajo.

Fuente: Desarrollo en base a Estudio de Mercado.

Elaborado por: Autores.
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Tabla 4-6: Estrategia: Establecer un plan para inalir nuevas caracteristicas al Servicios (Mejoras,uevas utilidades, nuevas funciones, nuevos usos).

Elemento: Producto / Servicio

25{ciE 3 Establecer un plan para incluir nuevas caracteristicas al Servicio (Mejoras, nuevas utilidades, nuevas funciones,

Nnuevos usos).

Indicador : % ingresos.
OBIJETIVO TACTICA ACCIONES RESPONSABLE PRESUPUESTO CRONOGRAMA

= |dentificar nuevas transacciones

financieras.
Servicios

= |dentificar nuevas transacciones de
4 Profesionales,
= servicios de recaudacién (pagos a
o » Implementar un plan para Investigacion y 2013 2014 2015
5 terceros)
o inclusion paulatina de nuevas Desarrollo, USS$ 22,000 Q1 @2 @3 Q4 Q1 Q2 Q3 Q4 Q1 Q2 Q@3 Q4
" =  Establecer convenios de recaudacién
[ transacciones. Mercadeo y [
[ con terceros (cobro de servicios de
L Ventas.
= luz, telefonia, cable, etc.).
©
= =  Implementar mecanismos de
‘S
'g promocién de los nuevos servicios.
Q
g = |dentificar nuevos candidatos a Servicios
© .
- corresponsales. Profesionales,
©
3 z
s » Implementar un plan para =  Establecer convenios con los nuevos Investigacion y 2013 2014 2015
£
2 inclusion paulatina de nuevos corresponsales. Desarrollo, USS$ 15,000 Q1 Q2 Q3 Q4 Q1 Q2 Q3 Q4 Q1 Q2 Q3 Q4
o
(=
= corresponsales. =  Implementar mecanismos de Mercadeo y ()

promocion de los nuevos Ventas.

corresponsales.
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= |dentificar tendencias tecnoldgicas Servicios

para el manejo del dinero Profesionales,
* Implementar un plan para electrénico. Investigacion y 2013 2014 2015
inclusion paulatina de nuevos = Establecer planes de capacitacién Desarrollo, USS 12,000 Q1 Q2 @3 Q4 Q1 Q2 Q3 Q4 Q1 Q2 Q@3 Q4
dispositivos tecnoldgicos. para los equipos de desarrollo. Mercadeo y [

= Realizar pruebas piloto de los nuevos  Ventas.

dispositivos.

Fuente: Desarrollo en base a Estudio de Mercado.

Elaborado por: Autores.

Tabla 4-7: Estrategia: Tangibilizar el servicio.

Elemento: Producto / Servicio

SS{EIEER 4 Tangibilizar el servicio.
% satisfaccion del cliente final.

OBJETIVO | TACTICA ACCIONES RESPONSABLE PRESUPUESTO CRONOGRAMA

Identificar cada uno de los beneficios.
= Plasmar los beneficios en publicidad

del servicio. Mercadeo y 2013 2014 2015
¢ Promocionar los beneficios del

= |dentificar a qué segmentos debe Ventas. USS 20,000 Q1 @2 @3 Q4 Q1 Q2 @3 @4 Q1 Q2 Q3 Q4
servicio.

llegar cada uno de los beneficios.

= Generar la publicidad por segmento.

)
°
X
=)
=]
-
o
S
7]
=
a
2
1]
3

clientes finales

= Distribuir la publicidad.

Fuente: Desarrollo en base a Estudio de Mercado.
Elaborado por: Autores.
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Tabla 4-8: Estrategia: Desarrollar un programanglestigacion de mercado y evaluacion continua decse.

Elemento: Producto / Servicio

25{c1ES 5 Desarrollar un programa de investigacion de mercado y evaluacién continua de servicio.

Indicado % satisfaccion del cliente final.

OBIJETIVO TACTICA ACCIONES RESPONSABLE PRESUPUESTO CRONOGRAMA

= Mantener subscripciones a publicaciones

de tendencia en Banca y Microfinanzas.
Servicios
= Subscribirse en Google a publicaciones
Profesionales,
relacionadas a :

¢ Implementar un programa para Investigacion y 2013 2014 2015
1 oDinero electrénico
© alinear el servicio a las tendencias Desarrollo, USS$ 8,000 Ql Q2 Q3 Q4 Q1 Q2 Q3 Q4 Q1 Q2 Q@3 Q4
= oMonedero Electrénico
o futuras del dinero electrénico. Mercadeo y
= oCorresponsales no bancarios.
K] Ventas.
© = Alinear el Roadmap Tecnoldgico del
()]
;\‘2 aplicativo COBIS Monedero Electrénico a
(=]
= los resultados de las tendencias.
Q
E = Disefiar un plan de evaluacién continua
o Servicios
1] del servicio.
= Profesionales, 2013 2014 2015
¢ Implementar un programa de = Aprobar el plan de evaluacién continua
Mercadeo y USS$ 15,000 Q1 Q2 @3 Q4 Q1 Q2 Q3 Q4 Q1 Q@2 Q3 Q4
evaluacion continua del servicio. del servicio.
Ventas.

= Aplicar periédicamente las evaluaciones

del servicio.

Fuente: Desarrollo en base a Estudio de Mercado.

Elaborado por: Autores.
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4.4. Precio.

Tabla 4-9: Estrategia: Desarrollar un programa de @scuentos a clientes que se sujeten al pago delvggo por adelantado y/o traigan clientes nuevos la empresa.

Elemento: Precio

Z5iE1{EN 6 Desarrollar un programa de precio diferenciado por cantidad de transacciones al mes.

Indicador : % fidelidad del cliente final.

= Evaluar las posibles estrategias:

0  Por numero total de
transacciones

0 Por tipo de transaccion

Servicios
= Acordar con las entidades financieras
* Implementar un programa precio Profesionales, 2013 2014 2015
y corresponsales no bancarios
diferenciado en base al nimero Mercadeo y USS$ 6,000 Q1 Q2 Q3 Q4 Q1 Q2 Q3 Q4 Q1 Q2 Q3 Q4
descuento por volumen
de transacciones. Ventas.

transaccional.

=  Realizar estimaciones de rentabilidad

wv
2
©
c
=
w
o
2
c
2
o
o
)
X
=)
=]
=1
[}
S
o
<
o
2
7}
o«

en base a las proyecciones de
crecimiento transaccional esperado

en los 3 primeros afios de operacion.

Fuente: Desarrollo en base a Estudio de Mercado.

Elaborado por: Autores.
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Tabla 4-10: Estrategia: Definir productos financieios que apoyados por el monedero electronico atienda segmentos masivos como por ejemplo el Bono 8alio.

(Industrializacion del servicio)

Elemento: Precio

25{c1 B 7 Definir productos financieros que apoyados por el Monedero Electrénico, atiendan a segmentos masivos como por

ejemplo el Bono Solidario. (Industrializaciéon del servicio).

OBIJETIVO TACTICA ACCIONES RESPONSABLE PRESUPUESTO CRONOGRAMA

= Disefiar un plan de analisis de

= Implementar el plan aprobado

[}
°

S

S 9 Servicios

.g g Implementar un plan de productos masivos para el monedero

s 9 Profesionales, 2013 2014 2015

EN- blsqueda de productos que electrénico.

e 3 o Mercadeo y USS$ 10,000 Q1 Q2 @3 Q4 Q1 Q2 Q3 Q4 Q1 Q2 Q3 Q4
o permitan la industrializacion del = Aprobar el plan de andlisis de

5 9 Ventas.

c 9 servicio. productos masivos.

9 o

£ £

Q

S

=

Fuente: Desarrollo en base a Estudio de Mercado.

Elaborado por: Autores.
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45. Plaza.

Tabla 4-11: Estrategia: Definir estrategias con eimlades Reguladoras para ofrecer el servicio del medero electrénico.

Elemento: Plaza

254 14E 8  Definir estrategias con entidades Reguladoras para ofrecer el servicio del monedero electrénico.

Cumplimiento de la normativa de entes de control.

OBIJETIVO TACTICA ACCIONES RESPONSABLE PRESUPUESTO CRONOGRAMA

= |dentificar a los contactos adecuados

en:

= Alinear el servicio al cumplimiento de

g 0 Superintendencia de Bancos y

‘é Seguros del Ecuador. Servicios

£

S 0 Banco Central del Ecuador Profesionales, 2013 2014 2015
o * Entablar relaciones con las

'g = Exponer el plan de negocio del Mercadeo y USS 5,000 Q1 @2 @3 Q4 Q1 Q2 @3 @4 Q1 Q2 Q3 Q4
= Entidades Reguladoras.

o servicio de monedero electrénico. Ventas. [

£

°a

£

=1

(o)

normativas establecidas por el

Gobierno.

Fuente: Desarrollo en base a Estudio de Mercado.

Elaborado por: Autores.
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Tabla 4-12: Estrategia: Definir alianzas con entiddes financieras que pueden jugar el papel de compgadores o canales para compensacion.

Elemento: Plaza

25{c1HER 9 Definir alianzas con entidades financieras que pueden jugar el papel de compensadores o canales para

: compensacion.

Indicador : % de ingresos a entidades financieras.

OBIJETIVO TACTICA ACCIONES RESPONSABLE PRESUPUESTO CRONOGRAMA

= |dentificar los puntos del Distrito

Metropolitano de Quito que no tienen
cobertura para el servicio.

= |dentificar a las Entidades Financieras
¢ Implementar un plan de Mercadeo y 2013 2014 2015
que podrian estar interesadas en este
crecimiento de la red de Ventas. USS$ 10,000 Q1 Q2 Q3 Q4 Q1 @2 @3 Q4 Q1 Q2 Q@3 Q4
servicio y que tienen cobertura en los
compensadores.
sitios deseados.

(%]
©
S
&
o
=
©
=
[’
(%]
)
°
]
=
=
=
w

=  Establecer alianzas de negocioy

Incrementar los beneficios de las

acuerdos de operacidn.

Fuente: Desarrollo en base a Estudio de Mercado.

Elaborado por: Autores.
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Tabla 4-13: Estrategia: Definir alianzas con entiddes comerciales que podrian jugar el papel de Casponsales no bancarios.

Elemento: Plaza

25{ciER 10 Definir alianzas con entidades comerciales que podrian jugar el papel de Corresponsales no bancarios.

Indicador : % de ingresos a entidades corresponsales.
. PRESUPUEST
OBJETIVO TACTICA ACCIONES RESPONSABLE CRONOGRAMA
(o)

= |dentificar los puntos del Distrito

Metropolitano de Quito que no
tienen cobertura para el servicio.

= |dentificar a las Entidades

w

% * Implementar un plan de Comerciales que podrian estar Mercadeo y 2013 2014 2015

(%}

c

= crecimiento de la red de interesadas en este servicio y Ventas. USS 13,000 Q1 Q@2 Q3 Q4 Q1 Q2 Q@3 Q4 Q1 Q@ a3 a4
]

g corresponsales no bancarios. que tienen cobertura en los

)

o

sitios deseados.

=  Establecer alianzas de negocioy

Incrementar los beneficios de los

acuerdos de operacidn.

Fuente: Desarrollo en base a Estudio de Mercado.

Elaborado por: Autores.
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4.6. Promocion.

Tabla 4-14: Estrategia: Generar la publicidad enfoada en los resultados del estudio de mercado, awes de los diferentes medios de comunicacion.

Elemento: Promocion

43ieidE 11 Generar la publicidad enfocada en los resultados del estudio de mercado, a través de los diferentes medios de comunicacion.

OBIJETIVO TACTICA ACCIONES RESPONSABLE PRESUPUESTO CRONOGRAMA

¢ Implementar un plan de Describir los resultados del estudiode ~ Mercadeoy USS 30,000 2013 2014 2015
publicidad acorde a los resultados marcado en lo referente a promocién. ~ Ventas. Q1 Q2 @3 Q4 Q1 Q2 @3 Q4 Q1 Q2 Q3 Q4
del estudio de mercado. =  Segmentar la publicidad de acuerdo

con los segmentos de poblacién y los

medios.
¢ Implementar un plan de = Definir el esquema de uso de las redes =~ Mercadeo y USS 3,000 2013 2014 2015
publicidad a través de redes sociales. Ventas. Ql Q2 Q3 Q@4 Q1 Q2 Q3 Q4 Q1 Q2 Q3 Q4
sociales = Preparar la informacion a ser
publicada.

= Distribucién en la red.

w
[
o
f=
[
S
S
S
o
v
S
'
[=]
w
[
b
oo
=
()]
T
c
S
S
v
[=]
Q.
£
[=]
Q
io
S
]
8
c
(7]
£
v
S
o
£

* Implementar un plan de = Definir el esquema de uso del Mercadeo y USS 5,000 2013 2014 2015
promocidn a través de un Sitio internet. Ventas. Q1 Q2 Q3 Q4 Q1 @2 @3 Q4 Q1 Q2 Q3 Q4
WEB . Preparar la informacién a ser I

publicada.

- Publicacién del Sitio.

Fuente: Desarrollo en base a Estudio de Mercado.

Elaborado por: Autores.
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Tabla 4-15: Estrategia: Conformacion de un equipale ventas para la busqueda de los canales de masifiion del servicio.

Elemento: Promocion

25{c1EHER 12 Conformacion de un equipo de ventas para la busqueda de los canales de masificacion del servicio.

OBIJETIVO TACTICA ACCIONES RESPONSABLE PRESUPUESTO CRONOGRAMA

= Determinar quiénes formaran parte

del equipo de ventas.

¢ Implementar un plan de = Establecer un plan de capacitacién del
Mercadeo y 2013 2014 2015
conformacién de la fuerza de producto y servicio a ser ofertado a:
Ventas. USS$ 15,000 Q1 Q2 @3 Q4 Q1 Q2 Q3 Q4 Q1 Q2 Q3 Q4
ventas para atacar el mercado de 0 Entes Reguladores.
este servicio. 0 Entidades Financieras.

0 Entidades Comerciales.

Incrementar la composicion de

w
o
2
c
o
bt
S
S
o
o
S
[
o
w
o
bt
o
=

Fuente: Desarrollo en base a Estudio de Mercado.

Elaborado por: Autores.
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Estrategia:

Tabla 4-16: Estrategia: Generar un programa de refgdos, el cual permita difundir el concepto entre gupos sociales afines.

Elemento: Promocion

13 Generar un programa de referidos, el cual permita difundir el concepto entre grupos sociales afines.

% fidelidad del cliente final.

OBIJETIVO TACTICA ACCIONES RESPONSABLE PRESUPUESTO CRONOGRAMA

)
°
o
S
]
£
S
c
°
£
©
S
c
]
£
o
S
o
£

usuarios finales del servicio

Implementar un programa para

referidos

Disefiar alternativas y beneficios para

un plan de referidos.
Mercadeo y 2013 2014 2015

Aprobar el plan de referidos
Ventas. US$ 10,000 Q1 Q2 Q3 Q4 Q1 Q2 @3 Q4 Q1 Q2 Q3 Q4

Aplicar el plan.

Fuente: Desarrollo en base a Estudio de Mercado.

Elaborado por: Autores.
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4.7. Resumen presupuestal del Marketing Mix.

Tabla 4-17: Resumen presupuestal del Marketing Mix

ELEMENTO

DEL MIX DE ESTRATEGIA INVERSION
MKT

1 Desarrollar un programa de investigacion de USS$30,000
experiencias previas de esquemas de
Monederos Electréonicos en otros paises

2 Desarrollar un programa de estrategias de USS 18,000
venta cruzada con las entidades que jueguen el

Producto / papel de Corresponsales no bancarios.

Servicio 3 Establecer un plan para incluir nuevas USS 49,000
caracteristicas al Servicio (Mejoras, nuevas

utilidades, nuevas funciones, nuevos usos).
4 Tangibilizar el servicio USS 20,000

5 Desarrollar un programa de investigacion de USS 23,000
mercado y evaluacion continua de servicio.

6 Desarrollar un programa de precio diferenciado USS 6,000
por cantidad de transacciones al mes.

7 Definir productos financieros que apoyados por USS 10,000
el monedero electrénico atiendan a segmentos
masivos como por ejemplo el Bono Solidario.
(Industrializacién del servicio)

8 Definir estrategias con entidades Reguladoras USS 5,000
para ofrecer el servicio del monedero
electronico

9 Definir alianzas con entidades financieras que USS 10,000
pueden jugar el papel de compensadores o
canales para compensacion

10 Definir alianzas con entidades comerciales que USS 13,000
podrian jugar el papel de Corresponsales no

bancarios
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Conformaciéon de un equipo de ventas para la USS 15,000
Promocidn busqueda de los canales de masificacion del
servicio
TOTAL USS$ 247,000

Fuente: Desarrollo en base a Estudio de Mercado.

Elaborado por: Autores.
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5. CAPITULO VI. ANALISIS FINANCIERO.

Una vez realizado el estudio de mercado, la sigeifse del presente proyecto
es el andlisis financiero del sistema de monedeairénico. Este analisis comprende
el estudio de los costos, gastos y de los bensfo® traeria implantar un sistema de
monedero electronico para la empresa Cobiscorp,casio la aplicacion de las
diferentes técnicas de la evaluacion financiera, eldin de confirmar la viabilidad del
proyecto.

En este capitulo se estudiara la naturaleza des<gsbeneficios. Luego se
presentaran los estados financieros mas represestapara finalmente aplicar los

métodos de evaluacion financiera y el analisisetsibilidad.

5.1. Costos, Gastos e inversiones del proyecto.
Un costo es un desembolso de dinero en efectiva especie hecho en el

pasado (costos hundidos), en el presente (invgrsednel futuro (costo futuro), o en

forma virtual (costo de oportunidad). (Baca Urbibh29).

El concepto de costo debe ser diferenciado de otmoseptos cercanos como el
de gasto o inversion. Se denomina gasto a los digneervicios adquiridos para la
actividad productiva de una empresa, es un concapteiado al momento de la
adquisicién de los factores a diferencia del cagie es el gasto consumido en la
actividad productiva y que por tanto esta vinculadmomento en que se incorporan al
proceso productivo. La inversion viene del hechajaee ciertos gastos son consumidos

en varios ejercicios. (Bueno Campos, Cruz RochBugan Herrera).

5.1.1. Costos de Produccion.

Los costos de produccion no son mas que el reflejdas determinaciones
realizadas en el estudio técnico. El método decoogtie se utiliza en la evaluacion de
proyectos es el costeo absorbente, es decir, @opép para las prestaciones sociales de
los empleados, se agrega un 32.98%, y no se tiegmaesglosar todos los conceptos

implicados. (Baca Urbina, 140).
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El porcentaje aplicado para prestaciones sociaeslp nOmica de Cobiscorp en
Ecuador estd compuesto de los siguientes companente

Tabla 5-1: Composicion de las prestaciones sociales

b | porcentis
“rresacionestotaes | 3200

Fuente: Cobiscorp.

Elaborado por: Autores.

El valor correspondiente al décimo cuarto sueldm en valor de $292, asi

como los valores de seguro médico, transporte ghlfiorman parte del sueldo mensual
del empleado.

En los costos de producciéon se incluyen detallefoslecostos de la mano de
obra directa, de la mano de obra indirecta y otastos de produccion que no tienen
dependencia de la mano de obra, es decir cosasamhdos con las instalaciones que
van a albergar al proyecto.

Tabla 5-2: Costo de mano de obra directa

Costos de Mano de Obra Directa

Sueldo
Personas | Turnos por Sueldo Total
, mensual por
ELTTE]
rol

s 3000 $ 36,000
1 1 S 3,000 S 36,000
3 1 S 2,500 $ 90,000
4 1 S 1,500 S 72,000
4 2 S 1,200 S 115,200
2 3 $ 900 $ 64,800
1 1 $ 1,000 $ 12,000
| subtotal $ 426,000
32.98% $ 140,495
$ 566,495

Fuente: Estudio financiero.
Elaborado por: Autores.
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Tabla 5-3: Costos de mano de obra indirecta.

Costos de Mano de Obra Indirecta

Sueldo
Personas | Turnos por Sueldo Total
mensual por
por turno : anual
ro

54,000

s s
0s 500 $ 3,000

i s s

' s s

Secretaria 1

600 7,200
1 2,400 57,600
$ 121,800
32.98% $ 40,170
$ 161,970

* El mensajero se comparte con otras areas y prayen Cobiscorp.

Fuente: Estudio financiero.
Elaborado por: Autores.

Tabla 5-4: Otros costos de operacion.
Otros costos de Operacion

Costo
) Costo Total
Cantidad | mensual
X anual
por unidad

1 S 14400
1 s 8000 S 96000
1 s 7008 8400
1 s 300 5 3600
1 s 400 s 4800

TOTAL $ 127,200

Fuente: Estudio financiero
Elaborado por: Autores.

Tabla 5-5: Resumen de Costos de Produccion.

Presupuesto de Costos de Produccion

Mano de Obra directa

Costo Total Anual

[ $ 566,495
s 161,970
s 127,200

Fuente: Estudio financiero.
Elaborado por: Autores.
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5.1.2. Gastos de Administracion.

Son los costos que provienen de realizar la fundéradministracion de la
empresa. Para la estimacién de los costos deraérs® ha previsto aplicar un 15% de
los costos de personal usado en mano de obraalieettdirecta. El incremento de
personal serd de 4 personas en el primer afio dacije del servicio.

Tabla 5-6: Costos de Administracion.

Gastos de Administracion

| concepto || _cCostoTotalAnual
s
32.98% $ 27,100
g
s
s
s
s 15,588

Fuente: Estudio financiero.

Elaborado por: Autores.

5.1.3. Gastos de Ventas.

En este rubro se incluyen los sueldos y prestasiale® personal de ventas
involucrado en realizar esta labor en los clientsdemas se incluye el costo del mix de
marketing que se presenté en el capitulo antefRara la estimacion de los costos de
personal de ventas se ha previsto aplicar un 10%sleostos de personal usado en
mano de obra directa e indirecta. Esta fuerzaem¢ag serd complementaria a la que
actualmente forma parte de la empresa. El increomimpersonal sera de 3 personas a
la fuerza de ventas en el primer afio de opera@bgevicio.

Tabla 5-7: Costos de Ventas.

‘ Gastos de Ventas

| Concepto | | CostoTotal Anual
| Sueldos | 5

54,780
3298% $ 18,065

Comisiones por ventas 0.40% $ 96,000
Marketing 227,125

s
TOTAL I E 395,971.44

Fuente: Estudio financiero.
Elaborado por: Autores.
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5.1.4. Costo total de operacion.
El costo total de operacién representa la sumabedg® de los costos de

produccion, los costos de administracion y losade ventas.

Tabla 5-8: Resumen de costos de operacion.

lde O
$ 1,108,860
| Costo de Administracion |5 238,428
$ 395,971

Fuente: Estudio financiero.
Elaborado por: Autores.

5.1.5. Activos Fijos y Diferidos.
Los activos fijos son los bienes que la empresa aelguirir para llevar a cabo
el proyecto. En el caso del monedero electron@mwsia de los equipos y el software

necesario para la operacion del sistema.

Tabla 5-9: Activos Fijos de la Produccién

Activo Fijo de Produccién
| Cantidad |  Equipo | Preciounitario |  Costototal |

1 Servidor principal S 50,000 $ 50,000
1 Servidor de contingencia $ 50,000 $ 50,000
1 Servidor de desarrollo $ 20,000 $ 20,000
2 Unidad de almacenamiento 70,000 $ 140,000
2 _ s 10000 20,000
1 Unidad de respaldos 12,000 $ 12,000

TOTALES 292,000

Fuente: Estudio financiero.
Elaborado por: Autores.

Tabla 5-10: Activo fijo de oficina y ventas.
Activo Fijo de Oficina y Ventas

Cantidad ‘ Costo total

Laptops 1,500 15,000

$
S 17,100
g 12,325
S 1,250
g 11,000
S 2,600
$ 59,275

Fuente: Estudio financiero.
Elaborado por: Autores.
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El activo diferido comprende todos los activos nigiales de la empresa, que

estan perfectamente definidos en las leyes impasity hacendarias.

Los mas

relevantes son: planeacion, ingenieria, supervigi@dministracion del proyecto.

Tabla 5-11: Activo diferido.

.  AdivoDiferido |

| cantidad | | | Preciounitario | costototal |
OO CobisPagos | s 250000 $ 250,000
S Licencias OEM Sistema Operativo | s 45000 $ 45,000
M Licencias de base de datos (desarrolio) | s 12,000 $ 24,000
S Licencias de base de datos (Activas) _| s 84000 84,000
(O Licencias de base de datos (Pasivas) | s 40000 $ 40000
(B Licencia de monitoreo de comunicacién | s 3870 3870
OO LicenciaQos | s 14,000 $ 14,000
TN s 4s0870
_ et
activos de produccién
/ inversién total (sin
incluir activo diferido)
| Planeacién e Integracion | 5.00% s 351,275 $ 17,564
|_Ingenieriadel proyecto | 3.50% s 292,000 $ 10,220
| Supervisin | £.00% s 351,275 $ 28,102
‘ 12.00% $ 351,275 $ 42,153
$ 98,039

Fuente: Estudio financiero.
Elaborado por: Autores.

TOTAL 558,909

Es importante al aplicar las NIIFs, entender queeleactivo diferido, asi, el

activo diferido nace porque tributariamente se pagampuesto en forma anticipada,

pero todavia no esta registrado como un gasto ldenta

A continuacién se presenta el resumen total delafijo y diferido del

proyecto de monedero electronico.

Tabla 5-12: Resumen de activo fijo y diferido.

Inversion total en activo fijo y diferido

Costo Total Anual

Equipo de Produccion

Equipo de Oficina y Ventas

Activo Diferido

L TotA s 910,184

Fuente: Estudio financiero.
Elaborado por: Autores.
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5.1.6. Depreciacion y amortizacion del activo fijo y difeido.
Los cargos de amortizaciéon y depreciacion son savgtuales que permiten las
leyes hacendarias, para que los inversionistapeeen la inversion inicial que han

realizado.

Equipo de Produccion $ 292,000 33% $ 97333 $ 97333 § 97333 $ —ls -3
Equipo de Oficina S 27,175 20% S 5435 $ 5435 S 5435 $ 5435 $ 5435 $
Laptops / Estaciones de trabajo S 32,100 33% ‘$ 10,700 $ 10,700 $ 10,700 $ S
Inversion diferida S 558,909 25% S 139727 $ 139727 § 139,727 $ 139,727 $ - $

Fuente: Estudio financiero.
Elaborado por: Autores.

5.1.7. Capital de trabajo.

El capital de trabajo es la inversién adicionaliidia que debe aportarse para que
la empresa empiece a brindar el servicio. Contadaiéense define como el activo
circulante menos el pasivo circulante. El activoutante es conformado por los rubros
valores e inversiones, inventarios y cuentas pdirazto El pasivo circulante lo
componen sueldos, salarios, proveedores, impueshbereses. A continuacion un

resumen de activo y pasivo circulante para un geréle 30 dias.

Capital de Trabajo = Activo Circulante — Pasivo Circulante

Tabla 5-14: Activo circulante.

VaordelActworculante
Valores e inversiones [
ventarios [t -

Fuente: Estudio financiero.
Elaborado por: Autores.

Tabla 5-15: Pasivo circulante.

| pasvoCirculante |
Pasivo Circulante S 114,539

Fuente: Estudio financiero.
Elaborado por: Autores.
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Por tanto el capital de trabajo serd de $63,279.

5.1.8. Financiamiento de la Inversion.

Consiste en la deuda que sera necesario adquidr maner en marcha el

proyecto. Esta deuda genera intereses que pasa@nformar el flujo de efectivo del

proyecto. En Cobiscorp, se estila trabajar con idsstuciones financieras para la

obtencion de préstamos, el Banco Bolivariano y @nd® del Pichincha.

continuacion se presentan ambas opciones consuectvas condiciones:

Tabla 5-16: Financiamiento del proyecto con B. Bolariano.

Préstamo BCO Bolivariano

300,000.00

S 300,000
S 51,000 $ 135,772 S 84,772 S 215,228
36,589 S 135,772 S 99,183 S 116,045
135,772 S 116,045 S

19,728 S

Fuente: Estudio financiero.
Elaborado por: Autores.

Tabla 5-17: Financiamiento del proyecto con B. Pichcha.

Préstamo BCO Pichincha ‘

300,000.00

300,000

| 1 B 50,550 $ 188,894 $ 138,344 $ 161,656
2] $ 27,239 S 188,894 $ 161,656 $
77,789 377,789 T

Fuente: Estudio flnanC|ero.
Elaborado por: Autores.
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Debido al plazo y a las condiciones favorablessasa escoger un préstamo en
Banco del Bolivariano, a 3 afos plazo.

5.1.9. Proyeccion de Egresos.
Para realizar la proyeccion de egresos se consiteb&o de incremento en cada
afo para los rubros de costos de produccién ysakt administracion. En cuanto a

los costos de ventas, se incluyen los valores puestiados en el mix de marketing.

Tabla 5-18 Parametros de crecimientos en costos.

Crecimiento transaccional 12%
Crecimiento capacidad 5%

Fuente: Estudio financiero.

Elaborado por: Autores.

Utilizando estos pardmetros para realizar la praogecde egresos, obtenemos la

siguiente tabla:

Tabla 5-19 Egresos proyectados a 5 afios.

TR N T T T
$1,431,384 $1,534,881 $1,646,815 $1,636,178 $1,581,528
$250,564 $270,449 $292,085 $315,636 $341,284
$ 433,992 $445,783 $470,987 $501,414 $534,058

Adquisiciones de activos [T
fijos y diferidos

Fuente: Estudio financiero.

Elaborado por: Autores.

5.2. Beneficios del proyecto.
Los beneficios del proyecto son mas que el simpigeso por ventas del

servicio que proveeria la empresa. Un andlisis tetmpleberia incluir los ingresos por
venta de activos y por venta de desechos, loga@hen costos y los efectos tributarios.
Si bien no son ingresos, existen dos beneficiosegueecesario incluir, porque son parte
constituyente del patrimonio de la empresa si se kainversion: el valor del desecho

y la recuperacion del capital de trabajo.
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El precio es obviamente uno de los aspectos cestesl la determinacion de los
ingresos. Su fijacién debe considerar a lo menagr@@aspectos:
* Lademanda o intenciones de pago del consumidor
* Los costos
* La competencia

» Las regulaciones internas y externas que se imponga

(Sapag, 286)

El modelo de negocios del monedero electronicoistenen aplicar una tarifa de
subscripcion al servicio, y una tarifa por trang@aue se realice en el sistema y que
involucre al monedero electronico.

En este punto enlazamos el nimero de transaccpmrases que componen la
demanda insatisfecha, de acuerdo al estudio deadw®rcealizado en capitulos
anteriores, que correspondia a 7'942,900 transaesimes. De estas pensamos captar
un 4.09%, de acuerdo a la estrategia de mercadmaloarroja 325,000 transacciones
por mes que seran recibidas en nuestro sistena.e&sin nimero conservador, pero se
estima un crecimiento de 12% en la captacion aesaeciones afio a afo.

Tabla 5-20: Resumen de ingresos.

Tarifa por subscripcion por monedero: $2.00
Tarifa por transaccion $0.50
Transacciones por mes: 325,000
Monederos: 25,000
Ingreso inicial: $ 50,000
Ingreso mes $ 162,500

Ingreso afio S 2,000,000

Fuente: Estudio financiero.
Elaborado por: Autores.
5.2.1. Proyeccion de Ingresos.
Para realizar la proyeccién de ingresos se corssider5% de incremento en

cada afo en los ingresos presupuestados pararelrpafio. Los pardmetros utilizados
para calcular la proyeccion de ingresos son:
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Tabla 5-21 Parametros de crecimientos en ingresos.

5.09%

i

Crecimiento transaccional 12%

Crecimiento capacidad 5%

Fuente: Estudio financiero.
Elaborado por: Autores.

Utilizando estos parametros, obtenemos la siguitaitéa de proyeccion de

Ingresos:

Tabla 5-22 Proyeccion de ingresos a 5 afios.

concps——aro0 o | wioz | o> | wios | s
$2,101,800 $2,473,835 $2,911,724 $3,427,123 4,033,751

Préstamo Banco $300,000

Bolivariano
Inversién en Capital de
Trabajo

$63,279 -$63,279

Fuente: Estudio financiero.
Elaborado por: Autores.

5.3. Estados financieros del proyecto.
Se presentan a continuacion los estados finandielqeoyecto, en los cuales se

tiene una visién panoramica del estado del misngu yproyeccién a 5 afios. Los
estados que se presentan son:

* Balance General

» Estado de pérdidas y ganancias

» [Estado de fuentes y usos de fondos

» Estado de flujo de caja

* Punto de equilibrio

5.3.1. Balance General.
El Balance General inicial presenta la aportaciétamue deberan realizar los
accionistas o promotores del proyecto. Se obsguneala aportacion inicial de los

accionistas es mayor que los $ 910,194 calculados la inversién en activo fijo y
diferido, ya que se incluye el valor correspondeaitcapital de trabajo.
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Tabla 5-23 Balance General Inicial

Balance General Inicial
Pasivo Circulante \
$ 32,546 Sueldos, deudores, impuestos i3 114,539
Cuentas por cobrar s 155,272 [
| subtotalff wev [

000000000
PasivoFjo |
Equipo de Produccién 292,000 ‘ $ 300,000
Equipo de oficina y ventas 59,275 _\
Terreno y Obra Civil - I
DN capital |
| Capitalsocial | 673,462
$ gy

Total de Activos| 1,088,00 1,088,001

Fuente: Estudio financiero.
Elaborado por: Autores.

5.3.2. Estado de pérdidas y ganancias.

El estado de pérdidas y ganancias, frecuentementeciclo como el estado de
resultados, presenta los resultados de las opeexcide negocios que se realizaran
durante los 5 primeros afios del proyecto.

Tabla 5-24 Estado de pérdidas y ganancias.

Estado de Resultados

\\s 2,101,800 $ 2,473,835 $ 2,911,724 $ 3,427,123 $ 4,033,751
‘_‘$ 1,431,384 $ 1,534,881 $ 1,646,815 $ 1,636,178 $ 1,581,528
| - JutilidadBruta |8 670416 $ 938955 § 1264909 § 1790944 $ 2,452,223
B YT 5 soses s woas s o208 S a1seds § 341284
\_\ $ 433992 $ 445,783 $ 470,987 $ 501,414 $ 534,058
\—\s (14,139) $ 222,722 $ 501,837 $ 973,894 $ 1,576,880
N T 5 sto0 s 3ess9 s 19728 S -8

\—\s (65,139) $ 186,133 $ 482,110 $ 973,894 $ 1,576,880
|- [1s%Participaciéntrabajadores |8 s wew’s  mae’s  meos’s  zesn
\—\s (65,139) $ 158,213 $ 409,793 $ 827,810 $ 1,340,348
\ \'s s 36,389 $ 94,252 (S 190,396 (s 308,280
| = |utilidad disponible para accionistas comunes |3 (65.139) 121824 § 315,541 $ 637414 § 1,032,068

Fuente: Estudio financiero.
Elaborado por: Autores.

5.3.3. Estado de fuentes y usos de fondos.
Este es un estado contable que revela el origenaplicacion de fondos del
proyecto. Este cuadro tiene como objetivo mosaamanera que las operaciones del
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proyecto afectan su posicidon de efectivo mediadtexamen de las inversiones
realizadas (usos de efectivo) y las decisionesdiegas que se hayan tomado (fuentes
de efectivo).

Tabla 5-25 Estado de fuentes y usos de fondos.

A
300,000
$ 2,101,800 $ 2,473,835 $ 2,911,724 $ 3,427,123 $ 4,033,751
$ (65,139) $ 121,824 $ 315,541 $ 637,414 S 1,032,068
$ 116,172 $ 302,267 $ 493,356 $ 814,465 $ 1,039,034
$ 1,431,384 $ 1,534,881 $ 1646815 $ 1636178 $ 1,581,528
$ 250,564 $ 270,449 $ 292,085 $ 315,636 $ 341,284
\ $ 433992 $ 445,783 $ 470,987 $ 501,414 $ 534,058
\ s 5,000 § 36589 $ 19728 § - s
$ -8 36,389 S 94,252 $ 190,396 $ 308,280
$ 84,772 $ 99,183 $ 116,045 $ - s
$ -8 27,920 $ 72,316 $ 146,084 $ 236,532
300,000.00 $ 446,732.24 $1,008,39338 $ 2,089,292.15 $ 3,103,169.96

Fuente: Estudio financiero.
Elaborado por: Autores.

5.3.4. Flujo de caja.

Las técnicas de las finanzas corporativas generadmigacen hincapié en los
flujos de efectivo, mientras que la contabilidataficiera pone en relieve las cifras de
ingresos y utilidades. El estado de flujo de cajaja como resultado el remanente de

efectivo después de cada periodo que se evalla.
Tabla 5-26 Estado de flujo de caja.

00 1| Afo2 | Ao3 |

$ 2,101,800 $ 2,473,835 $ 2,911,724 $ 3,427,123 $ 4,033,751
_‘ $ 1,431,384 $ 1,534,881 $ 1,646,815 $ 1,636,178 $ 1,581,528
— $ 670,416 $ 938,955 $ 1,264,909 $ 1,790,944 $ 2,452,223

$ 250,564 $ 270,449 $ 292,085 $ 315,636 $ 341,284
_‘ $ 433,992 $ 445,783 $ 470,987 501,414 $ 534,058
—‘ $ (14139) $ 222,722 $ 501,837 $ 973,894 $ 1,576,880
| - fmtereses s st s sesey s 178 s s :
—‘ $ (65139) $ 186,133 $ 482,110 $ 973,894 $ 1,576,880
_‘ 15% Participacion trabajadores $ s 27,920 '$ 72,316 »S 146,084 'S 236,532
— $ (65,139) $ 158,213 $ 409,793 $ 827,810 $ 1,340,348
| - [3%mpuestoalarenta | s 'S amam’s  oaase’s a0 ’s  0sa

$ (65139) $ 121,824 $ 315,541 $ 637,414 $ 1,032,068

—‘ Utilidad disponible para accionistas comunes
[+ oepreciacien ] s ssoss s e s 2% s 1770518 6966

_‘ Inversion en Capital de Tr: $ 63279 $ - s -8 -8 - S 63,279
_‘ Préstamo Banco Bolivariano $ 300,000
[ - [egodecapital 000000 | s sa2s eum s 6o s s =
Flujo neto de efectivo $ (673,462) $ 116,172 $ 302,267 $ 493,356 $ 814,465 $ 1,102,313
Fuente: Estudio financiero.
Elaborado por: Autores.

$ 910,184
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Los parametros usados para calcular el flujo sesiguientes:

Tabla 5-27 Parametros de calculo de flujo de caja.

5.09%

i

Crecimiento transaccional 12%
Crecimiento capacidad 5%
Utilidades 15%

Impuesto a La Renta 23%

Fuente: Estudio financiero.
Elaborado por: Autores.

Estado de flujo de caja para el inversionista.

Para calcular el flujo de caja que seré preserdhohversionista se elimina todo tipo de
financiamiento del proyecto, por consiguiente seiabn los egresos por concepto de
interés y capital del mencionado financiamiento.

Tabla 5-28 Estado de flujo de caja para el inversiosia.
Flujo de Caja

| signo_| Concepto Afio 0 ano1 | ano2 | Aoz | _aioa ] _anos |
R
[ - Jeostodeproduccion |
| - JutlidadBruta |
|- Jcostosdeadministracion |

2,101,800 2,473,835 2,911,724 3,427,123 4,033,751

1,431,384
670,416

1,534,881 1,646,815 1,636,178 1,581,528

938,955 1,264,909 1,790,944 2,452,223

250,564 270,449 292,085 315,636 341,284

$ $ S $ S

$ $ $ $ $

$ $ $ $ $

$ $ S $ S
_\\ $ 433992 $ 445,783 $ 470,987 $ 501,414 $ 534,058
| = |utilidad operativa | $ (14,139) $ 222,722 $ 501,837 $ 973,894 $ 1,576,880
—\\ $ (14,139) § 222,722 § 501,837 § 973,894 § 1,576,880
[ - |15%rarticipacion trabajadores | s s s B s
$ $ $ $ $
$ $ S $ S
$ $ $ $ $

r ”
33,408 75,276 146,084 236,532

(14,139) 189,313 426,562 827,810 1,340,348

- v -
43,542 98,109 190,396 308,280

| - |utilidad disponible para accionistas comunes |
|- |adauisiciones de activos fijos y diferidos 8 910184
S 266,083 S 279,627 S 293,860 177,051 6,966
[ JivesionencCapitaldetrabao 63279 - - - - s 63279
—_\ $ (973,462) $ 251,944 $ 425398 622,312 814,465 1,102,313
Fuente: Estudio financiero.
Elaborado por: Autores.

(14,139) 145,771 328,453 637,414 1,032,068

RS
RS

3
s
3

5.3.5. Punto de equilibrio.

El andlisis del punto de equilibrio es una técuittbpara estudiar las relaciones
entre los costos fijos, los costos variables yingsesos. Si los costos de una empresa
solo fueran variables, no existiria problema patautar el punto de equilibrio.

El punto de equilibrio es el nivel de produccione¢que los ingresos por ventas
son exactamente iguales a la suma de los costssfijos variables. Es importante
recalcar que esta no es una técnica para evaht@biédad de una inversion. (BACA
URBINA, 2010, pag. 148).
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Antes de iniciar el calculo realizaremos la clasifion de los costos bajo el

criterio de Fijos y Variables:

Tabla 5-29 Resumen de costos e ingresos.

Clasificacion de los Costos

Costos Totales S 1,743,259
Costos Variables S 780,022
Costos Fijos $ 963,237

Fuente: Estudio financiero.
Elaborado por: Autores.

Para el célculo del punto de equilibrio aplicaremagssiguientes formulas:
» Punto de equilibrio en unidades (en el caso de edio el niamero de

transacciones requeridas).

_F F
~ P—V  Margen de contribucién

Qop

Dénde:

Qop = Punto de equilibrio operativo en unidades.

F = Costos fijos.
= Costos variables por unidad.
P = Precio por unidad.

Aplicando los valores:

Costos Variables $ 780,022

- Transacciones anules 3,900,000 =3$020
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Qov = 5050 = $0.20

$963,237

= 3,210,851

» Punto de equilibrio en ddlares.

Dénde:

Sop

Sop

F F

- 1- (% ~ Margen de utilidad bruta
P

= Punto de equilibrio operativo en dolares.

Costos fijos.

Costos variables por unidad.

Precio por unidad.

Aplicando los valores:

Costos Variables $ 780,022

- Transacciones anules 3,900,000 =$0.20
$963,237
Sop = W == $1,605,425
$0.50

Grafico 5-1: Gréfico del Punto de Equilibrio.

Ingresos en Miles de US$

$3,500

$3,000

$2,500

52,000

$1,500

51,000

$500

Punto de Equilibrio

Puntode
Equilibrio

/ Area de Ganancia

/ ! . Costosvariables
Area de / i
2 CostosFijos
0 1000 2000 3000 4000 5000 6000 7000

Transacciones al afio en miles

Costo fijo
s | E T S0

Costo Total

Fuente: Estudio financiero.
Elaborado por: Autores.
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5.4. Analisis de viabilidad del proyecto.
El estudio de la evaluacion econdmica es la parte fle toda la secuencia de

analisis de factibilidad del proyecto. Si no hamsgdo contratiempos hasta este punto
se sabra que existe un mercado potencial atrac®/babra determinado la factibilidad
técnica. Ademas se ha calculado la inversion ndeesaincluso las posibles utilidades
durante los primeros cinco afios de operacion, reitaego aln no se ha demostrado si
el proyecto es econdmicamente rentable.

En este momento surge el problema de escoger eldmée analisis que se
empleara para comprobar la rentabilidad econonmetamyecto. Se sabe que el dinero
disminuye su valor real con el paso del tiempona tasa aproximadamente igual al
nivel de inflacion vigente. Esto implica que estélisis contemplara este cambio del
valor real del dinero a través del tiempo. (BACARIRA, 2010, pag. 148).

A continuacion se inicia el calculo de la tasa dscdiento usada para determinar
el cambio del valor del dinero, y luego se aplinatas diferentes métodos para
determinar la viabilidad econémica del proyecto.

5.4.1. Determinacion de la tasa de descuento.

Una de las variables que mas influyen en el radalde la evaluacion de un
proyecto es la tasa de descuento empleada eruldiaation de los flujos de caja. Aun
cuando todas las variables restantes se han paolgeeh forma adecuada, la utilizacion
de una tasa de descuento inapropiada puede ingucesultado errado de evaluacion.
(SAPAG CHAIN & SAPAG CHAIN, 2008, pag. 343)

Para el céalculo de la tasa de descuento, Cobismuipa el Costo Promedio
Ponderado de Capital (CPPC), y sobre este agregtogporcentuales (1.5%)
adicionales que le permite contener el riesgo mlugeservicio y no un producto de
software. De esta forma, el costo de oportunidalh @enpresa aumenta y disminuye el
VAN de la empresa respecto a si fuera descontadelc€PPC, con lo cual le agrega

mas dificultad al proyecto.

Los costos de capital para cualquier inversionn geaa toda la Compaiiia o

para un proyecto en particular, son el indice destgabilidad que los proveedores de
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capital desearian recibir si invirtiesen su capatalotra parte. Es decir, los costos de
capital son un tipo de costo de oportunidad.

La parte facil del calcular el CPPC es su parteespondiente a las deudas de la
empresa; pues en la mayoria de los casos es daranterés le tiene que pagar la
compafia a sus banqueros o acreedores de deudamBargo, es mas dificil calcular
el costo financiero del patrimonio. Normalmentec@sto de capital de las acciones
ordinarias es mas alto que el costo del financiatoieon deuda, porque la inversion
patrimonial implica adicionalmente un premio akge.

Para calcular el CPPC, se aplica la siguiente ftamu

Deuda de Terceros .
CPPC = - — * (costo de la deuda) * (1 — tasa de impuestos)
Total de financiamientos

Capital Propio

to del ital i
Total de financiamientos * (costo del capital propio)

A peticion de Cobiscorp, no presentaremos los ealgrara el calculo de la
formula de CPPC, puesto que son considerados enwci@les, procediendo

directamente a presentar el valor final del calculo

Dentro de Cobiscorp, se ha determinado que laliasa de descuento para
proyectos de servicio (ASP o SAAS) tienen un vabkse de 17.50%, la cual se aplica a
proyectos que no consideran inflacion ni financemo y que presentan un nivel de
riesgo o incertidumbre debido a que al ser un serviuevo para el entorno financiero
nacional, no se tiene certeza que los datos ddeami@p y crecimiento transaccional

sean los establecidos en el analisis de mercado.

Las estadisticas de proyectos previos de servano§€obiscorp, presentan que
este riesgo es real durante el primer afio de efatuttempo en el cual los usuarios
finales y las entidades financieras han comprobadefectividad de estos canales

alternativos.

Para el caso de la evaluacion del presente estddliemos considerar las
siguientes premisas en el célculo:

» El proyecto contempla una tasa de inflacion, el ada fecha es de 5.09%
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» Para el proyecto se ha considerado un financiamighmomento de la inversién

inicial.

Con estas premisas, el calculo de la tasa de descliral es el siguiente:

TMAR =17.5%

tinflacion = 5.09%

TMARInflaci()n =TMAR + tinflacion T TMAR = tinflacion

=17.5% + 5.09% + 17.5% * 5.09% = 23.48%

La tasa TMAR considerando la inflacion es la tasaléscuento que se aplicara

en el calculo del valor presente neto paniarsionista.

Al contemplarse un financiamiento para la inversidoial es necesario realizar

una ponderacion de la Tasa de descuento y la Ehdiaahciamiento:

Monto financiado Inversibn inicial
TMARyixta = — * Tasa del prestamo + —
Inversibn total Inversion total
* TMARInflaci()n
TMAR 300,000 17% + 610.184 23.48% = 21.34%
Mixta =910 184 ° 910,184 0 0

Esta es la tasa de descuento con la que se ti@bajala evaluacién del
proyecto.

5.4.2. Criterios de evaluacion.

Esta parte de la metodologia de evaluacion de prayealcula la rentabilidad
de la inversién en términos de los indices maatibs, que son el valor presente neto,
y la tasa interna de rendimiento. La aplicacionedéos conceptos requiere varias
competencias. Todas las cifras monetarias que Bevielbn hasta ahora, se deben

transformar en un indice de rentabilidad econémitas cifras para calcular estos

134



indices de rentabilidad, son la inversion iniciabl¢ activo fijo y diferido), la
depreciacién, los flujos netos de efectivo y algudatos del financiamiento.

5.4.2.1. Valor Actual Neto (VAN).
El valor actual neto es el valor monetario que Itasde restar la suma de los
flujos descontados a la inversion inicial. Sunoer flujos descontados en el presente y
restar la inversion inicial equivale a compararatdas ganancias esperadas contra
todos los desembolsos necesarios, para produsigesancias, en términos de su valor
equivalente en este momento o en tiempo cero. tRegauna cantidad al presente se

usa la siguiente férmula:
F

AT
Donde:
F: Valor futuro
P: Valor presente
i Tasa de descuento
n: Namero de periodos
VPN para el proyecto:
Tomando en cuenta los valores del flujo de efectmeemos la siguiente distribucion

en el tiempo de dichos flujos:

$116,172 $302,267 $493,356 $814,465 $1'102,313

-$673,462

El valor presente neto se calcula entonces dgleesite manera:

FNE;

VPN =—-P+ ) ——
LT+i)
]:

Donde:
VPN: Valor presente neto

P: Valor de la inversién inicial en afio O
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n: Namero de periodos
FNE: Flujo neto de efectivo en el periodo j
i: TMAR o tasa de descuento para el proyecto.

En el caso del presente estudio tenemos los sigsigalores:

P=$610,184
n=5
i=21.34%
VPN = —$673.462 + $116,172 4 $302,267 4 $493,365
' (1+21.34%) (14 21.34%)% (1 + 21.34%)3
$814465 $1'102,313

+ (1+21.34%)* * (1+ 21.34%)5
VPN = $698,319.59
Este es el VPN del proyecto. Al verificarse queabr es positivo, concluimos que el

proyecto es rentable.

VPN para el inversionista.
Ahora se calculara el valor presente neto del mtoyegpero utilizando los flujos de
efectivo y la tasa de descuento calculada paravefsionista.

$251,944 $425,398 $622,312 $814,465 $1'102,313

-$973,462

La tasa de descuento para el inversionista3®48%
Aplicando la férmula de valor presente neto, ohtes®e un VPN de $574,406.46 para el

inversionista.

5.4.2.2. Tasa Interna de Retorno (TIR).
La tasa interna de retorno, es la tasa de descpenta cual el VPN es igual a

cero. Es la tasa que iguala los flujos descontaalds,inversion inicial. Se llama tasa

interna de retorno, porque supone que el dinersgugana afo con afo se reinvierte en
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su totalidad. Es decir, se trata de la tasa demaewto generada en su totalidad en el
interior de la empresa por medio de la reinversion.

Por tanto, se debe encontrar la tasa i que sai$dagjguiente ecuacion:
o FNE
VPN = 0,por tanto: P = Z(l-l-_l)f
]:

$116172 $302,267 $493365 $814465 ~$1'102313
A+ L (1+02 T (A+0D% T (A+0* T (A+0)s

$673,462 =

Para calcular el valor de i, se usa el método neda o funciones basadas en
métodos numeéricos que vienen en calculadoras agrags como Excel. En nuestro
caso la TIR obtenida es:

TIR = 49.35%

El criterio de aceptacion que emplea el métodaddR: si esta es mayor que el
TMAR, acepte la inversion; es decir, si el rendimdede la empresa es mayor que el
minimo fijado como aceptable, la inversion es ectinamente rentable.

En el caso de este estudio, la ser la TIR mayorlgdeMAR, la inversion es

econdmicamente rentable.

TIR Para el inversionista
De forma similar se calcula la tasa interna dernetpara el inversionista, utilizando los
flujos netos de efectivo que se determinaron ehdestde flujo de caja para el

inversionista.

Este céalculo arroja unBlR de 43.13%, que también es aceptable de acuerdo al criterio.

5.4.2.3. Relacion Beneficio/Costo (B/C)
La relacion beneficio sobre costo, consiste eniesidn del valor actual neto

para la inversibn monetaria realizada. Es decir:

n FNE]-

B/C = ——=_

Inversion

En el caso de este proyecto, la relacion Benes$icime Costo seria:
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$116,172 $302,267 $493,365 $814465 $1'102,313
_ (1421.34%)*  (14+21.34%)%  (1+21.34%)%3 = (1+21.34%)* = (1+21.34%)>

$673,432.38
B/C=2.04

Los criterios de aceptacion de la relacion de cbsteeficio son los siguientes:

B/C

a. SiB/C > 1, se acepta el proyecto.

b. SiB/C = 1; es indiferente entre realizar o rechazar el ptwydos beneficios
netos compensan el costo de oportunidad del dinero.

c. Si B/C < 1; se rechaza el proyecto ya que el valor presentesdbeneficios

netos es menor que el valor presente de los costos.

Por tanto en este caso, bajo el criterio de lacid@labeneficio/costo, se acepta el

proyecto.

Relacion Beneficio/Costo para el inversionista.
Utilizando los el flujo neto de efectivo calculapara el inversionista y la tasa de

retorno del inversionista, obtenemos la siguieek&cion Beneficio/Costo:

$251,944 $425,398 $622,312 $814,465 $1'102,313
B/C_(1+23.48%)1 (1+23.48%)%2 = (1+23.48%)3 = (1+23.48%)* = (1+23.48%)5
973,462
B/C=1.59

De acuerdo a los criterios de aceptacion, estaiéeldeneficio/costo de 1.68 es mayor

que 1, por tanto se acepta el proyecto, desdenéd jgie vista del inversionista.

5.4.2.4. Periodo de Recuperacion

El periodo de recuperacion de la inversion - P& uno de los métodos que en
el corto plazo puede tener el favoritismo de algupersonas a la hora de evaluar sus
proyectos de inversion. Por su facilidad de calcyl aplicacion, el periodo de
Recuperacion de la Inversion es considerado ucaddr que mide tanto la liquidez del
proyecto como también el riesgo relativo, pues fteranticipar los eventos en el corto

plazo. Es importante anotar que este indicadanasstrumento financiero que al igual
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que el Valor Presente Neto y la Tasa Interna derRet permite optimizar el proceso
de toma de decisiones.

Para calcularlo, uno a uno se va acumulando Igssfluetos de efectivo, traidos
a valor presente hasta llegar a cubrir el montadeversion:

Tabla 5-30: Flujos netos de efectivo traidos a valgresente.

FNE -673462.38 116171.63 302267.49 493356.15 814464.901102313
Valor Presente $95,736.91 $205,281.61 $276,120.36 $375,655.33 $370,883.51

Fuente: Estudio financiero.
Elaborado por: Autores.

Sumando los valores de inversion (negativo) yligies iniciales obtenemos:
-673462.38+95,736.91+205,281.61+276,120.36 = -B6580

Por tanto, la inversiobn se recuperara durante el périodo, y faltaran de
consumirse $33044.87 de este periodo. Esto repeest 25.64% del flujo neto de
efectivo del 4 periodo, y si asumimos que es direente proporcional al tiempo del

periodo (1 afio), podemos deducir que en 3 meses yids del 4 periodo la inversion
se va a recuperar.

Por tanto el periodo de recuperacion ser@d#ios, 3meses y dos dias.

Periodo de recuperacion de la inversion para el irersionista

En este punto se realiza nuevamente el céalculopegbdo de recuperacion

aplicando la misma técnica, pero esta vez usansasidaientes flujos netos de efectivo:

Tabla 5-31: Flujos netos de efectivo traidos a valg@resente para el inversionista.

FNE -973462 251944 425398 622312 814465 1102313
Valor Presente $204,036.28 $278,998.71 $330,535.65 $350,336.95 $339,904.45

Fuente: Estudio financiero.
Elaborado por: Autores.

Sumando los valores de inversion (negativo) yligies iniciales obtenemos:
-973462+204,036.28 +278,998.71+330,535.65 = -1993%0
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Este valor representa un 45.64% del periodo 4representa 5 meses y 14 dias.

Por tanto en el periodo de recuperacién de invegsada el inversionista sera de

3 afos, 5 meses y 14 dias.

5.4.3. Andlisis de sensibilidad
Para el analisis de sensibilidad se va a evalgavdores presentes netos y las tasas
internas de retorno, usando dos escenarios:
* Se hard variar el nUmero de monederos y la taoifapbscripcion
» Se hard variar el nimero de transacciones al rfeetayifa por transaccion.
Los resultados del andlisis de sensibilidad seeptas en los siguientes cuadros:

Tabla 5-32: Analisis de sensibilidad del VPN, variatio el nimero de monederos y la tarifa de subscripi.
Tarifa por susbscripcién

$ 698320 S - s 18 20 3]$ 4

5,000 | $ 556,305 | $ 570,506 | $ 584,708 | $ 598,909 | $ 613,111

23 10,000 | $ 556,305 | $ 584,708 | $ 613,111 | $ 641,514 | $ 669,917
o5 20,000 | $ 556,305 | $ 613,111 | $ 669,917 | $ 726,723 | $ 783,529
°g3’ g 30,000 | $ 556,305 | $ 641,514 | $ 726,723 | $ 811,932 | $ 895,748
Zz £ 40,000 | $ 556,305 | $ 669,917 | $ 783,529 | $ 895,748 | $ 997,965

Fuente: Estudio financiero.
Elaborado por: Autores.

Tabla 5-33: Analisis de sensibilidad de la TIR, variado el nimero de monederos y la tarifa de subscrigm.
Tarifa por susbscripcion

49.35%| S - S 1.00|$S 200 ]S 3.00]|S 4.00
5,000 43.64% 44.21% 44.78% 45.35% 45.92%
) § 10,000 43.64% 44.78% 45.92% 47.06% 48.20%
o9 20,000 43.64% 45.92% 48.20% 50.49% 52.79%
\% % 30,000 43.64% 47.06% 50.49% 53.94% 57.31%
z E 40,000 43.64% 48.20% 52.79% 57.31% 61.23%

Fuente: Estudio financiero.
Elaborado por: Autores.

Tabla 5-34: Analisis de sensibilidad del VPN, variatio el nimero de transacciones al mes y la tarifa po
transaccion.
Transacciones por mes

698,320 100,000 200,000 300,000 400,000 500,000 700,000 1,000,000

- |s (4840269) s (4,840,269)| $  (4,840,269)| S  (4,840,269)[ S (4,840,269)| $ (4,840,269)| S (4,840,269)

030]$  (3817,760)[ $  (2,795251) $  (1,772,743)| $  (750,234)[ $ 272,274 | $ 2,173,470 | $ 4,933,352

050 |$  (3,136,088)[ $  (1,431,907)| $ 272,274 | $ 1,866,817 | $ 3,400,084 | $ 6,466,619 | $ 11,066,421

5 060 S (2,795251)[ ¢ (750,234)|$ 1,253,510 [$  3,093431[$ 49333523 8,613,193 [ $ 14,132,955
g 070 [$  (2,454,415)[ $ (68562)[ S 2,173,470 [$ 4320045 [$ 6466619 S 10,759,767 [ $ 17,199,490
a 080 [$  (2,113579)[ ¢ 613,111 [ $ 3,093,431 [$ 5546658 |$ 7,999,886 | $ 12,906,341 $ 20,266,024
% 090 (1,772,743)[$  1,253510[$ 4013391 6773272 [$ 9533153 |$ 15052916 [ $ 23,332,559
s 100 [$ (1,431,907)| $ 1,866,817 |$ 4933352 (S 7,999,886 | $ 11,066,421 |$ 17,199,490 [ $ 26,399,093
£ 150 | $ 272,274 | 4,933,352 [$ 9,533,153 |$ 14,132,955 | § 18,732,757 [$ 27,932,361 | $ 41,731,766
= 2008 1866817 [$ 7,999,886 | $ 14,132,955 [ $ 20,266,024 [ $ 26,399,093 | $ 38665232 |$ 57,064,439

Fuente: Estudio financiero.
Elaborado por: Autores.
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Tabla 5-35: Andlisis de sensibilidad de la TIR, variado el nimero de transacciones al mes vy la tarifaop
transaccion.
Transacciones por mes

c
pe]
s}
s}
153
s
c
©
i
=1
=
o
Q
©
i
&
,_

S 0 100,000 200,000 300,000 400,000 500,000 700,000 1,000,000
S - |Sin solucién Sin solucion Sin solucién Sin solucién Sin solucién Sin solucion Sin solucién

S 0.30 |Sin solucién Sin solucion Sin solucién -10.25% 32.27% 105.27% 207.29%
S 0.50 [Sin solucién -49.03% 32.27% 93.90% 150.57% 264.34% 436.97%
S 0.60 |Sin solucién -10.25% 70.94% 139.25% 207.29% 344.68% 552.76%
S 0.70 |Sin solucién 18.58% 105.27% 184.57% 264.34% 425.41% 668.82%
S 0.80 |Sin solucién 45.92% 139.25% 230.07% 321.68% 506.40% 785.06%
S 0.90 |Sin solucién 70.94% 173.23% 275.79% 379.24% 587.55% 901.41%
S 1.00 -49.03% 93.90% 207.29% 321.68% 436.97% 668.82% 1017.82%
S 1.50 32.27% 207.29% 379.24% 552.76% 726.93% 1076.05% 1600.47%
S 2.00 93.90% 321.68% 552.76% 785.06% 1017.82% 1483.89% 2183.50%

Fuente: Estudio financiero.
Elaborado por: Autores.
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6. CAPITULO VII. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

6.1. Conclusiones

El proyecto de monedero electronico es viable deddpunto de vista de
negocio y desde el punto de vista financiero. Eidds de mercado arrojo resultados
alentadores e informacion valiosa que permitir§Dooiscorp crear una estrategia en

torno de este servicio.

Respecto al andlisis financiero, luego de usargdds metodos de evaluacion
de proyectos de inversion se llega a la conclud@®nue el proyecto es rentable y que

tiene un retorno sobre la inversién muy atractivo.

El dinero electrénico es un paso adelante en atduen el ambito financiero,
puesto que tiene muchas ventajas sobre el efeetalpen temas de seguridad, facilidad
de uso, e inclusion social. La poblacién no bazeda también podra acceder a este

servicio, sin tener una cuenta en un Banco.

El concepto de monedero electronico es muy bieibidecen las instituciones
financieras. Se tuvo la oportunidad de dialogar eanias personas que lideran
operaciones en estas instituciones y la conclusiérgue este tipo de servicios seria

muy util para ellos, para captar mas clientes jpftle dinero.

Como vimos en el resultado de las encuestas respkatedio de comunicacion
preferido para la comunicacién de iniciativas rielaadas al monedero electrénico, es
la television. Aunque en realidad los otros medlescomunicaciéon no estaban muy
alejados, por lo cual podemos decir que una camadfavés de multiples medios de

comunicacion seria lo indicado.

Es de suma importancia posicionar los monederasrétecos en las tiendas de
los barrios, pues como se vio en el andlisis dedaiss obtenidos en el trabajo de

campo, es el lugar donde las personas realizanalgonia de las transacciones de
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compra de bienes. Ademas se pudo observar enrestdados que las personas ven al
monedero electrénico como un dispositivo de algmsdad en remplazo del efectivo, y
luego lo ven como un esquema de facil uso, pootastas caracteristicas deben ser

reforzadas en el mix de marketing que se realice pasicionar el producto.

6.2. Recomendaciones

Si bien el estudio ha tratado de ser conservadta erpectativa de crecimiento
frente a la demanda insatisfecha, los resultad@sdieros esperados son positivos. Por
esta razon, se recomienda a Cobiscorp llevar cstieopeoyecto con una perspectiva de
formar un enfoque diferente de negocio incremermtamigresos recurrentes y

diversificando sus fuentes de ingreso.

De las experiencias vividas en otros paises sobptantaciones de sistemas
similares, se puede recomendar que la forma magahade adoptar este tipo de
sistemas es comenzar en un medio ambiente pequefantyolado y empezar el
crecimiento a partir del mismo. Es por ello quedsbe definir una prueba o un plan
piloto en un sector en el cual se puede iniciad@pcion del monedero, es vital para la

posterior adopcion masiva a nivel ciudad o pais.
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8. GLOSARIO DE TERMINOS.

ADMON de IT: Administracion de Tecnologia de la Informacién

ADMON de Aplicaciones: Administracion de aplicaciones

Aplicativo: Software que brinda funciones requeridas por uni8erde Tl

ASP: Aplication Service Provider. Proveedor de servazoaplicaciones.

Back Office: (trastienda de la oficina) es la parte de las esgzrelonde se realizan las
tareas destinadas a gestionar la propia empresa Yas cuales el cliente no necesita
contacto directo. En Finanzas se refiere a lawidatles contables, financieras y
administrativas generadas por la confirmacion &schie una operacion negociada por
los agentes del “front office” de una sociedad &tilrs

Bancarizado: Segmento de la poblacién que tiene acceso a poetwms un producto
financiero ofertado por una institucion financiera.

Branch: Oficina (Agencia, Sucursal) de una Institucion ficigra

Call Center: Un centro de atencion de llamadas (en inglscentero contact centér

es un area donde agentes o ejecutivos de callrcespeecialmente entrenados, realizan
llamadas (llamadas salientes o en ingléstbound o reciben llamadas (llamadas
entrantes anbound desde y/o hacia: clientes (externos o interrsix)ios comerciales,
compafias asociadas u otros.

Canal Alternativo: Canal de atencion al publico de una entidad filgiacdiferente a
una ventanilla de atencion en una oficina fisideBaaco.

COBIS: Cooeprative Open Banking Information System.

Core Banking (Core Bancario): Plataforma donde se combinan la tecnologia de la
comunicacion y la tecnologia de la informacién,apsatisfacer necesidades basicas de
la banca.

Datacenter: Centro de procesamiento de datos. Aquella ubicadddmle se concentran
los recursos necesarios para el procesamientoidf@tenacion de una organizacion.
Dinero Electronico: Medio de pago, emitido por esta institucion, cugtor monetario
equivale al dinero real, al cual no se le puedeaphingun descuento al momento de

intercambiarlo.
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Escalabilidad: Habilidad de un servicio de TI, un proceso, un eletm de
configuracién, etc. De realizar la Funcién acoedatl cambiar la carga de trabajo o
alcance.

Front Office: Grupo de agentes que atienden la interaccion tarliemte en una
Entidad Financiera.

Insoursing: Sinbnimo de contratacion interna.

ITIL: Biblioteca de Infraestructura de Tecnologias dermfcion, frecuentemente
abreviada ITIL (del inglés Information Technologgfrastructure Library), es un
conjunto de conceptos y practicas para la gest&rsatvicios de tecnologias de la
informacion, el desarrollo de tecnologias de laonmiaciéon y las operaciones
relacionadas con la misma en general. ITIL da desones detalladas de un extenso
conjunto de procedimientos de gestion ideados gardar a las organizaciones a lograr
calidad y eficiencia en las operaciones de TI. £ptocedimientos son independientes
del proveedor y han sido desarrollados para semwimo guia que abarque toda
infraestructura, desarrollo y operaciones de TI.

Licencia de software: Una licencia de software es un contrato entre aglntiiante
(autor/titular de los derechos de explotacion/itistdor) y el licenciatario del programa
informatico (usuario consumidor /usuario profeslonaempresa), para utilizar el
software cumpliendo una serie de términos y coades establecidas dentro de sus
clausulas.

Middleware: Software que conecta dos 0 mas componentes deaseftwaplicaciones.
Modular: La programacion modular es un paradigma de progriémaue consiste en
dividir un programa en mddulos o subprogramas ddimele hacerlo mas legible y
manejable.

Monedero Electronico: Un sistema de pago electronico que realiza lafeesscia del
dinero entre comprador y vendedor en una comprea\aactronica.

Outsourcing: Proceso econdmico en el cual una empresa mueestimal los recursos
orientados a cumplir ciertas tareas hacia una esapmxeterna por medio de un contrato.
Esto se da especialmente en el caso de la subteonirade empresas especializadas.
Para ello, pueden contratar solo al personal, easal cual los recursos los aportara el
cliente (instalaciones, hardware y software), otredar tanto el personal como los

recursos.
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Portabilidad: Se define como la caracteristica que posee uwa@ftpara ejecutarse en
diferentes plataformas, el cddigo fuente del saftwes capaz de reutilizarse en vez de
crearse un nuevo codigo cuando el software pasmdeplataforma a otra. A mayor
portabilidad menor es la dependencia del softwanerespecto a la plataforma.

Smart Client: La expresion Cliente Inteligente tiene la intencidle referirse
simultaneamente a la captura de los beneficiosndeliente liviano (cero instalacion,
auto-actualizaciones) y un Cliente pesado (altagur@acion, alta productividad).

Teller: Ventanilla, caja

TranServer: Monitor transaccional de COBIS por el que pasaaddds transacciones
del Core Banking COBIS.
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