CAPITULO 1

OPORTUNIDAD DE NEGOCIO

Antecedentes

Para la mayoria de la poblacion en el Ecuadorfacocon una cuenta bancaria es
indispensable. Sin embargo, para cerca de cinclormeg de ecuatorianos, acceder al
sistema financiero formal es inalcanzable, a este gegmento de la poblacién, que se les
denomina “ no bancarizados”, es una parte de ldapidim que por lo general viven en

zonas rurales y deben realizar transacciones etivefea lo cual dependen de prestamistas

informales y viven con una capacidad de ahorro disipinuida.

Al mismo tiempo, la penetracion de la telefoniaulzel en el pais ha superado los 15
millones de lineas activas, segun datos de la Bugedencia de Telecomunicaciones a
julio del presente afio entre las tres operadorasleso Telefonica — Movistar, América

Mdéviles — Claro y CNT, estos datos concluyen en gxiste un mayor niamero de lineas

gue el total de la poblacién ecuatoriana.

De los antecedentes mencionados, existe la opdadnie crear un nuevo sistema de
transacciones financieras electronicas a travéssddispositivos méviles, con el fin que la
poblacion pueda realizar pagos, transferenciashagae dinero sin tener que acudir a
bancos, cooperativas o peor aun al sector inforooal un costo accesible, donde toda la
poblacion bancarizada o “no bancarizada” evite pe@snmuertos en movilizarse, acudir al

entidad bancaria, entre otros.



1.1 Disefio de la Investigacion de Mercados

Dado que la oportunidad de negocio de comerciatizaro electronico es innovadora en
el Ecuador, se ha usado técnicas de investigaciantitativa y cualitativa de analisis de

casos reales de éxito en otros paises.

La investigacién de mercado cuantitativa se baséasns de estudio de negocio reales en
poblaciones en vias de desarrolladas como KenilpynBs, que asemejan a Ecuador y que
han tenido un gran éxito, en toda la cadena dgihdision, es decir canales o
administradores de redes de servicio, subdistrivag] operadoras moéviles y clientes

finales.

En el caso de Kenia, la empresa M-Pesa es el agentd que ha tenido un crecimiento
excepcional de clientes registrados para el serdeidinero moévil, con casi seis millones
de clientes registrados en el servicio de billeteéil, que representa la mitad de clientes
de Safaricom — operador de telefonia celulaas cifras de transferencia de dinero persona
a persona (P2P) durante el 2009, alcanzaron los 1J&mnillones, con mas de nueve mil
puntos de atencién en todo el paidl-Pesa, ofrece una variedad de servicios de
transferencia de dinero, sea éste: cash in/outpoigie tiempo aire, consulta de saldos,

pago de cuentas, transferencia de saldos a otnasios, todos a través del teléfono movil.

! MORAWCZYNSKI Olga y MAS Ignacio, Designing Mobile Money Services: Lesson from M-PESA, Volimen 4,
issue 2, spring 2009, pg. 4.

> www.eleconomista.com.mx; HUERTA Eduardo; 24 julio 2011, “Kenia, el ejemplo a seguir en dinero
electronico”.




Esta tendencia de crecimiento de transaccionesaerpoco tiempo se debe a varias
connotaciones muy similares a paises como el Ecuattmde, la desigualdad de la
economia provoca que el sostén de familia de lasaszourales tenga que emigrar a las
grandes ciudades, mientras que la familia deba@sgee pueda enviar algo de dinero; en
ese sentido el miembro de familia se ve forzadsaa medios informales como el remitir
dinero a extrafios o parientes que viajan de nueleozana rural, si bien es cierto este
método es el mas barato, es al mismo tiempo elay@mnmiesgo; otro método es el envio de
dinero a través de cooperativas de buses, sin gmioar deja de ser riesgoso que llegue a

buen recaudo.

Bajo esta realidad, M-Pesa encontré una oportunittadegocio, al ser el facilitador de
transacciones financieras a través de una platafalenservicios para el equipo movil,
donde los interesados de usar el servicio debestr@ge en un distribuidor autorizado de
M-Pesa, a continuacién se obtiene una cuenta ayeodé dinero electrénico, que es
respaldada por los depédsitos en un banco, posterite la capacidad de depositar y
disponer del efectivo se lo gestiona a través geimtos de servicio de M-Pesa, el cliente
0 usuario envia un SMS desde el equipo movil dopdede realizar diferentes
transacciones mencionadas anteriormente, luegbereoi mensaje de confirmacion del

proceso.

La rentabilidad de este nuevo modelo de negocitaetadena entre: cliente — usuario,
agente de recaudacion, gestor de red (M-Pesa) nadgremovil se produce por un costo

por cada una de las transacciones efectuadas.



En base de la experiencia mencionada, se puedeeohbtdormacion de la coyuntura de
pais y lograr tropicalizar un modelo de negocioilsim encontrando la capacidad de
obtener un administrador red de agentes que estéresados en ser el canal entre el

cliente —usuario y el generador del dinero eleat@n

1.2. Realizacién de la Investigacion de Mercado

Para la investigacion cualitativa se utilizé: evistas a profundidad y grupos focales.

De acuerdo a la entrevista realizada al econorfiatdiago Vasquez, Director de Dinero
Electronico en el Banco Central del Ecuador, ge®el encargado de crear la ley de pagos
moviles, comenta que el Gobierno de la Republit&deador esté interesado en fomentar
el modelo de dinero electronico a través de lospegucelulares, con el objetivo de
fomentar una inclusion financiera a la poblacién edgasos recursos y personas que
dependan de sistemas de transferencia de dingisas no reguladas como prestamistas
o intermediarios. De su experiencia y aprendizaje Kenia, considera que la
implementacion de dinero electrénico podria coetar una gran aceptacion en toda la

cadena de distribucion del servicio.

De acuerdo a estadisticas realizadas por la Stgrediencia de Bancos y Seguros del
Ecuador, solo el 35% de la poblacién nacional rasdios de pago del sistema financiero
formal para realizar sus transacciohds que concluye que en el pais la sociedad s& bas
en usar el efectivo, mas aun en los sectores des@scecursos, de acuerdo a los datos

proporcionados por la misma entidad, a diciembie26&0 existe un incremento de la

3 Superintendencia de Bancos y Seguros del Ecuador, Direccion Nacional de Estudios; Desarrollo Financiero.
Diciembre 2010




bancarizacion en Ecuador, llegando diez millonesclamtes en el Sistema Financiero
Nacional, de los cuales 5,6 millones correspondém lzanca privada y 3,3 millones de
clientes fueron del subsistema de Cooperativas Herré y Créditd; de los datos
proporcionados no se identifica por personas jcaily naturales, sin embargo de acuerdo
a funcionarios de dicha entidad se podria conquér las cuentas de ahorro corresponde a

personas naturales.

Tabla N.1 Namero de clientes de depdsito por Subsis

SISTEMA FINANCIERO NACIONAL
NUMERO DE CLIENTES DE DEPOSITO POR SUBSISTEMA

dic-07 dic-08 dic-09 tﬁ.@:—1ﬂ
BANCA PUBLICA 331851 22,299 529.922 B37.085
BANCOS PRIVADOS 3.762.969 4.497.953 5.033.888 5.629.765
COOPERATIVAS 2.292.203 2.565.597 2.864244 3.321.530
MUTUALISTAS 355.050 285,185 304347 327.693
SOCIEDADES FINANCIERAS 15.615 12.415 18.460 22,707
Total general 6.761.688 7.883.790 9.150.861 10.138.780

FUENTE: Superintendenda de Banons v Saguros.- DNE [ Subdirencicn de Estadisticas
ELABORACION: Superntendencia de Bancos y Seguros.-DNE | Subdireccion de Estudios

Si se considera el ultimo dato de la densidad paial en el pais, de acuerdo al censo
realizado en el 2010, en el Ecuador existen 144883de habitantésse puede determinar
gue existe un nivel de “no bancarizados” de alreddel treinta por ciento de la poblacion

del Ecuador.

*fdem 3
> Instituto Nacional de Estadisticas y Censo; Ecuador en Cifras; 2011;
http://www.ecuadorencifras.com/cifras-inec



Adicionalmente, la penetracion de los operadoresilegen lineas celulares activas, es
superior a la poblacion nacional, segun datos de Saperintendencia de

Telecomunicaciones.

La importancia de realizar la investigacion cuéirea en grupos focales con diferentes
personas tanto de la base de la pirdmide comords estratos fue con el objetivo de
buscar informacion de la familiaridad que tienendsuarios de enviar y recibir un mensaje
de texto en el teléfono celular. Asi como tambiércanocer el grado de facilidad para usar
una aplicacion movil en su equipo para hacer tamsaes electronicas sin tener que

enviar un mensaje como tal.

1.3 Resultados de la Investigacion de Mercado

De lo escrito anteriormente, se concluye que axitbelos los aspectos necesarios para
poder construir un modelo de negocio de transfémsnde dinero electronico viable en

Ecuador.

Se construy6 un proceso de planeacion estratégitadd la investigacion de mercado para
conocer el desarrollo de oportunidades y amenaghsrmtorno asi como también las

fortalezas y debilidades el proyecto.

Oportunidad: El Banco Central del Ecuador ha geleemana regulacion para la
emision de dinero electronico, que dicho diner@adra transar a traves de herramientas

tecnologicas como: el equipo celular, P.O.S., Vifdbrfaz Host2Host u otros.

Fortaleza: El Banco Central del Ecuador esta censeiqué para tener éxito en la

comercializacion del dinero electrénico, sera nagescontar con un administrador de re



de puntos de servicio o canal de distribucién goep una plataforma de transacciones

electrdnicas.

Amenaza: Si bien la competencia es usualmente ommamenaza para poder
sobresalir en el mercado, para el modelo de negwerentado, todos los canales suman a
mejorar y dar a conocer el nuevo dinero, sin enthang este caso particular se puede
considerar como amenaza el hecho que el BancodaCdetrEcuador firme otros contratos

con generadores de red mas fuertes.

Debilidad: Como la debilidad es un aspecto intetebmodelo de negocio y al ser
innovador, se puede presentar desconfianza poe plartlos usuarios para realizar las

transferencias de dinero sea para enviar comoiresiéndo teléfonos celulares.

Dado este analisis se puede determinar que la gstgpule negocio de transacciones de
dinero movil es un canal innovador para toda laeonadle distribucion y beneficia en gran
manera para los usuarios de la base de la piradgquidese encuentran en zonas rurales y

apartadas del pais que no tienen acceso al si§itemaiero.



CAPITULO 2

ANALISIS EXTERNO

2.1 Situacion General del Ecuador

“Ecuador debe establecer sistemas alternativosagespmonetarios que fortalezcan la
inclusion econdémica y social de amplios sectoretadablacién que durante décadas se

han visto excluidas del acceso a servicios finaositormales®.

Estas palabras expresadas por un importante fuar@@owlel sector financiero publico
ecuatoriano sugiere que se pueden disefar en llgsmicondiciones legales, técnicas y
operativas para crear un sistema nacional de pggtyansacciones electronicas, que
permita transformar los equipos terminales mowleg€ajeros automaticos para la gente sin
acceso a servicios bancarios, en funcion de faccgitacceso, gestion, transferencia y pagos

de valores monetarios entre los sectores socialéslshse de la piramide economica.

Segun datos proporcionados por Instituto NaciomalEdtadisticas y Censos INEC del

2010, el treinta y tres por ciento de la poblagon considerados pobres, mientras que a

® VASQUEZ Santiago, Director de Proyecto Pagos Mdviles del Banco Central del Ecuador; Entrevista personal;
junio 2011



nivel rural el cincuenta y dos punto ocho ponte52,8%) de la poblacion ecuatoriana

es pobré

Adicionalmente, la sociedad esta basada en utiizafectivo para la gran mayoria de las
transacciones de compra y venta sean bienes @isepuiesto que, segun datos del Banco
Central del Ecuador cerca de cinco millones detecaaos, no tienen acceso al sistema

financiero formd.

Como resultado, la mayoria de la poblacién depeédsistemas informales y costosos de
transferencia de dinero. Ademas es latente la digpera de estos sectores de prestamistas
informales e intermediarios inescrupulosos, a estosuma agencias bancarias muy
distantes de los lugares de trabajo-vivienda. DdedBanco Central del Ecuador indican
gue existen diecisiete puntos de atencion finaacigor cada 50.000 habitantes, adicional

que el 55% de éstas se encuentran en las provireiB&Ehincha y Guayas

7 Instituto Nacional de Estadisticas y Censo; Censo Poblacional 2010; Portal de Estadisticas;
http://www.inec.gob.ec/estadisticas
8¢ 4
Idem 3, pag. 3
° fdem 3, pag. 7



Tabla N. 2 Bancarizacion por Regiones

SISTEMA FINANCIERO NACIONAL
BANCARIZACION POR REGIONES

dic-07 dic-08 dic-09 dic-10
AMAZONICA 41,03% 48,22% 58,08% 67,13%
COSTA 37,56% 46,25% 56,01% 57,77%
INSULAR 63,73% 70,57% 73,98% 81,08%
SIERRA 54,65% 70,78% 78,68% 89,26%
Total general 49,70% 57,11% 65,97% 72,05%

FUENTE: Superintendencia de Bancos v Seguros.- DNE | Subdireccidn de Estadisticas
ELABORACION: Superintendencia de Bancos v Seguros.-DNE /[ Subdirsccién de Estudios

Por otro lado, la penetracion de telefonia celskgin datos de la Superintendencia de
Telecomunicaciones para el mes de marzo del 20Ehzd en el pais quince millones
doscientos tres mil quince abonados entre todasdasadoras maviles; lo cual significa

gue existen 1, 06 lineas celulares por personaxaéi)

Mediante la propuesta de modelo de negocio queesema, el objetivo es apalancar la
comercializacién del dinero electrénico, sustenthdm la regulacion del Banco Central
del Ecuador, a través de equipos moviles, POS;seBhces y otros a nivel nacional de
los usuarios suscriptores, administrador de redeslistribucion, puntos de servicio del
dinero electrénico y operadores méviles, que lotptener una propuesta de valor adicional
por las transacciones efectuadas, como son lagyescde tiempo aire, uso de mensajes de

texto u otros.

Todos estos antecedentes, dan lugar a sentar saghea poder aprovechar la coyuntura
del pais y poder construir un nuevo modelo de riegetacionado a la comercializacion de

dinero movil en el Ecuador.



La aplicacion de envio de transferencias de diredestronico debe funcionar sobre
terminales celulares de todas las gamas, desdermimal celular de Ultima generacién o
gama alta, hasta los equipos mas basicos o de gaedéa y baja. Las principales
diferencias entre los equipos se visualizan derdoua las facilidades que puede prestar
cada terminal y el acceso a ciertos servicios ocomo por ejemplo aplicaciones que
funcionan bajo JAVA, acceso WAP, acceso Bluetoptsicionamiento GPS, entre otros

términos que se encuentran en el Anexo (2).

El sistema de transaccion se basa en el envio deemsaje SMS, USSD, Host 2 Host,

entre otros de un usuario a otro para comunicatesferencia de saldo o dinero movil.

La particularidad de este negocio se basa en @limtonde participantes, como un modelo
de orquestacidfl, en la cual existen varios interesados, AlejarRinelas-Gossi los llama

“nodos” que se benefician de trabajar en equipa |[@aconsecucion de objetivos.

En ese sentido, se identifica y se construye udadee participantes para el modelo de
negocio que se plantea, a partir de los anteceslerfmiestos de la poca bancarizacion de
la poblaciéon ecuatoriana, el alto nivel de penéracelular, el ente regulador - Banco
Central del Ecuador que esta interesado en foeialadnclusion econémica y social de un

amplio sector vulnerable del pais a través de wicse de pagos maviles, junto con los

1% Ruelas-Gossi Alejandro; Estrategia 2.0 — Orquestacidn; Harvard Business Review; 2010-08




operadores moviles, mas una empresa que cuentka ¢oftaestructura tecnolégica y la

capilaridad de una red de puntos de servicio entds intermediarios que pueden ser el
facilitador para realizar las transacciones eledta®s y quiénes seran los que
comercializardn el modelo de negocio hacia losnt# finales, es decir la poblacion en

general. Sumando todos los actores, se logra venmanto de valor hacia toda la red.

2.2. Analisis Sectorial

Para poder realizar el analisis del sector, seméta lo intenso de las fuerzas competitivas
planteadas por Michael Porter en su libro Estrate@ompetitiva (1980) y adquirir

rentabilidad en el sector que se esta compitiendo.

El objetivo de encontrar la estrategia competifigea este modelo de negocio, es encontrar
una posicion en el sector demercializacion de servicios y pagos electrénicgsie pueda

inclinar a su favor.

Las cinco fuerzas competitivas conjuntamente detemrmla intensidad competitiva asi
como también la rentabilidad del sector y que tasutruciales para la formulacion del

modelo de negocio planteado.



Gréfico 2.1 Diagrama de las Fuerzas Competitivas 8ector

En lo que se refiere al andlisis de las fuerzaBateer, se considera en el Anexo (3):

En conclusién, el modelo de negocio planteado learéransferencias electronicas supone
una gran ventaja como negocio, donde todas lazdsese armonizan y generan una

rentabilidad promedio del proyecto superior ate@® oportunidad del capital.

2.3 Analisis de la Competencia

Un aspecto central de la formulacién de la estiateg analizar a los competidores, sin

embargo resulta complicado realizar una investigaominuciosa de sus objetivos,



orientacion de negocios 0 éxitos de cambios en slaategia, se tratara de reunir

informacién para construir un diagnostico de dosabes claves del segmento objetivo.
Factores relevantes del modelo de negocio:

e Penetraciéon del mercado

* Precio de Transaccion

En la descripcion de rivalidad se menciond quetexia competidor del servicio de pagos
moviles que es la banca mdvil, que es una divesasifbn de servicio de las entidades
financieras donde utilizan como herramienta o cahabquipo celular, dentro de este
modelo se encuentran: Bancos Pichincha con umadide negocio llamada yellowpaper
para servicios electronicos y que se encuentriamqeda a una de las redes de agencias y
puntos de atencién que asciende a 487en todo iet’. Begin datos de Superintendencia

de Bancos para el cierre del 2010, la instituciémtuvo 3'667.438 clientes.

Otro actor bancario que esta creciendo aceleradane@npenetracion de puntos de red de
servicio no bancarios es Banco de Guayaquil, glaiend el proyecto “Banco del Barrio”

un nuevo servicio para canales minoristas dondecliestes pueden realizar depdsitos,
retiros y consulta de saldos, asi como también pagseervicios béasicos, esta red cuenta

con 2700 puntos de atencion a nivel nacional ef24aprovincias del pais, en 212 de 221

" http://wwwp1l.pichincha.com/web/temas.php?ID=8



cantones que tiene el Ecuatfotnformacién de la Superintendencia de Bancosguf®s a

finalizar el 2010 mantuvo 1°208.418 clientes.

En el mercado otros bancos se encuentran trabagntotalecer su canal de servicios de

banca movil a través de su pagina web y por tamteguiere conexion a Internet o a su vez

con aplicativos maviles para equipos celulares gsagria de texto.

Tabla N 2.3 Numero de clientes de Bancos mas gesdel Pais

BANCOS NUMERO DE

CLIENTES

PICHINCHA 3'667.438
GUAYAQUIL 1°'208.418

PACIFICO 1’'095.696
INTERNACIONAL 879.158
PRODUBANCO 847.732

BOLIVARIANO 830.274

Fuente: Superintendencia de Bancos y Seguros

Realizacion: Paola Velasquez H.

2 pyefias Ricardo; “Guillermo Lasso Conozca la estrategia detrds de una de las ideas financieras mas
innovadoras de la década”; Revista EKOS; Ranking Financiero 2011; abril 2011: 8-9.



Dentro del sector de comercializacion de servideselecomunicaciones, especificamente
en la venta de tiempo aire o recargas electrongeagjentifica varias empresas, dentro de

las cuales hay:

Business Wise S.A. fundada en el 2006 tiene comwopgincipal comercializar recargas de
todas las operadoras moviles, administra una redlidetes de 22.000 puntos a nivel
nacional y mantiene contratos con empresas de gsasuperficies como es Corporacion

La Favorita, Fybeca y otros.

Broadnet S.A. al igual que Business Wise es unogedt recargas moviles y otros
productos de telecomunicaciones, con una fuertdacialpad de puntos de servicio en la

region costa del pais, mantiene una red de clielgd$.000 puntos.

2.4 Mapa Estratégico

Luego de presentar los competidores mas relevantpsseer una capilaridad de clientes a
nivel pais, se puede observar que la posicion qupam esta enfocada a dos variables en
las que estan compitiendo por los mismos client€snero de clientes y costos de

transacciones financieras.



Gréfico N. 2.2: Mapa Estratégico
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Realizacion: Paola Velasquez H.
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Penetracion de Mercar

Un factor clave para el modelo de negocio que laguma distancia estratégica entre los

grupos, es el apalancamiento de varias emprestasigantes para el modelo de negocio

planteado de dinero mévil como el Banco Central@@misor del dinero electrénico, el

administrador de red de clientes, aspectos de dugjto por transaccion generada y la

variedad de clientes o0 puntos de servicio que nmesaiamente poseen una cuenta

bancaria, por lo cual se obtiene una ventaja catiyaetrespecto a los otros aunque se esté

atacando al mismo segmento de clientes.



CAPITULO TRES

PLAN ESTRATEGICO

3.1 Estrategia Genérica

Para el modelo de negocio planteado de comeraialin&ro electronico, la estrategia se
base en la premisa de que el proyecto puede serviel objetivo de generar un nuevo tipo
de canal para realizar transacciones de compranta i bienes y servicios con mayor

efectividad y por menor costo que los competidamsales en forma general.

Como resultado, la estrategia de enfoque esté roadest para satisfacer mejor las
necesidades al cliente objetivo (punto de servigipdr ende a los clientes transaccionales

(personas que activen la billetera movil) a un@sijo en relacion de sus competidores.

Michael Porter en su libro de Estrategia Competiti¥980) menciondaun cuando la
estrategia de enfoque no logra el bajo costo oifardnciacion desde la perspectiva del
mercado en su totalidad, alcanza una o ambas des ggisiciones frente al objetivo de su

mercado™®.

El modelo de negocio esta planteado para combinacanjunto de actores para la

comercializacion del dinero electronico, para élaede este proyecto se requiere diferentes

3 Porter Michael, Estrategia Competitiva; México D.F.; Editorial Continental; 1980; Pag. 59




recursos y habilidades que sustentan la estratdgigenfoque, pues es necesario la
combinacién de las habilidades y acciones de Bdewotral del Ecuador, operadores

moviles, administrador de red, puntos de servieimmenerar las transacciones de cash
in/cash out, clientes activos que generen movimagde dinero electrénico, que da a lugar

una fuerte cooperacion de todo el canal de distidiou

Este modelo de negocio que se propone y qué yabaimplantado en otros mercados
emergentes como Kenia y Filipinas se basa enambioacion de politicas dirigidas a un
objetivo estratégico particular que es llegar addlacion de escasos recursos o zonas
rurales que puedan realizar transacciones finawxiar través del celular con dinero

electronico como medio de pago.

Cadena de Valor

En el modelo de negocio de comercializacién de rdireectronico, participan varios

actores dentro de la cadena de valor, que seatetaltontinuacion:



Gréafico N. 3.1 Cadena de Val
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Realizacion: Paola Velasquez

Banco Central del Ecuador:Es la entidad de gobierno que impaiemarco regulatori

para la comercializacion de dinero electrénico igdiemisor

Operador Movil: Persona juridica que posee el contrato de contesita la prestacic
del servicio ndvil, brinda acceso de comunicacioén, activa lineglslares y seicios de
telecomunicacione&€n Ecuador existen tres operadores moviles Teled— Movistar con
una participacion del 27,83%; América M6— Claro con una participacion del 70,239
CNT - operador publico con el 1,9%, segin datos de laeshipndenciade

Telecomunicaciones a marzo del 2C



Administrador de Red: Empresa privada que administra y gestiona una derpuntos de
servicio de toda indole con contratos de comeraieidn de servicios electronicos, sea
recargas electronicas, tiempo aire y otros. Adalimente el administrador de red tiene un
contrato con los operadores méviles para conectassered y plataforma tecnoldgica, asi
como también un contrato de participacion para ehtaje y manejo de caja de
compensacion para adquirir dinero electronicoribisirlo o convertir en especie monetaria
conforme a las normas del Banco Central y podedhbriel servicio de transacciones a los

puntos de servicio.

Puntos de servicio: Estan constituidos por todos los locales comemsiateendas vy

comercios en general que se encuentran en cualgaeaor urbano y rural del pais,
debidamente calificados por el Administrador de Rmmhforme los requerimientos
establecidos por el Banco Central del Ecuador, pairadar el acceso al servicio de

soluciones de pagos moviles, forman parte del@idtrador de red.

Usuario o cliente final: Persona que posee un dispositivo mévil de cualgquuerador, que

lo ha activado como un instrumento de almacenamigpiggo de valores monetarios.



3.2 Estrategias Sectoriales

De acuerdo al andlisis de Porter desarrollado ewmapitulo anterior, las estrategias

sectoriales para aplicar en este modelo de negoaio

Con relacién a los competidores de productos yigesvrivales como es la banca
movil ofrecida por las entidades financieras, etietlo presenta niveles de precios
por costo de transaccidon bajos, se debe considerggual forma los costos que
incurre la poblacibn de zonas rurales cuando deimerhpagos en entidades
bancarias, pues deben gastar tiempo en movilizacibansporte; en cambio en el
modelo de transferencias méviles, la coberturaetifania celular es alta, por lo
gue el cliente aunque se encuentre en una zonaagmuay sefal celular podra

realizar sus envios y recibos de dinero.

En relacion a los sustitutos, como el dinero easoformas sea efectivo, uso de
tarjeta de debito — crédito, transferencias intechdas, la estrategia sectorial se
basa en formar movimientos cooperativos no amewnazadle los competidores
sustitutos para mejorar la posicién relativa detvau modelo de transacciones
electrénicas, pues el objetivo del dinero electtonio es eliminar el efectivo o
disminuir las tarjetas debito — crédito sino coexisntre todos. Michael Porter en
su libro de Estrategia Competitiva, menciona quepsgeden percibir ciertos

movimientos no amenazadores como: “los competidocegstan interesados en



ellos debido a sus propias percepciones 0 supasgiespecto al sector y la forma

de competir en ét*.

Es probable que la introduccién de este nuevo madkeltransacciones electronicas
mejore la posicion de todos competidores aunqueaggere un entendimiento que
no es una amenaza al servicio que brindan, sincuega adaptacion necesaria a

las condiciones cambiantes que brinda la tecnalogia

3.3. Visién, Mision y Objetivos Iniciales
Vision

Ser para el 2015 una empresa con la oferta deceende transacciones electronicas mas

amplia del pais, proporcionando un nuevo modeloeg®cios a nuestros asociados.

Mision

Crear una red de oferentes y demandantes que alksarrcomercializa transacciones
electronicas de dinero movil, para generar ingrestisionales a la alianza de manera

simple e innovadora.

% Porter Michael, Estrategia Competitiva; México D.F.; Editorial Continental; 1980; pag. 112




Objetivos Iniciales

= Construir una red de 3000 puntos de servicio desaéieciones electronicas de a
nivel nacional en zonas urbanas y rurales.

= Obtener un promedio de 200 transacciones mes gdarpato de servicio de dinero
electronico.

» Lograr una aceptacion del 20% de la poblacion eciaata en el primer afio que
realice transacciones de dinero electronico.

» Brindar un nuevo servicio de pago a personas quiéenen acceso bancario y se

encuentran en zonas rurales alejadas.

Objetivos Financieros

» Generar nuevos ingresos a toda la cadena de d@gtiibde un 10% para el primer

semestre del proyecto de negocio.

3. 4 Organigrama Inicial

El organigrama que se plantea para el modelo deciegesta considerado el talento
humano que se requiere para manejar el canal debdcson, es decir los puntos de
servicio a nivel nacional con una proyeccion de(3p0ntos a finalizar el primer afio, es
importante mencionar que la plataforma tecnologmala que cuenta el administrador de

red podra solventar la gestion de transferenc@sjrmacion de pagos de los clientes, en



virtud de eso el area organizacional mas fuerté seccomercial que debe gestionar

puntos avalados por el ente regula

Gréfico N. 3.2 Organigrama Inicia
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Realzacion: Paola Velasquez

La descripcion de roles y funciones se encuentel Anexo 4).
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CAPITULO 4

PLAN COMERCIAL

Definir el plan de marketing como el conjunto derémientas tacticas produce una
respuesta deseada en el mercado meta del modekegdeio, es decir todo lo que puede
formar para que el canal de distribucion de traesfgas electronicas brinde una respuesta

positiva para influir en la demanda del producto.

4.1. Precio

El modelo de negocio presenta un flujo de operasiate uso del servicio de transacciones
realizadas, los beneficios estan contemplados anasa de comision o porcentaje a toda la
cadena de distribucion, razén por la cual las ipaltde precio se establecen de acuerdo al

desarrollo de la venta en escala.

Si se considera el precio para el punto de senacjpunto de venta de transacciones
electronicas, se hace un promedio con los servipiesmas se utilizaran (activacion del
servicio y transferencia persona a persona) esSIe$lDos centavos de dolares ($0,02), se
tiene estimado que en un inicio del proyecto sed@uegenerar un promedio de 200

transacciones mes, lo que equivale a $4,00.

Para la compafiia la relacion de ganancia es mulasihpunto de venta, con la diferencia
que se pretende aperturar 250 puntos de serviciogua mes, lo que significa USD $Un

mil délares ($1000,00).



4.2 Plaza

La comercializacion de dinero electronico tienevémtaja de usar el canal de equipos
celulares u otros medios que se han mencionadapdtulos anteriores, razon por la cual el
dinero se podra comercializar a nivel nacional @oexlista cobertura movil para realizar

las transferencias de dinero.

Con respecto a los centros de transaccion o pdetssrvicio que deberan ser avalados por
el ente regulador — Banco Central del Ecuador bigidas caracteristicas de control, seran

negocios ya establecidos como tiendas, supermeycladatorios, gasolineras, etc.

4.3. Publicidad

Al ser un modelo de negocio muy innovador y qua egalancado en todo un canal de
comercializacion y actores importantes guguestarel dinero electrénico, es necesario la

publicidad de diferentes medios como los que saldata continuacion:

» Campaiias de radio y television al grupo usuarialdaeh responsable sera el Banco
Central del Ecuador.

» Campafias de publicitarias en diferentes mediopgoe de las operadoras moviles.

» Material POP y demostracion del servicio y usodiegro electrénico a través de la
aplicacion en el equipo celular por parte del adstiamdor de red para los puntos de

servicio 0 puntos de transaccion.



4.4 Copy Strategy

* Frase de Posicionamiento:

— Con tu movil la mejor manera de llevar dinero

* Rol de publicidad: Convencer a la mayor cantidad de puntos de serpaiia que

sean gestores de transacciones moviles para gdarpabtener nuevos ingresos.

* Grupo Objetivo: hombres y mujeres, mayores de edad, que poseanioggojue

aprueben las condiciones crediticias para la biliemovil.

e Grupo Usuario: La poblacién ecuatoriana que cuente con un equipailng se
suscriba al servicio de la billetera movil, queegaihacer transacciones de enviar y

recibir dinero electronico.

» Grupo Decisor e influyente:la poblacién en general que esté dispuesta aaener
transacciones de cash in/ cash out, desde s@arcglapbrecie el beneficio de ya no

contar con efectivo para hacer sus pagos.

» Slogan:“Plata mévil, la clave para llevar dinero en tiuta™

* Reason Why:Punto de servicio avalado por el BCE.



CAPITULO 5

PLAN DE OPERACIONES

5.1 Logistica de Construccion de Red

El plan de negocios de la comercializacion de dirgectronico, considera los siguientes

supuestos en la parte operativa:

Como el plan de negocios, esta basado en la coogtnude una red de puntos de servicio
o canal de distribucién que seran aprobados p&aeto Central del Ecuador por bajo
ciertas consideraciones crediticias, que detallanele Anexo 3, existe un presupuesto

mensual de $174.166,73 para habilitar 250 clieatesel nacional.

a. Mercadeo: Material publicitario de lanzamiento y BTL, conauproyeccién
de gasto de USD $49.300,00. Posteriormente reposi# material en los
puntos y una campafa de fidelizacién, que se egalial finalizar el primer

afio de construccién de la red por USD $544.000,00

b. Equipo Humano: Para poder aperturar los 250 clientes presupuestulo
el mes, se requiere nueve equipos de trabajo dpa;atistribuidos en: un
supervisor de equipo y dos vendedores.

En la parte operativa para poder calificar y apr@blas clientes potenciales
se requiere tres personas, cada colaborador emnszdpe de una region del

pais.



Posterior a la aprobacién de un punto de servai@uipo de mercadeo
acudira al local y brindard la primera capacitacidel servicio de
transacciones moviles, adicionalmente vigilara eérb uso del material
publicitario, se contempla un ejecutivo por cadade.

Para el apoyo de servicio al cliente se considengdopmal de atencion
telefénica que pueda brindar soporte a dudas, madej plataforma,
aplicacion movil para poder usar la billetera mowe contempla seis

ejecutivos por cada mes.

Logistica: Es necesario detallajue se cuenta con un presupuesto para
movilizacién de cada equipo de trabajo por regi@astos generales, una
camioneta mas el seguro de vehiculos para usostxtlde las brigadas
comerciales, teléfonos celulares de gama mediasgperten la aplicacion
de transferencia de dinero o billetera movil, a&ourso importante dentro
del gran rubro son GPS o sistemas de geo-refemdgigpara tomar las
coordenadas de cada uno de los puntos activos rdieigeen total es

necesario un presupuesto de USD $12819,17

Infraestructura:  Se contempla contratar una empresa externa para el
instalacion de rotulos en los puntos aprobados cusd®dn fisica como
pintura externa e interna, entre otros, para logmanplir con el presupuesto

de 250 puntos de servicio, se tiene financiadosb $72.617,50



e. Imprevistos: Para imprevistos, gastos extra, eventualidadgsog@cta un

rubro de USD $15.833,34

Gracias al aporte de fondos del Banco Central delador, la construccion de red de
puntos de servicio puede cumplir con el presupupkinteado y trabajar en equipo en

mercadeo del producto y crecer en el nimero dsdcaiones electronicas.

5.2 Manejo de Inventarios

Para el plan de negocio de dinero electronico, ngsolitante mencionar que no sera
necesario contar con un inventario, debido a quentd regulador es quien manejara la
creacion del nuevo dinero y el administrador de sedconvertirA en una caja de

compensacion entre el cliente (agente de redBgaeto Central.

5.3 Gestion de Calidad

El objetivo perseguido en la gestion de calidadpgsar que exista una mejora continua de
los procesos de la cadena de valor del sistemadaenistracion de red de puntos de
servicio, aspecto clave para el uso del dineraréeico, de tal forma que el producto sea

confiable para el cliente usuario.

Los esfuerzos en mejorar la calidad de los procesasnsideran desde:



Flujo claro de selecciébn de puntos de red de tcanmaes. Anexo (4) Flujo de

Identificacion de Punto de Servicio.

Proceso de calificacion de crédito para puntosedeicso de transacciones moviles, pues

son personas naturales o juridicas que deben aurigtios requisitos como:

* Permanencia mayor a 2 afos del negocio en la nicrabdad.

* Ventas promedio mensuales superiores a 1000 dékme®l dltimo afio de
funcionamiento.

* Poseer RUC o RISE.

* Permanecer en lista blanca del SRI.

* Permiso de funcionamiento o patentes municipales.

» Calificacién en la central de riesgo del propietgrsu conyuge superior a C.

* No encontrarse en las listas negras de observadogjawlas por el Oficial de
Cumplimiento del BCE.

» Ubicacién geogréfica. No interferir el area deueficia comercial del dinero movil

de otros Centros de Transaccion.

Para que exista una cadena de procesos que aumpnbeluctividad del equipo de trabajo
y qué refleje una orientacion de servicio hacia dossumidores, es decir agente de
transacciones o0 puntos de servicio, es vital queageso de atencidn de servicio y quejas,

pues al ser un producto nuevo para los consumidegagequiere una gestion de posventa.



Se pretende que la aplicacion movil que se ingtaarlos equipos celulares sea amigable
para toda la cadena de distribucion, con el olgetjue se pierda el miedo de realizar

transacciones financieras electrénicas.



CAPITULO 6

PLAN FINANCIERO

6.1 Supuesto General

El plan financiero de este modelo de negocio eatado en una estructura definida de
pagos y porcentaje de comision por transacciongsyésta por el ente regulador Banco
Central del Ecuador, dichas tarifas estan repartjplra toda la cadena de distribucion
desde el emisor del nuevo dinero electrénico, amerandvil, administrador de red y

cliente usuario.

Como se detalla en Teabla 4: Pago de Comisiones

Observaciones

Tipo de
Pago de Comisiones
Transaccién

T1 * La tasa es pagada completa al Adm Red.

* La distribucion de comisiones se las realiza a partir del valor neto resultante de la

T2
tasa definida menos el pago al Operador (SMA).
* El Usuario tendra dos consultas de saldos realizadas desde el teléfono celular gratis
T3
al mes. Las siguientes se regiran a la tarifa establecida por el BCE.
T4 * El Usuario Paga solo el valor destinado al Operador (SMA).

* Cobro de Comercio (AAA) a Persona el valor minimo es de $5.

Fuente: Banco Central del Ecuador



6.2 Estructura de Capital

Esta identificado un nimero y descripcidon de tracisaes moviles, que podran hacer los

usuarios, que se detalla:

Tabla 5: Tarifas y Pagos por monto y tipo de tracsan

TARIFAS Y PAGOS POR MONTO Y TIPO DE TRANSACCION

Tasa Pago a
Monto Monto Tipo de
Paga Tarifa o (ctvs) o Operador
Minimo | Mé&xim Transaccio
Comisién Porcentaj (SMA) por
(%) 0 ($) n
e (%) transaccion
ACTIVACION DE
BCE NA NA 0.05 0.030 T1
USUARIO
TRANSFERENCIA
PERSONA A USUARIO NA NA 0.12 0.030 T2
PERSONA
CARGA DE DINERO BCE NA NA 0.05 0.030 T1
USUARIO 1 35 0.3 0.030
USUARIO 36 60 0.6 0.030
RETIRO DE DINERO T2
USUARIO 61 120 0.8 0.030
USUARIO 121 240 1 0.030
EMPRESA
PAGO DE SERVICIOS (0.20)/
) NA NA 0.25 0.030 T2
BASICOS USUARIO

(0.05)




SOLUCION DE

EMPRESA NA NA 0.2 0.030 T2
COBRO
TRANSFERENCIAS
DE GOBIERNO A GOBIERNO NA NA 0.05 0.030 N/A
PERSONA
USUARIO 1 35 0.3 0.030
USUARIO 36 60 0.6 0.030
RETIRO DINERO USUARIO 61 120 0.8 0.030
MOVIL A TRAVES DEL T2
Pl USUARIO 121 240 1 0.030
USUARIO 241 500 1.5 0.030
USUARIO 501 1000 2 0.030
PAGO PERSONA A
USUARIO NA NA 0.12 0.030 T2
COMERCIO (AA)
COBRO COMERCIO
COMERCIO NA NA 2% 0.030 T2
(AAA) A PERSONA
CONSULTA DE
BCE NA NA 0.07 0.030 T3
SALDOS
CONSULTADE 5
ULTIMAS USUARIO NA NA 0.03 0.030 T4
TRANSACCIONES
CARGA A TRAVES
USUARIO NA NA 0.10 0.030 T2
DEL SPI
CARGA DE DINERO USUARIO NA NA 0.10 0.030 T2

MOVIL CON CTA




ASOCIADA

TRANSFERENCIAS
EMPRESA NA NA 0.20 0.030 T2
MASIVAS
VENTA DE TIEMPO
OPERADOR NA NA 4% T2
AIRE
TRANSFERENCIA A
USUARIO NO USUARIO NA NA 0.12 0.030 T2
ACTIVADO
USUARIO 1 35 0.70 0.030
RETIRO DE DINERO  (j5jaR|0 36 60 1.20 0.030
USUARIO NO T2
ACTIVADO USUARIO 61 120 1.60 0.030
USUARIO 121 240 2.00 0.030
USUARIO 1 35 030 0.030
USUARIO 36 60 0.60 0.030
RETIRO DINERO
MOVIL CON CUENTA | USUARIO 61 120 0.80 0.030
ASOCIADA T2
USUARIO 121 240 1.00 0.030
(EFI PART)
USUARIO 241 500 1.50 0.030
USUARIO 501 1000 2.00 0.030
CAMBIO DE PIN BCE NA NA 0.03 0.030 N/A
CASH OUT BDH GOBIERNO NA NA 0.10 0.030 T2
INVITAR A DINERO
BCE NA NA 0.03 0.030 N/A

MOVIL




CREAR NIP DE
) USUARIO
PANICO

NA

NA

0.10 0.030 N/A

Fuente: Banco Central del Ecuador

El administrador de red de puntos de servicio almecional, debe presentar un atractivo

plan de comisién para los clientes operadores.ees ths personas naturales o juridicas

gue han firmado el contrato para ser puntos desdmones moviles, pues seran los

encargados de comercializar el servicio para losntels usuarios. Este tipo de

comercializacion se puede comparar con el serdeiventa de recargas electrénicas de

tiempo aire de las operadoras méviles, donde aledor de tienda tiene un saldo de dinero

en su equipo celular del cual dispone para la vanthente final.

El Banco Central distribuye la comision de cadanda&cion realizada de la siguiente

manera.

Tabla 6: Distribucién de Comisiones

DISTRIBUCION DE COMISIONES / TRANSACCION

NO
Casos de Uso

BCE

Adm

Red

Observaciones

1 ACTIVACION DE USUARIO

100%

* Se paga a Adm Red que reparte la

comision.

TRANSFERENCIA PERSONA A * Si el que envia ha sido activado en su
2 60% 40%
PERSONA red.
3 CARGA DE DINERO 100%

* Se paga a Adm Red que reparte la




comision.

* Se paga a Adm Red que reparte la

4 RETIRO DE DINERO 50% 50%
comision.
* Si quien paga fue activado en su red.
Ademas si la empresa de servicios
5 | PAGO DE SERVICIOS BASICOS 60% 40% bésicos es referida por el Adm Red
gana un 10% adicional y el BCE 10%
menos.
) * El Adm Red recibe esta comision sélo
6 SOLUCION DE COBRO 80% 20%
si refirid a la empresa usuaria.
TRANSFERENCIAS DE
7 100%
GOBIERNO A PERSONA
RETIRO DE DINERO MOVIL A * Si el usuario ha sido activado en su
8 ) 60% 40%
TRAVES DEL SPI red.
* Si los dos participantes son activados
PAGO PERSONA A COMERCIO
9 60% 40% en la misma red se gana la comision
(AA)
completa, sino se la divide para dos.
* Si los dos participantes son activados
COBRO COMERCIO (AAA) A
10 60% 40% en la misma red se gana la comision
PERSONA
completa, sino se la divide para dos.
11 CONSULTA DE SALDOS 100%
CONSULTA DE 5 ULTIMAS
12 100%
TRANSACCIONES
. * Si el usuario ha sido activado en su
13 CARGA A TRAVES DEL SPI 60% 40%

red.




CARGA DE DINERO MOVIL

* El Adm de Red recibe esta comision si

14 60% 40%
CON CTA ASOCIADA el usuario fue activado en su red.
* Si la empresa que utiliza las
transferencias masivas es referida por el
15 | TRANSFERENCIAS MASIVAS 80% 20% Adm Red recibe la comisién caso
contrario es para el BCE el total de
dicha comision.
* Si una entidad financiera refiere al
Operador para la venta de tiempo aire
16 VENTA DE TIEMPO AIRE 60% 40%
del porcentaje del BCE se reparte su
comision.
TRANSFERENCIA A USUARIO *Si el usuario que envia ha sido
17 60% 40%
NO ACTIVADO activado dentro de la red.
RETIRO DE DINERO USUARIO * Se paga a Adm Red que reparte la
18 50% 50%
NO ACTIVADO comision.
RETIRO DE DINERO CON * Si el usuario ha sido activado en su
19 60% 40%
CUENTA ASOCIADA red.
20 CAMBIO DE PIN
* Se paga a Adm Red que reparte la
21 CASH OUT BDH 50% 50%

comision.

22 INVITAR A DINERO MOVIL

23 CREAR NIP DE PANICO

Fuente: Banco Central del Ecuador




Para ser atractivo el negocio, se ha determinattegar el 60% de la comision concedida
por el Banco Central del Ecuador al punto de vestatiene proyectado qué por los
diferentes servicios el cliente operador pueda mgenen determinado numero de

transacciones al mes con una proyeccion de cragimi@enetracion y maduracion del

producto.
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De las diferentes transacciones electrénicas quriesgen generar, se hace una sumatoria
de lo que podra generar el punto de servicio epeiodo de arranque del negocio,
desarrollo y concienciaciéon y familiaridad del ude dinero electrénico y su posterior

madurez.

6.3 Incremento de Red de servicios y pagos electiéos

Como se ha mencionado, la construccién de la resbilécios esta planificada a crecer en
250 clientes por mes, razén por la cual, para leses posteriores se sumara los anteriores,
en ese mismo sentido el servicio, conocimientorgargializacion de generar transacciones
electrénicas tiene su curva de crecimiento. Alimde las operaciones se contempla que el
negocio proporcionara USD $7,00, en la etapa darddg® USD $7,47 y cuando llegue al

nivel de maduracion USD $8,18.

En base a lo descrito en el parrafo anterior, sstagye una tabla de crecimiento de los

ingresos por los pagos electrénicos para el adtradisr de red de puntos de servicio.



Tabla 7: Incremento de Red

ARRANQUE DESARROLLO MADURACION
747 S

$

MES 1
MES 2
MES 3
MES 4
MES 5
MES 6
MES 7
MES 8
MES 9
MES 10
MES 11
MES 12

7,00 $

250
250
350
250
250
250
250
250
250
250
250
250

MES1

250
250

$

$

8,18
MES2 MES3 MES4
250 350 250
500 850 1100

1.750,50 $1.868,50 $ 2.045,50
$1.750,50 $ 1.868,50
$ 2.450,70

1.750,50 $3.619,00 $ 6.364,70

Realizacion: Paola Veladsquez H.

6.4 Flujo de Efectivo

MES5
250
1350

$ 2.045,50
$ 2.045,50
$ 2.615,90
$ 1.750,50

$ 8.457,40

MES6
250
1600

$ 2.045,50
$ 2.045,50
$ 2.863,70
$ 1.868,50
$ 1.750,50

$ 10.573,70

MES7
250
1850

2.045,50
2.045,50
2.863,70
2.045,50
1.868,50
1.750,50

R Y Y Y

$ 12.619,20

MES8
250
2100

$ 2.045,50
$ 2.045,50
$ 2.863,70
$ 2.045,50
$ 2.045,50
$ 1.868,50
$ 1.750,50

$ 14.664,70

MES9
250
2350

2.045,50
2.045,50
2.863,70
2.045,50
2.045,50
2.045,50
1.868,50
1.750,50

RNV Y ARV VR RV VY

$ 16.710,20

MES10
250
2600

$ 2.045,50
$ 2.045,50
$ 2.863,70
$ 2.045,50
$ 2.045,50
$ 2.045,50
$ 2.045,50
$ 1.868,50
$ 1.750,50

$ 18.755,70

MES11
250
2850

$ 2.045,50
$ 2.045,50
$ 2.863,70
$ 2.045,50
$ 2.045,50
$ 2.045,50
$ 2.045,50
$ 2.045,50
$ 1.868,50
$ 1.750,50

$ 20.801,20

MES12
250
3100

$ 2.045,50
$ 2.045,50
$ 2.863,70
$ 2.045,50
$ 2.045,50
$ 2.045,50
$ 2.045,50
$ 2.045,50
$ 2.045,50
$ 1.868,50
$ 1.750,50

$ 22.846,70

Considerando el primer ingreso del proyecto queeleaporte del Banco Central del

Ecuador para la construccion de los puntos dedcaiees moviles, que se ha detallado en

el capitulo de operaciones, mas la entrada pocdasisiones generadas en la tabla de

incremento de red, el plan de negocio cuenta corattactivo ingreso para operar el

negocio.

Existen unos costos de infraestructura para marejptataforma de transacciones, que

soporta el envio de mensajes y configuracion dmlaacion movil que se instala en los

equipos celulares de los clientes operadores eadana de operaciones del negocio, estos



equipos estan configurados y conectados entratafpima del Banco Central del Ecuador
y las operadoras moviles, el rubro total del hardwson USD $29.000,00, para la

proyeccion de ingresos se cubre en el mes uno, serdetalla en el flujo de efectivo.

Tabla 8: Costos

COSTOS $  29.000,00
DESARROLLO INTERFASES BCE $  5.000,00
SERVIDORES $  9.000,00
OTROS DESARROLLOS $  15.000,00

Tabla 9: Flujo de Efectivo
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Como se puede observar, el modelo de negociosvpadesde el inicio, pues los gastos

y costos estan cubiertos en gran medida por eteagdet Banco Central del Ecuador.

6.5 TIRy VAN
Se ha considerado una tasa libre de riesgo de 3@4%atos obtenidos del secfor

En base de dicha tasa, se calcula los resultadoslde actual neto y la tasa interna de
retorno, que se obtienen en el proyecto de negpcdemos concluir que es atractivo

iniciar la comercializacion de dinero electrénico.
VAN: 8954.068,66
TIR: 508%

No cabe duda, que el modelo de negocio crea valor.

6.6 Analisis de Sensibilidad

En el modelo de negocio planteado tiene en cuerdavariable importante que determina
la decision de la continuidad del proyecto, queosepel nimero de puntos de servicio que

se puedan aperturar y avalar en el transcurso déan

 http://www.nyse.com/press/1295522692969.html




Al modificar el flujo proyectado, y correr la sinagion, con los datos mas probables de

apertura en 180 puntos de servicio por cada segsgnen los siguientes datos:
VAN: 8°685.040,67
TIR: 508%

Se adjunta en Anexo 6 (flujo mas probable)

En ese mismo sentido, se considero datos de apetéuclientes con datos pesimistas a

razén de 100 puntos a nivel nacional, con los siges datos:
VAN: 8°432.406,35
TIR: 507%

Se adjunta en Anexo 7 (flujo mas pesimista)

El grafico del andlisis de sensibilidad del modééonegocio, sustenta que la variable de
mayor importancia esta en el incremento de redud¢og de servicio, con un 0,89 para el

Valor presente neto y 0,87 en la tasa interna tbeme.



Grafico 6.1: Analisis de sensibilidad
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En conclusién después de conocer los datos ddisiande simulacién, el proyecto cubre

las expectativas del negocio, aun en el peor edoen&enerando una oportunidad de

obtener una utilidad interesante que genera gran adodos los participantes del negocio.



CAPITULO 7

CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

El modelo de negocio que se presenta como tegisad® forma parte de un proyecto muy
innovador en el Ecuador, donde diferentes actadgipan de manera positiva para lograr

una creacion de valor.

Se estimula la inclusion financiera es una priatigara el gobierno ecuatoriano, porque se

intenta bajar los indices de pobreza, los altosasopor prestamistas informales.

Como se establece en el trabajo, es importanteorfzuestacion para el buen
funcionamiento, aceptacion del dinero electrénico parte de todos los estratos de la

sociedad, donde esta implicito la seguridad ysgaklo del Banco Central del Ecuador.

La generacién de un administrador de red que serute hacer en este modelo de negocio
aprovechara la coyuntura de la gran penetraciortetidonia celular en el pais, la
experiencia en el uso de plataformas tecnolégioas sustentan transacciones mas
dindmicas, lo que contribuye a implementar losis@w de dinero movil de una manera

amigable para el canal de distribucion.

El éxito en el modelo de negocio dependerd en gradida de la conveniencia que se
aporte a los usuarios, sean los puntos de serg@ioo los usuarios finales de dinero
electrénico, pues implicard ofrecer un servicioravés de una aplicacion moévil en el
equipo celular que permita realizar transaccialgeemanera segura y sobre todo a un costo

menaor.



NUmero de lineas celulares activas en Ecuador

ANEXO 1 Informacion Superintendencia de Telecomuniaciones

FECHA MOVISTAR CLARO ALEGRO
ene-09 3.173.204 8.255.122 305.348
feb-09 3.176.502 8.356.172 305.944
mar-09 3.257.699 8.432.672 305.944
abr-09 3.260.036 8.256.368 298.581
may-09 3.224.275 8.600.959 301.660
jun-09 3.253.622 8.662.108 312.381
jul-09 3.307.921 8.726.459 317.495
ago-09 3.387.181 8.786.355 319.146
sep-09 3.452.045 8.866.911 319.146
oct-09 3.512.465 8.956.905 729.170
now-09 3.554.538 9.062.395 729.194
dic-09 3.701.930 9.268.814 727.476
FECHA MOVISTAR CLARO ALEGRO
ene-10 3.746.955 9.390.646 720.883
feb-10 3.780.010 9.493.026 716.509
mar-10 3.797.316 9.604.406 716.509
abr-10 3.808.942 9.695.414 671.199
may-10 3.885.075 9.790.334 289.711
jun-10 3.907.268 9.880.983 635.024
jul-10 3.917.094 9.981.564 580.028
ago-10 3.939.786 10.075.085 290.137
sep-10 3.951.533 10.145.403 286.897
oct-10 4.015.500 10.230.548 285.835
now-10 3.843.656 10.320.610 289.495
dic-10 4.127.993 10.441.461 301.576
ene-11 4.174.653 10.513.358 302.408
feb-11 4.229.278 10.251.394 303.276
mar-11 4.231.216 10.676.768 295.031
FECHA MOVISTAR CLARO ALEGRO
mar-11 4.231.216 10.676.768 295.031
| TOTAL [15203.015 |
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ANEXO 2: Términos y Glosario

DEFINICION DE TERMINOS

Con propdsitos explicativos se mencionan los téomintilizados a través del modelo

de negocio de pagos electronicos.

SERVICIO MOVIL

Es un servicio final de telecomunicaciones del isgrvmovil terrestre, que permite
toda transmision, emision y recepcion de signdsles, escritos, imagenes, sonidos,

voz, datos o informacién de cualquier naturaleza.

OPERADOR MOVIL

Persona juridica que posee el contrato de contgsi@a la prestacion del Servicio
Movil, brinda acceso de comunicacion, activa lineglsilares y brinda servicios de

telecomunicaciones.



ADMINISTRADOR DEL SERVICIO DE PAGOS MOVILES

Es el Banco Central del Ecuador, que opera elnsgstde pagos y transacciones
moviles; es el responsable de: “establecer las aminternas de funcionamiento del
sistema, abastecer de dinero movil a los partitgsary ejecutar las transferencias,
compensacion y liquidacion de valores monetari@ssgualmacenan e intercambian a

través de los dispositivos movilé&”

DINERO ELECTRONICO O DINERO MOVIE’

El dinero electrénico es el valor monetario equené al valor expresado en la

moneda de curso legal del pais que:

a) Se almacena e intercambia a través de dispmsigiectronicos o moviles;

b) Es aceptado con poder liberatorio y reconoc@oa medio de pago por todos los

agentes economicos en el Ecuador;

c) Es convertible en efectivo a valor nominal ys®le aplicara ningin descuento

salvo aquellos gastos que resulten estrictameisagos para realizar la operacion;

Y,

d) Es emitido por el Banco Central del Ecuador yegule se registra en el pasivo de

la Institucion.

® BANCO CENTRAL DEL ECUADOR; Manual de Procedimiento de Sistema de Pagos y Transacciones Moviles;
2011-06.
7 {dem



El dinero electréonico no constituye un depdsitoualguier otra forma de captacion
en los términos que constan en el articulo 51 deeyaGeneral de Instituciones del

Sistema Financiero.

El dinero electronico transado a través del SistdenBagos y Transacciones Méviles

del Banco Central del Ecuador se denomina dinerdlmo

EQUIPO MOVIL

Es el equipo que permite a un usuario acceders&r8a de Pagos y Transacciones
Moviles. Entiéndase como estos dispositivos, a teéfonos moviles, que son
equipos de acceso a servicios de telefonia, qoertiasignado un nimero Gnico de
identificacion y que utilizan comunicacion celularde radiofrecuencia publica, o
cualquier otro equipo de acceso al Servicio de Rgal, tal como terminales que
utilizan programas de coOmputo operados por conmgrgiaisuarios para instruir el

pago y cobro de bienes y/o servicios.



PARTICIPANTES

Conjunto de agentes econdmicos que usan y redliaasferencias de dinero movil
en la economia. Los participantes son: Entidademdieras, macroagentes, centros

de transaccion, empresas y usuarios en general.

ENTIDADES FINANCIERAS-

Son todas aquellas entidades del Sistema Finangartcipantes del Sistema
Nacional de Pagos, que tienen una billetera moénileé Sistema de Pagos y

Transacciones Moéviles;

ADMINISTRADOR DE RED

Participante responsable de la administracion d#ogude servicio y centros de

transaccion, garantizando el acceso al dinero na@vi poblacion.

CENTROS DE TRANSACCION

Estan constituidos por todos los locales comergidiendas y comercios en general

gue se encuentran en cualquier sector urbano lydelrpais, debidamente calificados



por el Administrador de Red conforme los requenntds establecidos por el Banco
Central del Ecuador, para brindar el acceso aligdende soluciones de pagos

mdviles, forman parte de un administrador de red;

USUARIO

Persona que posee un dispositivo movil, que loctigaalo como un instrumento de

almacenamiento y pago de valores monetarios.

BILLETERA MOVIL

Es el registro transaccional en el Banco CentraEdaador que permite a todos los
participantes realizar transacciones de dinero,stendispositivos moviles, a través

del Sistema de Pagos Mévitds

CUENTA ASOCIADA

Es la cuenta corriente o de ahorros que los paatites mantienen en una entidad
financiera y que la habilitan como Unica cuentepsura de aquellos fondos que

desean transferir desde sus billeteras moviles.

18 ¢
Idem



JAVA

Es un lenguaje de programaciéon orientado a objekis, optimizado especialmente

para el mercado de dispositivos electronicos dswno.

WAP

Wireless Application Protocol o WAP (protocolo ddieaciones inalambricas) es un
estandarabierto internacional para aplicaciones que atilidzas comunicaciones

inaldmbricas, p.ej. acceso a servicios de Intatastle un teléfono movil

Se trata de la especificacion de un entorno decagiin y de un conjunto de

protocolos de comunicaciones para normalizar el aned que los dispositivos

inaldmbricos, se pueden utilizar para acceder aa@iectronicpgrupo de noticiag

otros?®,

@
o
wn

(Global Positioning System: sistema de posicionatoiglobal) o NAVSTAR-GPS
es un sistema global de navegacion por satéliteS&Njue permite determinar en

todo el mundo la posicién de un objeto, una persouna vehiculo con una precision

19 Douglas Comer, Redes globales de informacién ctamriet y TCP/IP, Prentice-Hall, 1996



hasta de centimetros (si se utiliza GPS diferen@ahque lo habitual son unos pocos

metros de precision.

w
w

El servicio de mensajes cortos o SMS (Short Messs@wice) es un servicio
disponible en los teléfonos méviles que permitergfio de mensajes cortos (también
conocidos como mensajes de texto, 0 mas coloquitdméeextos) entre teléfonos
moviles, teléfonos fijos y otros dispositivos de nma SMS fue disefiado
originariamente como parte del estandar de telefardvil digital GSM, pero en la

actualidad esté disponible en una amplia varie@aetdes, incluyendo las redes 3G.

Se definen como datos no estructurados de sensojgiementarios, proviene de las
siglas USSD (Unstructured Supplementary Service)Dasu prestacion esta inmersa
en todos los equipos terminales GSM.

Esta asociado con el tiempo real o mensajeriantéstaa tipo de los servicios de
telefonia, no posee capacidad de almacenamier@tyansmision como es el caso de

los mensajes SMS.



Host

El término host es usado en informatica para mske las computadoras coneetad

a una red, que proveen Yy utilizan servicios de &les usuarios deben utilizar hosts
para tener acceso a la red. En general, los host€@nputadores monousuario o
multiusuario que ofrecen servicios de transferemi@aarchivos, conexion remota,

servidores de base de datos, servidores web, escusuarios que hacen uso de los
hosts pueden a su vez pedir los mismos servicioisag maquinas conectadas a la
red. De forma general un host es todo equipo irdtiom que posee una direccién IP

Y que se encuentra interconectado con uno 0 m@sosqu



ANEXO 3: Andlisis de las Fuerzas Competitivas

Barreras de Entradaz Como menciona Michael Porter en su libro de Esgia
Competitiva (1980), existen seis factores que acti@no barreras de entrdfia En el
modelo de negocio planteado de comercializacidrsateicios y pagos electrénicos, se
tiene a favor economias de escala referentes aolst®s de transacciones, ya que son

mucho mas bajos en relacidon a costos en entidadegieras o sistemas informales.

Las economias de escala se pueden relacionar tambigas funcionales, como es el caso
de la infraestructura de software que se requiara poder realizar las transacciones
moviles tanto para los usuarios como la conectiVioan las operadoras moviles y el gestor
de regulacion de transferencias y servicios. blo se trata de poder desarrollar un

sistema de transacciones electronicas, ademaseecdesiderar las medidas de seguridad
en todos los canales de operacion, la negocia@anas operadores mdviles para poder
estar enlazados a la plataforma tecnoldgica, pacadl se requiere un contrato y pago de

concesion entre el administrador de red y operaciol.

Otra barrera de entrada de gran importancia a fagola diferenciaciéon del producto,
llAmese producto a los pagos electronicos, ya guestablece como innovador en el sector
financiero al usar como medio el equipo celular, Ipoque facilitara al cliente a realizar

transacciones confiables y en menor tiempo de éocgulleva acudir al banco u otros.

2 porter Michael, Estrategia Competitiva; México D.F.; Editorial Continental; 1980; Pag. 27




Se considera otra barrera de entrada el acces® @imles de distribucion, por el hecho
gue este modelo de negocio requiere de una emguesgestione y administre los puntos
de servicio de transacciones electronicas de todi@ld de negocio y que se encuentre a
nivel nacional, dicho administrador de red que estéemplado en toda taquestaciory

deberé persuadir al canal para que acepte el nmedelo de negocio, estos puntos de
servicio estaran sujetos a trabajar con un solarastmador de red durante un afio como
minimo y seran avalados por el ente regulador B&wrdral del Ecuador, en conclusion es

obvio que serd mas dificil el ingreso al sectoaparevos competidores.

Otro aspecto importante que representa una batecemtrada es la politica gubernamental
del Banco Central del Ecuador, ya que ha limitaorormas de transaccion, seguridad
tecnoldgica y normas del servicio de comercializaa través de dos administradores de
redes de servicio, los puntos de atencidén de sesvite pagos méviles tendran que cumplir

con ciertos requisitos para ser acreditados.

Intensidad de la Rivalidad

“La rivalidad entre los competidores existentes dagen a manipular su posicion
utilizando tacticas como la competencia en precpsylicidad, introduccion de nuevos

productos e incrementos en el servicio al cliefite”

L fdem 11, pag. 37



La rivalidad de los competidores, dentro de ésttosse encuentra la banca movil, servicio
gue ofrecen las entidades bancarias sera inteeeganel sentido que cuentan con un brazo
financiero fuerte, se puede preveer que aumentdén campafas publicitarias,
probablemente disminuiran costos de transacci®,clales incrementaria el nivel de
diferenciacion del producto en el sector y benaf&cia todos los competidores; pues el
servicio de pagos moviles tiene costos de tranSacitifimos en relacion a los costos
bancarios, por otro lado para los servicios de ®anovil es necesario contar con una
cuenta bancaria y como se ha demostrado en capéunteriores el nivel de bancarizacion

en el Ecuador adn es bajo.

Otro punto relevante en la rivalidad se preseatgye el servicio de pagos moviles de este
modelo de negocio presenta una forma facil, coleiglaccesible para toda la poblacion en
cualquier parte del pais, pues no requiere acudimaaentidad bancaria que puede estar
muy distante de su lugar de trabajo o vivienda pac®r sus transacciones, pues aprovecha

una innovacion tecnolégica sustentada en la redlmov

Sustitutos:

En lo que se refiere a la identificacién de sugii de pagos y transacciones electrénicas a
través de quipos moviles, es buscar otros produgtes puedan desempefar la misma

funcion, por tal razén existen todos los mediosi@es para poder hacer pago de productos



y servicios, sea el efectivo como tal, tarjetasddbito y crédito, asi como también un
nuevo producto muy relacionado de la banca moui tiene como diferencia particular
gue a través del mévil se ata la cuenta bancatialidate y se puede ir debitando de la
cuenta los pagos que realice el cliente, la difgeean éste Ultimo es que el cliente necesita
contar con una cuenta bancaria; en la propuestaedecio que se propone es todo lo
contrario debido a la poca accesibilidad que tlangoblacion ecuatoriana para acceder a
una cuenta bancaria o acudir a una entidad finenae propone que el cliente pueda

transar dinero virtual a través del teléfono celula

Si bien existen sustitutos fuertes en el modelonegocio, la posicion del modelo de
negocio es generar acciones colectivas en el seéeteervicios y pagos electronicos seguro,

rapido y de bajo costo.

Poder de negociacion Proveedores:

Los proveedores del modelo de negocio que se plameste documento ejercen mas que

un poder de negociacion uagjuestaciormpara potenciar este nuevo producto.

El Banco Central del Ecuador que sera el emisordoedro electronico, responsable de
establecer las normas de funcionamiento del sistrmisansacciones tiene una vision de
insercion financiera a los estratos de la pobrad® nivel econémico bajo, por tanto es un

objetivo social.



Las condiciones de costos de transaccion del menS31S, USSD a través del operador
movil, estan reguladas por el gobierno para esttefoale negocio, lo que significa que su
poder de negociacion estd controlada para los edifies servicios de transacciones

electrdnicas.

Poder de Negociacion de los consumidores:

El poder de los compradores en el sector de sesvigipagos electrénicos se encuentra
disperso, pues no representa un grupo concentfadoonsumidores, al contrario este
modelo de negocio esta planteado para que exiateednde puntos de servicio en todos los
rincones a nivel nacional avalados por el admimikir de red y Banco Central del

Ecuador, con el fin de ofrecer el servicio de pagadsiles no solo a la base de la piramide

sino a toda la poblacién.



ANEXO 4: Descripcion de Roles y Funciones

Gerencia General

Caracteristica del CargoEs el responsable del funcionamiento integral denfgoresa. Se
encarga de planificar a largo, mediano y corto gaestableciendo objetivos de

crecimiento, metas, estrategias y planes de accion.
Funciones:
Representar a la compaiiia Judicial y extrajudicabe

Suscribir conjuntamente con el Presidente de laaJubeneral de Accionistas los
certificados o titulos de accion

Llevar el Libro de Acciones y Accionistas en los1iéos previstos por la ley

Velar porque la Contabilidad y libros exigidos petey sean llevados de conformidad con

las disposiciones legales

Todos las demas funciones que se indique en latiast y politicas de la empresa

Actuar como secretario en las sesiones de Juntar&@en

Someter a conocimiento y resolucion de la Juntéornmes sobre las actividades de la

compafia

Someter a conocimiento y resolucion de la Juntddbences del ejercicio economico

Coordinar el proceso del planeamiento estratégiquan operativo anual y realizar

seguimiento.

Aprobar el presupuesto anual en coordinaciéon cotastolas éareas y vigilar su

cumplimiento.



Supervisar el proceso comercial, productivo, diseiontable de la empresa.

Promover estrategias y politicas de publicidad gmarcion en coordinacién con el area

comercial y mercadeo.

Representar a la compariia en actos sociales damela.

Realizar andlisis financieros e interpretacion de éstados financieros de la empresa.

Conclusiones y recomendaciones.

Aprobar las operaciones de la Compafia dentro siéntes fijados por la Junta General
de Accionistas

Determinar el sistema de costeo adecuado parageesa realizando una evaluacion de las

operaciones que se realizan incluyendo los digtiptoveedores de la empresa.

Controlar y autorizar los recursos necesarios.

Asistente de Gerencia General

Caracteristica del Cargo: Brindar soporte y asistencia a la Gerencia Genesal
Comercial en todas sus funciones; asi como tamtsén soporte de las éareas

administrativas.

Funciones:

Manejar la agenda de Gerencia General (reuniotes\as, viajes, llamadas, citas, etc.)
Coordinar reuniones de Gerencia con clientes moser

Mantener una comunicacion efectiva con las Insones Financieras, en todo lo que

respecta a gestiones bancarias



Solicitar y controlar los suministros de oficineafeteria y materiales de limpieza para las
diferentes areas

Recibir correspondencia interna y entregar a feseatites areas

Recibir a cliente externo y asesorar en cuantsascesidades o requerimientos

Atender y receptar mensajes y establecer intercmacion telefénica correspondiente
Elaborar informes y actas en las reuniones
Actualizar documentos de la Compaiiia

Manejar el fondo rotativo de Caja Chica

Gerente Comercial

Caracteristica del Cargo: Es responsable del cumplimiento del presupuestsnatdel
area comercial de puntos de servicio y supervisdmsaejecutivos que cumplan con sus
presupuestos individuales.

Funciones:
Elaborar la proyeccion mensual de ventas de cagatejo comerciales.

Registrar en el reporte de ventas los requisitosqugpos de cada ejecutivo cada semana.

Buscar alternativas de negocios y nuevos prodyeiis a la Gerencia General.

Buscar nuevos socios estratégicos y formar aliaggaatégicas.
Representar a la compaiiia frente a cuentas egmedillarea comercial.

Planificar las estrategias comerciales y de laroeg&ion a corto, mediano y largo plazo.



Supervisor de VentasR1,R2 y R3

Caracteristica del CargoEs responsable de cumplir con los presupuestosedéay a
través de la red de puntos de servicio; asi combian de supervisar la imagen de toda la

cadena de dinero electronico.

Funciones

Reclutar a clientes potenciales para puntos décgede dinero electronico.
Brindar toda la informacion del giro de negocio.

Verificar la direccién y/o coordenadas para el pudg servicio.

Entregar contrato al nuevo subagente.

Recibir contrato firmando y documentacion adjunta.

Aprobar la direccion para el punto de venta y/aitodo y/o locutorio.

Verificar la aprobacion del punto de servicio pbejecutivo de Movistar.

Coordinar con el area de Mercadeo la imagen catigarde dinero electrénico.

Enviar documentos legales (RUC, contrato, copiaseatkila, contrato de arrendamiento,
etc.), para la coordinacion de las areas operativas

Ejecutivos Comerciales

Caracteristica del CargoEs responsable de captar nuevos clientes para adrafos
objetivos marcados por el departamento comerciabrindar un servicio pos venta
adecuado.

Funciones:

Brindar informacion del producto y servicio deelim electronico.



Cumplir con el presupuesto mensual de ventas.
Buscar nuevos clientes correspondientes a la regiércorresponde.

Brindar un servicio pos venta a clientes cautivos.

Gerencia Administrativa

Caracteristica del CargoManejar correctamente el flujo de caja de la emprestablecer

las necesidades de financiamiento y colocaciénxdedentes.

Funciones:

Manejar correctamente proveedores.

Mantener la relacidén con el sistema financiero fablke a la Organizacion.

Coordinar que el presupuesto mensual de ventga teinsustento con la proyeccion del

Banco Central del Ecuador.

Supervisar el funcionamiento administrativo de ddisinas sucursales y los puntos de

servicio de dinero electronico.

Supervisar y autorizar las comisiones y bonos daptimiento del personal.

Gerente de Operaciones

Caracteristicas del CargdResponsable de vigilar todo el proceso operatig@gutivos de
servicio al cliente de dinero electrénico, asi colamaoordinacién entre los actores del

modelo de negocio.

Funciones:

Supervisar los pedidos de los vendedores y clientes



Bajar los reportes de porta a diario para podecitian
Supervisar y controlar los registros de acreditaes de dinero electrénico.

Verificar las transacciones y movimientos realizadte las sucursales con el reporte

general.

Determinar el stock que se debe transferir a cadarsal.

Asistentes de Servicio al Cliente

Caracteristicas del CargoResponsable de validar el cumplimiento de los mose
operativos de las acreditaciones y el cuadre delédaforma transaccional. Asi como la

conciliacion bancaria y el registro en el sistenmmtable.

Funciones

Descargar el registro del sistema para cruzar a@anco Central del Ecuador, bancos y

sistemas de clientes

Descargar los archivos bancarios en linea y crogatbn las acreditaciones de dinero

electronico.
Validar la informacion los saldos, acreditacionagegtas de cada terminal.

Brindar soporte a los puntos de servicio a niveloral.



Anexo 5:Flujo de Identificacion de Punto de Servicio.
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DESCRIPCION

INGRESOS

Aporte Fondos BCE
Ingresos por comsiones luego de pago a pdvs

VARIABLE

COSTOS

MOTAJE DERED

DESARROLLO INTERFASES BCE
SERVIDORES

OTROS DESARROLLOS

95,00%

MARGEN BRUTO MES
MARGEN ACUMULADO

VALOR PRESENTE
TASA LIBRE DE RIESGO
TIR

ANEXO 6: Flujo de Caja

FLUJO DEL PROYECTO DE COMISION POR TRANSACCIONES DE DINERO ELECTRONICO

MES2 MES 3 MES 4 MES 5 MES & MES 7 MES 8 MES 9 MES 10 MES 11 MES 12 MES 13 MES 14

$ 17416673 $§ 175917,23 $ 17778573 § 18053143 $ 182.62413 § 18204917 § 186.785,93 §  188.831,43 §  190.87693 $

192.922,43 § 194.967,93 %

73832217 § 2.688.400,70

MES 1

s -

$  29.000,00
s 5.000,00
$ 9.000,00
$  15.000,00

$  (29.000,00)
$  (29.000,00)

$ 8.954.068,66
3,38%

MES 15

$ 174.166,73 §$ 174.166,73 § 174.166,73 $ 174.166,73 $ 174.166,73 § 171.47547 $ 174.166,73 $ 174.166,73 $ 174.166,73 $ 174.166,73 $ 174.166,73 $ 71547547 $ 2.688.400,70
$ 1.750,50 $ 3.619,00 $ 6.364,70 $ 8.457,40 $ 10.573,70 $ 12.619,20 $ 14.664,70 $ 16.710,20 $ 18.755,70 $ 20.801,20 $ 22.846,70 $ -
$ - 8§ 165458,39 S 165458,39 § 16545839 $ 16545839 $ 16545839 S 162.901,70 §  165.458,39 $ 165.458,39 $ 16545839 S 16545839 $  165.458,39 S 679.701,70
$ 165.458,39 | § 166.458,39 | § 165.458,39 |$ 165.468,39 | § 165.458,39 | § 162.901,70 | ¢ 165.458,39 | § 16545839 |$ 165.458,39 | § 166.458,39 |§ 165.458,39 |$  679.701,70
$  174.166,73 S 10.458,84 $ 12,327,384 § 15.073,04 $ 17.165,74 § 16.590,78 $ 23.884,23 § 23.373,04 $ 25.418,54 $ 27.464,04 $ 29.509,54 $  572.863,78 $ 2.008.699,01
$  145.166,73 S  155.62556 S  167.952,90 §  183.02593 $ 200.191,67 $ 216.782,45 S  240.666,68 §  264.039,72 $  289.458,25 $  316.922,29 S  346.431,83 $  919.29561 S 2.927.994,61 §  2.927.994,61



PUNTOS DE RED
ACUMULADOS

MES 1
MES 2
MES 3
MES 4
MES 5
MES 6
MES 7
MES 8
MES 9
MES 10
MES 11
MES 12

INCREMENTO DE RED PARA EL FLUJO DE CAJA

ARRANQUE DESARROLLO MADURACION
7,47 S

$

7,00 S

250
250
350
250
250
250
250
250
250
250
250
250

MES1

250
250

$

$

8,18

MES2 MES3 MES4 MES5
250 350 250 250
500 850 1100 1350
1.750,50 $ 1.868,50 $ 2.045,50 $ 2.045,50
$1.750,50 $ 1.868,50 $ 2.045,50
$ 2.450,70 $ 2.615,90
$ 1.750,50

v v v nun

MES6
250
1600

2.045,50
2.045,50
2.863,70
1.868,50
1.750,50

RV Vo Vo Vo R VR V28

MES7
250
1850

2.045,50
2.045,50
2.863,70
2.045,50
1.868,50
1.750,50

RV RV RV SV SV SRV SRS

MES8
250
2100

2.045,50
2.045,50
2.863,70
2.045,50
2.045,50
1.868,50
1.750,50

1.750,50 $3.619,00 $ 6.364,70 $ 8.457,40 $10.573,70 $ 12.619,20 $ 14.664,70

MES9
250
2350

2.045,50
2.045,50
2.863,70
2.045,50
2.045,50
2.045,50
1.868,50
1.750,50

RV RV RV SRV SV SRV SRV SV S

$ 16.710,20

MES10

250
2600

2.045,50
2.045,50
2.863,70
2.045,50
2.045,50
2.045,50
2.045,50
1.868,50
1.750,50

R Vo Vo A Ve R VAR V2 Vo A Vo R Vo

$ 18.755,70

MES11
250
2850

2.045,50
2.045,50
2.863,70
2.045,50
2.045,50
2.045,50
2.045,50
2.045,50
1.868,50
1.750,50

R Vo ¥ RV U "R V2 R Vo S Vo R Vo S Vo 8

$ 20.801,20

MES12
250
3100

2.045,50
2.045,50
2.863,70
2.045,50
2.045,50
2.045,50
2.045,50
2.045,50
2.045,50
1.868,50
1.750,50

R Vo ¥ A R VAR Vo Vo A Vo A ¥ AV 2

$ 22.846,70



DESCRIPCION VARIABLE MES 1
INGRESOS $
Aporte Fondos BCE
Ingresos por comsiones luego de pago a pdvs
COSTOS $
MOTAJE DE RED 95,00%
DESARROLLO INTERFASES BCE $
SERVIDORES $
OTROS DESARROLLOS $
MARGEN BRUTO MES $
MARGEN ACUMULADO $
VARIABLE MAS PROBABLE

VALOR PRESENTE
TASA LIBRE DE RIESGO
TIR

Observacion:

ANEXO 6: Flujo de Caja mas Probable

FLUJO DEL PROYECTO DE COMISION POR TRANSACCIONES DE DINERO ELECTRONICO

MES 3 MES 4 MES 5 MES 6 MES 7 MES 8 MES 9 MES 10 MES 11 MES 12 MES 13 MES 14

187.081,73 $ 188.554,49 $ 73133599 $
73 $174.166,73 $ 71547547 $ 2.688.400,70
12.91500 $

17849943 $ 182.66345 $ 184.13621 $  185.608,97 $
$ 174.166,73 $ 174.166,73 $ 174.

174.166,73 $ 175.427,09 $ 17677241 $ 17824517 $ 179.717,93 $
$ 174.166,73 $ 174.166,73 $ 174.166,73 $ 174.166,73 $ 171.475,47

MES 15

$ 8.685.040,67

S 126036 $ 260568 S 407844 § 555120 $  7.0239 S 849,72 S 996948 S 1144224 $ 14387,76 $ 1586052 $ 5
2000000 $ - $ 16545830 $ 16545830 $ 16545830 $ 16545839 $ 16545839 $ 16290170 $ 16545839 $ 16545839 $ 16545839 $ 16545839 $ 16545839 $ 679.701,70

$ 16545839 $ 16545839 |$ 16545839 |$ 165.458,39 | $ 16545839 | $ 162.901,70 | $ 165.458,39 | $ 16545839 |$ 16545839 |$ 165.458,39|$ 16545839|%  679.701,70
5.000,00
9.000,00
15.000,00
(20000,00) § 17416673 $ 996870 $ 1131402 $ 1278678 $ 1425954 $  13041,04 $ 1976175 $ 1867782 $ 2015058 $ 2162334 $  23.09610 $ 565.877,60 $  2.008.699,01
(29.000,00) § 14516673 $ 15513542 $ 16644944 $ 179.23621 $ 19349575 $ 20653679 S 22629854 $ 24497636 S 26512693 $ 28675027 S 309.846,37 $ 875.723,97 $ 288442297 §  2.884.422,97
3,34%

508%

180 puntos de servicio por mes



INCREMENTO DE RED PARA EL FLUJO DE CAJA MAS PROBABLE

ARRANQUE DESARROLLO MADURACION

$ 7,00 $ 7,47 S 8,18
MES1 MES2 MES3 MES4 MES5 MES6 MES7 MES8 MES9 MES10 MES11 MES12
PUNTOS DE RED 180 180 180 180 180 180 180 180 180 180 180 180
ACUMULADOS 180 360 540 720 900 1080 1260 1440 1620 1800 1980 2160
MES 1 180 $ 126036 $1.34532 $ 147276 $ 147276 $ 147276 $ 1472,76 $ 1472,76 $ 1.472,76 $ 1472,76 $ 147276 $ 1.472,76
MES 2 180 $1.260,36 $ 1.34532 $ 147276 $ 147276 $ 1472,76 $ 1472,76 $ 1.472,76 $ 1472,76 $ 147276 $ 1.472,76
MES 3 180 $1.260,36 $ 1.34532 $ 147276 $ 1.472,76 $ 1472,76 $ 1.472,76 $ 1472,76 $ 147276 $ 1.472,76
MES 4 180 $ 126036 $ 1.34532 $ 1472,76 $ 1472,76 $ 147276 $ 147276 $ 147276 $ 1.472,76
MES 5 180 $ 126036 $ 134532 $ 147276 $ 147276 $ 147276 $ 1472,76 $ 1.472,76
MES 6 180 $ 126036 $ 134532 $ 1.472,76 $ 147276 $ 147276 $ 1.472,76
MES 7 180 $ 126036 $ 1.34532 $ 147276 $ 147276 $ 1.472,76
MES 8 180 $ 126036 $ 1.34532 $ 1.472,76 $ 1.472,76
MES 9 180 $ 126036 $ 134532 $ 1.472,76
MES 10 180 $ 126036 $ 1.345,32
MES 11 180 $ 1.260,36
MES 12 180

$ 1.260,36 $2.60568 $ 4.078,44 $ 5.551,20 $ 7.023,96 $ 8.496,72 $ 9.969,48 $ 11.442,24 $ 12.91500 $ 14.387,76 $ 15.860,52



ANEXO 7: Flujo de Caja méas pesimista

FLUJO DEL PROYECTO DE COMISION POR TRANSACCIONES DE DINERO ELECTRONICO

DESCRIPCION VARIABLE MES 1 MES2 MES 3 MES 4 MES 5 MES 6 MES 7 MES 8 MES 9 MES 10 MES 11 MES 12 MES 13 MES 14 MES 15

INGRESOS s - § 17416673 $ 17486693 $ 17561433 $ 17643253 $ 177.250,738 § 175377,67 $ 17888713 $ 17970533 § 180.52353 $ 18134173 $ 18215993 § 724.28687 $  2.688.400,70

Aporte Fondos BCE $174.166,73 $174.166,73 $174.166,73 $ 174.166,73 $ 174.166,73 $ 17147547 $174.166,73 $ 174.166,73 $ 174.166,73 $ 174.166,73 $ 174.166,73 $ 71547547 $ 2.688.400,70

Ingresos por comsiones luego de pago a pdvs S 700,20 S 1.447,60 S 2.265,80 S 3.084,00 $ 3.902,20 $ 472040 S 5.538,60 $ 6.356,80 $ 7.17500 $ 7.993,20 $ 8.811,40 $ -

COSTOS $ 2900000 $ - $ 16545839 $ 16545839 § 16545839 $ 16545839 $ 16545839 § 16290170 $ 16545839 $ 16545839 § 16545839 $ 16545839 $ 16545839 § 679.701,70

MOTAJE DE RED 95,00% $ 16545830 | $ 16545839 | $ 16545839 | $ 16545839 | $ 16545839 | $ 16290170 | $ 16545839 | $ 16545839 | $ 165458,39|$ 165458,39|$ 16545839|$  679.701,70

DESARROLLO INTERFASES BCE $ 5.000,00

SERVIDORES $ 9,000,00

OTROS DESARROLLOS $ 15.000,00

MARGEN BRUTO MES $ (29.000,00) § 17416673 $ 940854 $ 1015594 $ 1097414 $ 1179234 $ 991928 § 1598543 $ 1424694 $ 1506514 § 1588334 $ 1670154 $ 55882848 §  2.008.699,01

MARGEN ACUMULADO $ (29.000,00) § 14516673 $ 15457526 $ 1647320 § 17570533 $ 18749767 $ 197.41695 § 21340238 $ 22764932 $ 24271445 § 258.597,79 $ 27529933 $ 83412781 § 280282681 $ 284282681
VARIABLE MAS PESIMISTA

VALOR PRESENTE $ 8.432.406,35

TASA LIBRE DE RIESGO 3,34%

TIR 507%

Observacion:

100 puntos de servicio aperturados por mes



PUNTOS DE RED
ACUMULADOS

MES 1
MES 2
MES 3
MES 4
MES 5
MES 6
MES 7
MES 8
MES 9
MES 10
MES 11
MES 12

INCREMENTO DE RED PARA EL FLUJO DE CAJA MAS PESIMISTA

ARRANQUE DESARROLLO MADURACION
7,47 $

$

7,00 $

100
100
100
100
100
100
100
100
100
100
100
100

MES1

100
100

$

$

8,18
MES2 MES3 MES4 MES5
100 100 100 100
200 300 400 500

700,20 $ 747,40 $ 81820 $ 818,20
$ 70020 $ 747,40 $ 818,20

$ 700,20 $ 747,40

$ 700,20

v v nnn

MES6
100
600

818,20
818,20
818,20
747,40
700,20

700,20 $1.447,60 $ 2.265,80 $ 3.084,00 $ 3.902,20

v v »vnnn

$

MES7
100
700

818,20
818,20
818,20
818,20
747,40
700,20

4.720,40

RV Vo Ve RV R V2 V2 R Vo 8

$

MES8
100
800

818,20
818,20
818,20
818,20
818,20
747,40
700,20

5.538,60

B2 Vo Vo RV R V2 R Vo R Vo R Va8

$

MES9
100
900

818,20
818,20
818,20
818,20
818,20
818,20
747,40
700,20

6.356,80

R Vo Ve AV R V2 N V2 R Vo R Vs B V8

$

MES10
100
1000

818,20
818,20
818,20
818,20
818,20
818,20
818,20
747,40
700,20

7.175,00

R72 N Vo R Vs AR Ve S Vo R V2 V0 S VN Vo VS

$

MES11
100
1100

818,20
818,20
818,20
818,20
818,20
818,20
818,20
818,20
747,40
700,20

7.993,20

RV VY R "2 Vo S Vo S Vo R ¥V AV R V28

$

MES12
100
1200

818,20
818,20
818,20
818,20
818,20
818,20
818,20
818,20
818,20
747,40
700,20

8.811,40



ANEXO 8: TARIFA DE COMISIONES DEL SISTEMA DE PAGO

AR A O O D R

ACTIVACION DE USUARIO BCE NA NA 0,05 0,03 T1 0,02
TRANSFERENCIA PERSONA A PERSONA USUARIO NA NA 012 0,03 T2 0,09
CARGA DE DINERO BCE NA NA 0,05 0,03 Tl 0,02
RETIRO DE DINERO USUARIO 1 35 0,3 0,03 T2 0,27
PAGO DE SERVICIOS BASICOS EMPRESA (0.20)/ USUARIO (0.05) NA NA 0,25 0,03 T2 0,22
SOLUCION DE COBRO EMPRESA NA NA 0,2 0,03 T2 0,17
TRANSFERENCIAS DE GOBIERNO A PERSONA GOBIERNO NA NA 0,05 0,03 N/A 0,02
RETIRO DE DINERO MOVIL A TRAVES DEL SPI USUARIO 1 35 03 0,03 T2 0,27
PAGO PERSONA A COMERCIO (AA) USUARIO NA NA 0,12 0,03 T2 0,09
COBRO COMERCIO (AAA) A PERSONA COMERCIO NA NA 2% 0,03 T2

CONSULTA DE SALDOS BCE NA NA 0,07 0,03 T3 0,04
CONSULTA DE 5 ULTIMAS TRANSACCIONES USUARIO NA NA 0,03 0,03 T4 0
CARGA A TRAVES DEL SPI USUARIO NA NA 0,1 0,03 T2 0,07
CARGA DE DINERO MOVIL CON CTA ASOCIADA USUARIO NA NA 0,1 0,03 T2 0,07
TRANSFERENCIAS MASIVAS EMPRESA NA NA 0,2 0,03 T2 0,17
VENTA DE TIEMPO AIRE OPERADOR NA NA 4% T2 0,04
TRANSFERENCIA A USUARIO NO ACTIVADO USUARIO NA NA 0,12 0,03 T2 0,09
RETIRO DE DINERO USUARIO NO ACTIVADO USUARIO 1 35 0,7 0,03 T2 0,67
RETIRO DE DINERO CON CUENTA ASOCIADA USUARIO 1 35 0,3 0,03 T2 0,27
CAMBIO DE PIN BCE NA NA 0,03 0,03 N/A 0
CASH OUT BDH GOBIERNO NA NA 0,1 0,03 T2 0,07
INVITAR A DINERO MOVIL BCE NA NA 0,03 0,03 N/A 0
CREAR NIP DE PANICO USUARIO NA NA 0,1 0,03 N/A 0,07




ANEXO 9: MARGENES

SERVICIO MARGEN bce adm pdv adm forecast m1|forecast m2|forecast m3[INGRESO M1[INGRESO M2|INGRESO M3
ACTIVACION DE USUARIO 100% |* Se paga a Adm Red que reparte la comision. 0,02| $ - $ 0,0200[$ 00120]|$ 0,0080 100 100 100 $ 080]$ 080]$ 0,80
TRANSFERENCIA PERSONA A PERSONA 60% | 40% [* Si el que envia ha sido activado en su red. 0,09 $ 00540 [S$ 0,0360|$ 0,0216]|S 0,0144 200 200 200 $ 2,8]$ 2,881$ 2,88
CARGA DE DINERO 100% |* Se paga a Adm Red que reparte la comision. 0,02| $ - $ 0,0200[$ 00120]|$ 0,0080 10 12 15[ $ 0,08]$ 010]$ 0,12
RETIRO DE DINERO 50% | 50% [* Se paga a Adm Red que reparte la comision. 027/ $ 01350[$ 01350 |$ 10,0810 | S 0,0540 10 12 15[ $ 054]$ 065]$ 0,81
PAGO DE SERVICIOS BASICOS * Si quien paga fue activado en su red. Ademas si
la empresa de senvicios basicos es referida por
el Adm Red gana un 10% adicional y el BCE 10%
60% | 40% |menos. 022|$ 0,1320($ 0,0880|$ 00528|$ 0,035 50| 50) 50[ $ 1,76 | $ 1,76 ]S 1,76
SOLUCION DE COBRO * EI Adm Red recibe esta comision sélo si refirid
80% | 20% [ala empresa usuaria. 017/ $ 01360 [$ 0,0340|$ 0,0204]|S 00136 S - $ - S -
TRANSFERENCIAS DE GOBIERNO APERSONA | 100% 0,02| § 0,020]$ s s B S B s R
RETIRO DE DINERO MOVIL A TRAVES DEL SPI 60% | 40% |* Si el usuario ha sido activado en su red. 027 $ 01620[$ 0,080 |$ 00648 $ 0,0432 S B S - S -
PAGO PERSONA A COMERCIO (AA) * Si los dos participantes son activados en la
misma red se gana la comision completa, sino
60% | 40% |se la divide para dos. 009 $ 00540 [S$ 0,0360|$ 0,0216]|S 0,0144 10 12 15[ $ 014]$ 017]$ 0,22
COBRO COMERCIO (AAA) A PERSONA * Si los dos participantes son activados en la
misma red se gana la comision completa, sino
60% | 40% [se la divide para dos. ol - S - S - 5 - S - 5 - S -
CONSULTA DE SALDOS 100% 0,04 $ 00400 $ - S - S - S - 5 - S -
CONSULTA DE 5 ULTIMAS TRANSACCIONES 100% o s _ S R S R S R 4 _ $ R 4 _
CARGA A TRAVES DEL SPI 60% | 40% |* Si el usuario ha sido activado en su red. 0,07/ $ 00420|S$ 0,0280|$ 0,0168|$ 0,0112 S - S - S -
CARGA DE DINERO MOVIL CON CTA ASOCIADA * El Adm de Red recibe esta comision si el
60% | 40% [usuario fue activado en su red. 0,07/ $ 00420[S$ 0,0280|$ 00168]|S 00112 5| 7 10[ $ 0,06]$ 008]$ 0,11
TRANSFERENCIAS MASIVAS * Sila empresa que utiliza las transferencias
masivas es referida por el Adm Red recibe la
comision caso contrario es para el BCE el total
80% | 20% |de dicha comision. 0,17/ $ 0,1360|S$ 0,0340|$ 0,0204| S 0,0136 S - S - S -
VENTA DE TIEMPO AIRE * Si una entidad financiera refiere al Operador
para la venta de tiempo aire del porcentaje del
60% | 40% [BCE se reparte su comision. 004/ S 00240[$ 00160 | S 0,009 | S 0,0064 $ - S - $ -
TRANSFERENCIA A USUARIO NO ACTIVADO *Si el usuario que envia ha sido activado dentro
60% | 40% [de lared. 0,09 $ 00540 [S$ 0,0360|$ 00216]|S 10,0144 5| 7 10[ $ 007]$ 010]$ 0,14
RETIRO DE DINERO USUARIO NO ACTIVADO 50% | 50% [* Se paga a Adm Red que reparte la comisién. 067/ S 0,3350[$ 03350]$ 0,2010]|$ 0,1340 5 7 10| $ 0,67]5% 094]$ 1,34
RETIRO DE DINERO CON CUENTA ASOCIADA 60% | 40% |* Si el usuario ha sido activado en su red. 027 $ 0,1620$ 0,1080|$ 00648 | $ 0,0432 S - S - <$ -
CAMBIO DE PIN o ¢ s s | B S s s B
CASH OUT BDH 50% | 50% |* Se paga a Adm Red que reparte la comision. 0,07 $ 00350 [$ 0,0350]|$ 0,0210]$ 0,0140 S - S - <$ -
INVITAR A DINERO MOVIL 0 $ - S - S - S - S - S - S -
CREAR NIP DE PANICO 0,07] $ s s s B S s s R
RENTABILIDAD POR TOTAL DE TRANSACCIONES $ 7,00 $ 7,471 $ 8,18
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