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RESUMEN EJECUTIVO

El mercado peruano cuenta con la presencia de empresas lideres en el
mercado mundial de las telecomunicaciones, ofreciendo a nuestro mercado una
diversidad de servicios como: telefonia fija, telefonia publica, telefonia celular,
transmisién de datos, Intemet y telefonia rural, las empresas de telecomunicaciones
se han destacado principalmente en la economia peruana por ser el rubro con mayor
nivel de inversion extranjera en estos ultimos anos.

Dos de los principales servicios publicos de telecomunicaciones en el
mercado peruano son sin duda la telefonia movil y la telefonia fija, donde, desde el
ano 1999 la telefonia movil ha igualado a la telefonia fija, logrando el primero ser
considerado uno de los medios mas importantes en las comunicaciones para los
peruanos.

De los productos ofrecidos al mercado peruano por la telefonia mouvil,
“POSTPAGO” y “PREPAGQ”, el producto PREPAGO ha incrementado su presencia
considerablemente desde su aparicién en el ano 1997, tarddé no mas de 4 afnos en
superar al producto POSTPAGO, producto que venia operando desde el afio 1991
con éxito (el producto POSTPAGO es conocido también como servicio celular con
contrato), desde la aparicién del producto PREPAGO en nuestro mercado el nivel
de participacion ha sido exponencial hasta contar con el 60% de presencia en el

mercado celular actual, siendo esto un estandar en los mercados mundiales.



La caracteristica principal del producto PREPAGO es sin duda que no obliga
al usuario a firmar un contrato y mantener una permanencia u obligatoriedad de
pago mes a mes contra una cantidad de minutos pre-contratados, mas bien brinda
una facilidad de comunicacion via la compra de “tarjetas prepago”, estas tiene dos
presentaciones “tarjetas prepago fisicas” y “tarjetas prepago virtuales’.

Las “tarjetas prepago fisicas” se puede comprar en cualquier canal fisico de
distribucién, como bodegas, gasolineras, super mercados, farmacias, etc., la
presentacion depende del operador telefédnico mévil, usualmente los montos estan
alrededor de los 20 soles, 40 soles, 80 soles y 120 soles, son montos fijos y el PIN
esta protegido por una banda de seguridad.

Las “tarjetas prepago virtuales” se puede comprar via medios electronicos de
bancos y financieras, mediante los principales canales de comercializacion como
IVR, ATM y WEB, los montos son de la misma manera que las tarjetas prepago
fisicas pero el PIN normalmente es impreso por los ATM, dictados por el IVR 6
mostrados en las paginas WEB.

En el presente proyecto se ha desarrollado un proceso de reingenieria a los
dos anteriores esquemas, donde se ha identificado |la necesidad de implementar
tecnologia al comercio de las tarjetas prepago, con el objetivo de reutilizar todos los
canales de venta existentes y los medios de pagos ofrecidos por los bancos vy
financieras, estos ofrecen una disponibilidad de 24 horas al dia durante los 365 dias
del ano via sus IVR, ATM, Paginas WEB, Ventanillas, y otros, para poder

comercializar las tarjetas prepago con abono directo de minutos prepago al celular



deseado y el cargo del costo al medio de pago, permitiendo que el cliente pueda
comprar la cantidad que desee libremente.

Para poder implementar esta tecnologia las empresas de telecomunicaciones
moviles necesitan contar con tecnologia compatible con los bancos y financieras.

Con esta tecnologia se consigue que las empresas de telecomunicaciones en
general inicien una carrera de integracion al mercado financiero electronico,
reutilizando todos los canales de distribucidn existentes en todo el Pais para
comercializar los productos propios de las empresas de telecomunicaciones y
también que las empresas financieras identifiquen a las empresas de

telecomunicaciones moviles aliados para el comercio electronico movil.



INTRODUCCION

Como hemos podido observar, la presencia de la telefonia movil en el
mercado peruano ha tenido gran nivel de penetracion igualando a la telefonia fija en
el ano 2001, ambos servicios publicos de telecomunicaciones se ven exigidos por el
mercado a brindar mayores y mejores servicios con tarifas cada vez mas faciles de
aceptar por los clientes.

Las empresas de telecomunicaciones moviles se presentaron en el mercado
peruano via dos productos, el producto “postpago” y el producto “prepago’, la
diferenciacion en ambos productos se debe principalmente a los esquemas de
tarifacion y facturacién, el primer producto presentado en el mercado fue el
‘postpago” desde 1991 posteriormente en el ano 1996 aparecid en el mercado

Peruano el producto “prepago”.
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El crecimiento del producto “prepago” en las empresas de telecomunicaciones
moviles peruanas esta hoy en el orden del 60% sobre la base de clientes celulares
de cada una de las empresas este comportamiento reflela en el mercado
internacional donde el nivel de penetracion del producto “prepago” es el mismo, esto
indica que hemos alcanzado la participacion esperada de este producto.

La principal caracteristica de diferenciacion entre el producto “prepago” y el
“postpago’, esta reflejado en las “tarjetas prepago’, éste es el unico vinculo existente
entre el cliente y las empresas de telecomunicaciones moéviles, |lo cual exige a las
empresas facilitar a sus clientes la adquisicion de estar tarjetas en cualquier
momento del dia, con medios alternativos de pago reduciendo los costos asociados
en el proceso de compra / venta de las tarjetas tanto para los clientes como para los
vendedores / distribuidores, esto es tratado en el primer capitulo.

En el siguiente capitulo se presentan conceptos tedricos del comercio
electrénico aplicados a las empresas de telecomunicaciones moviles, relacionados a
la comercializacion de las “tarjetas prepago”’, mediante el cual se ofrece a los
clientes prepago nuevos canales de compra de sus recargas, durante todo el dia,
eligiendo el monto a recargar y reutilizando canales de venta existentes en el
mercado.

En el tercer capitulo se desarrolla el proceso de implementacion de una
solucion transaccional (switch financiero) que permita a las empresas de
telecomunicaciones incursionar en el comercio electronico principalmente con

Bancos y Financieras existentes en el mercado, reutilizando sus canales existentes



para comercializar las “tarjetas prepago’, estos canales son la red ATM, POS, IVR,
Paginas WEB, Ventanillas, Kioscos y otros.

En el cuarto capitulo se presenta una evaluacion de los resultados, realizando
un analisis economico financiero basado de la definicidn del mercado objetivo, asi
como los costos y la rentabilidad del proyecto proyectado.

En conclusion podemos decir que los actuales clientes prepago (usuarios y
distribuidores) estdn demandando.

* Medios alternativos de compras de “tarjetas prepago’.

* Incrementar las promociones en la compra de las “tarjetas prepago”.
* Reducir el costo comercial en el canal de ventas fisico.

= Incrementar los puntos de venta.

* Reducir el fraude.

* |ncrementar |la disponibilidad del servicio venta.



1.1.

CAPITULO |

ANTECEDENTES

LAS EMPRESAS DE TELECOMUNICACIONES

El mercado peruano cuenta con la presencia de empresas de categoria
mundial en el ramo de las telecomunicaciones tales como TELEFONICA DEL
PERU S.A., BELLSOUTH PERU S.A., ATT PERU S. A, NEXTEL, TIM,
GLOBALSTAR y Otros (ver Anexos |, IlI, Ill, 1V), estas empresas tienen
presencia en diversos servicios publicos de telecomunicaciones en algunos

casos en mas de una linea de negocio tal como se describe a continuacion.

SERVICIOS PUBLICOS DE TELECOMUNICACIONES
TELEFONIA TELEFONIA LARGA
FIJA MOVIL DISTANCIA
TELEFONICA Si Si Si
BELLSOUTH PERU SA Si Si Si
ATT PERU SA Si Si
NEXTEL Si
TIM Si Si
GLOBALSTAR Si
OTROS Si Si Si

El proceso de apertura de las telecomunicaciones ha sido gradual
clasificandolo en 4 etapas: Privatizacién, Concurrencia Limitada, Apertura y
Competitividad.

Dentro del periodo de 1998 al 2002 el mercado de las telecomunicaciones ha

crecido a una tasa anual de 4.1% vy las nuevas empresas han aumentado su



participacion relativa como fuente de inversiéon encontrandose la Telefonia Fija
y la Telefonia Mévil con igual presencia en el mercado, escenario que era

impredecible afos atras.

La Telefonia Movil igualé a la Telefonia Fija
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El mercado de las telecomunicaciones en el pais es uno de los mas

competitivos en Latinoamérica, debido a:

Podemos

Importantes proveedores de telecomunicaciones de renombre
mundial.

Ofertas competitivas de servicios con diferentes tecnologias (TDMA,
CDMA, GSM)

Alto crecimiento esperado del mercado.

Exigencia de cumplimiento de reglamentos por parte de Osiptel.
decir que,

El proceso de apertura del mercado de las telecomunicaciones ha
sido un proceso de manera gradual.

Tres anos después de la apertura anticipada, el balance general es
positivo. No obstante los resultados en los servicios y las regiones
son mixtas.

Los segmentos mas beneficiados han sido Lima y el sector
corporativo.

Todavia hay algunos temas regulatorios pendientes que podrian
contribuir a mejorar la competencia en el sector.

Para fomentar la competencia en ex monopolios naturales y legales,
se requiere implementar medidas reguladas con igualdad para

todos.



1.2.

1.1.1. VISION DE LAS EMPRESAS DE TELECOMUNICACIONES

Las empresas de telecomunicaciones muestran una fuerte confianza en la
capacidad del pais debido a muchos factores positivos que vienen
sucediendo en el Peru - mejora en el aspecto economico, mayor afluencia
turistica, alto promedio de crecimiento del PBl y un excelente mercado
potencial. Es por eso que las empresas de telecomunicaciones se
consolidaran en el mercado peruano permitiendo que las personas que

accedan a su tecnologia.

1.1.2. MISION DE LAS EMPRESAS DE TELECOMUNICACIONES

Ofrecer un nuevo servicio de comunicacién movil capaz de satisfacer las
diversas necesidades de los clientes, sin poner barreras a su acceso.

A través de nuestra "Tecnologia amiga" brindar al Peru "la verdadera cara de

un operador celular” alterando los estandares en el mercado

DIAGNOSTICO ESTRATEGICO

1.2.1. PLANES DE DESARROLLO

Las empresas de telecomunicaciones moviles se han propuesto dentro de sus
planes de desarrollo en nuestro mercado la implementacion de una solucion
tecnologica que permita brindar un “servicio de venta de minutos prepago” a
través de los diversos canales de atencion existentes en el mercado, tanto
propios como de terceros.

La solucidén tecnolégica a implementarse debera facilitar la incorporacion

gradual de los diversos canales o centros autorizados de venta, lugares



donde los usuarios podran efectuar la compra de minutos prepago con
facilidad y seguridad.

1.2.2. ANALISIS FODA

Fortalezas

e Presencia resaltada en los niveles de ingreso de la empresa de
telecomunicaciones moviles.

e Incremento permanente de puntos de venta.

e Bajo costo operativo para la empresa.

e Percepcion del servicio mas econdémico para el cliente.

e Cobertura nacional del servicio.

e Incremento de usuarios “prepago”.

e Reducir el nivel de fraude.

e Reutilizacion de la comunicacion basado en voz y mensajes.

Debilidades

e Las regulaciones actuales ponen obstaculos al proceso.
e Se requiere aspectos técnicos minimos en los socios.

¢ No esta orientado a los niveles socioeconémicos bajos

Oportunidades,

e Proceso innovador
e Raeutilizacion de tecnologia de ultima generacion.
e Alta demanda en negocios similares.

e Implementar el concepto de Autoservicio.



1.3.

Riesgos

e Percepcidn del servicio para niveles socioecondmicos elevados.
e Alto nivel de fraude en el mercado con las tarjetas de crédito y
débito.

e ‘“Tarjetas prepago” fraudulentas.

DIAGNOSTICO FUNCIONAL

1.3.1. PRODUCTOS EN EL MERCADO

En las empresas de telecomunicaciones moviles han surgido medios
alternativos para la comercializacion de las “tarjetas prepago”, durante mucho
tiempo el unico canal de comercializacion de las “tarjetas prepago” fue el canal
fisico.

Venta de “tarjetas prepago” Fisicas

e Canal mediante el cual la distribucion en forma fisica de las “tarjetas
prepago” se realiza a los diversos canales de venta, Super-Mercados,
Gasolineras, tiendas en general donde el aspecto logistico tiene una
presencia resaltante en gestion y costo.

e EI PIN (clave para la recarga via el servicio IVR de la empresa de
telecomunicaciones moviles) se encuentra en el plastico protegido por
una banda y embolsada, la cual le da la seguridad al producto.

En el mercado actualmente podemos ver diversas maneras de
comercializacion que se diferencian del esquema tradicional para la “tarjeta

prepago” fisica, descrita anteriormente, las cuales pasaremos a detallar.



Ventas de “tarjetas prepago” de forma Virtual via (Bancos y Financieras)

e La comercializacién virtual de las “tarjetas prepago” es realizada

manteniendo el mismo formato que las “tarjetas prepago” fisicas porque

los montos adquiridos son los mismos (20 soles, 40 soles, 80 soles y

120 soles), denominaciones especificas, en este caso se reemplaza el

plastico de las recargas por un medio impreso. Los canales de venta

son por lo general entidades bancarias y financieras que ofrezcan a sus

clientes la posibilidad de compra de recargas con cargo a una las

cuentas que tiene su cliente.

e EI PIN (clave para la “tarjeta prepago” de nuestro teléfono prepago) se

encuentra en el ticket de compra impreso, solamente es emitido al

momento de la impresién del ticket, para los casos de las compras via

pagina Web el PIN se muestra en la pagina luego de haber ingresado la

clave secreta de la cuenta que tiene el cliente con la entidad financiera.

Ventas de “tarjetas prepago” por Teléfono (Retails)

e Las “tarjetas prepago” son comercializadas como un articulo dentro de

la variedad de productos que ofrece las grandes tiendas por

departamento u otras, utilizando para estos casos el medio de compra

telefonica (Call Center, Servicios IVR) pero los montos adquiridos son

los mismos que los medios fisicos (20 soles, 40 soles, 80 soles y 120

soles)

e EI PIN (clave para recargar nuestro teléfono prepago) es utilizada en la

misma modalidad y con los mismos riesgos emitidos por los medios



virtuales, principalmente porque es una persona la que dicta por
teléfono el PIN que posteriormente se utiliza para recargar el teléfono
‘prepago”, quedando el PIN expuesto a un alto nivel de fraude en el
mercado.
1.3.2. CLIENTES
Los clientes objetivo son todos aquellos que cuentan con los servicios de
algun celular prepago para su uso personal o algun celular prepago al que
deseen comprarle minutos prepago y también que cuenten con medios de
pagos alternativos a la moneda conocidos como Tarjetas de Crédito o Tarjetas
de Débito.
Desde 1994 a Junio 2001 contamos con la presencia de los siguientes
operadores de telecomunicaciones moviles, TELEFONICA DEL PERU SA,
BELLSOUTH PERU S.A., NEXTEL y TIM.

Penetracion

o EL total del mercado estimado a Junio del 2002 se estima en 1,900,000
usuarios

e El nivel de penetracién en el mercado peruano de la telefonia celular es
en el orden del 4% aun cuando el nivel de penetracion en el mercado
Sudamericano es del 12%, lo cual pronostica un crecimiento sostenido
en nuestro mercado.

e Se mantiene en un crecimiento permanente durante los siguientes anos,

debido a que se considera con un servicio alterno a la telefénica fija.
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Estacionalidad,

En los ultimos anos antes de la presencia del ultimo operador se ha mostrado
una estacionalidad en el mercado de las telecomunicaciones, el indice de
crecimiento entre 1999 y 2000 ha sido minimo.

Productos “postpago” y “prepago”’,

Se ha presentado un crecimiento sostenido del producto Prepago en nuestro

mercado desde 1997 tal como se muestra.

PostPago PrePago
Ano 1991 100.00% 0.00%
Ano 1992 100.00% 0.00%
Ano 1993 100.00% 0.00%
ARo 1994 100.00% 0.00%
Ano 1995 100.00% 0.00%
Ano 1996 100.00% 0.00%
Ano 1997 91.50% 85.00%
Afo 1998 61.50% 38.50%
Ano 1999 48.00% 52.00%
Ano 2000 41.50% 58.50%
Afno 2001 40.00% 60.00%

Distribucidon regional de los clientes,

En el mercado peruano se ha sectorizado regionalmente y se ha identificado el

nivel de penetracion del servicio de telecomunicaciones méviles.

e Lima Metropolitana 68.2%
e Norte 22.3%
e Sur 7.0%
e Selva 3.4%



Como se observa el nivel de penetracion en las regiones ira creciendo en la

medida que el nivel socioecondmico crece y las empresas de

telecomunicaciones moviles expandan el servicio.

Usuarios con Tarjetas de Crédito y Débito,

Se considera a todos los clientes que utilicen medios de pago electrénicos,
como tarjetas de crédito, tarjetas de débito y que manejen el PIN de seguridad

en sus transacciones o en su defecto firmen un voucher por la compra (tarjetas

de crédito)
Numero de | Tarjetas de | Tarjetas de
EMISORES Instituciones Crédito Debito TOTAL

VISA 10 250,000 1,500,000 1,750,000
MASTERCARD 2 40,000 300,000 340,000
DINERS 1 40,000 0 40,000
CMR 1 400,000 0 400,000
RIPLEY 1 150,000 0 150,000
BCO. TRABAJO 1 100,000 0 100,000
OTROS varios 20,000 50,000 70,000

TOTAL 1,000,000 1,850,000 2,850,000

Tenemos un mercado de 2'900,000 usuarios con medios de pago alternativo al

dinero fisico mediante el cual las empresas de telecomunicaciones moviles

pueden hacer negocios electronicos a través de estos medios de pago.

1.3.3. PROVEDORES

En el mercado de las telecomunicaciones mdviles existen grandes soluciones

que permiten la implementacion de negocios electronicos, pero los niveles de

inversion son dificilmente recuperables en el mercado local.



Nuestro mercado esta formando una cultura de confianza en el uso de las
soluciones tecnologicas para compras electronicas, Paginas Web, IVR, ATM,
POS, Ventanillas, Kioscos Web, otros.

Localmente se encuentran pocas empresas que puedan dar soluciones de
integracion entre plataformas de telecomunicaciones moviles y medio de pago
que trabajen con clientes con tarjetas de crédito 6 débito o aun con cuentas a
las cuales se pueda cargar una compra de minutos “prepago”.

En nuestro mercado local contamos con empresas con experiencia reconocida
en negocios transaccionales con reconocido prestigio en el mercado bancario /
financiero tal es el caso de NOVATRONIC (Ver Anexo V) con su producto
SIX/EFT.

En el mercado internacional se encuentra a la empresa ACI| proveedora de uno
de los mayores estandares internacionales en soluciones SWITCH
Financieros, su producto es conocido como BASE24 6 TAMDEM, siendo estos

niveles de inversion altamente elevados para nuestro mercado.
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2.1.

CAPITULO Il

MARCO TEORICO

NEGOCIOS ELECTRONICOS EN LAS EMPRESAS DE
TELECOMUNCIONES.

La apertura en los negocios electrénicos permite crear nuevos canales de
venta masiva con mayores y mejores niveles de confiabilidad y comodidad
para el cliente, esto exige que nuestras entidades reguladoras para los
negocios electronicos (OPSITEL, SUNAT, etc.) estén evolucionando en la
misma medida que se requiere, facilitando la integracion del e-commerce con
mayor facilidad en los actuales niveles comerciales en el mercado.

VENTA DE MINUTOS PREPAGO VIA MEDIOS ELECTRONICOS

Indicaremos el objetivo, los resultados vy la estrategia de comercializacion que
se debe de implementar para este nuevo esquema de comercializacion.
Objetivo, basado en lo siguiente,

e Reduccion en los costos de Inventario, Impresion, Distribucion, Costo

de los canales de venta.

e Reduccion del Fraude

e Alta disponibilidad del servicio

e Incrementos de los diversos puntos de venta

e Facil integracion de nuevas soluciones

21



¢ Incremento de abonados Prepago

Resultados

e Crear nuevos canales de ingresos para la empresa de
telecomunicaciones moviles.

e Utilizar los diversos canales de venta de terceros.

e Integracidon con las infraestructuras de punto de venta.

e Incorporar y crear nuevos negocios electronicos en la empresa.

Estrategia de comercializacion,

e Facil uso por el cliente.

e Incrementos de los puntos de venta.

e Reducir considerablemente el costo al cliente en la compra de su

recarga.

Independientemente del nivel de integracion que se implemente con los socios
de negocios, se debe en todo momento de soportar la cadena de valor de la
compania de telecomunicaciones moéviles, asi los clientes podran ser
atendidos inmediatamente y las responsabilidades tributarias estaran

totalmente respaldadas.
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3.1

CAPITULO Il

PROCESO DE TOMA DE DECISIONES

PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

El problema identificado es la integracion de los diversos canales de venta y
los diversos medios de pago contra la cadena de valor de la compania de
telecomunicaciones moviles (CRM, ERP, SCM), reflejaremos el entorno global,
asi mismo esta solucion debera de tener altos niveles de recuperacion ante
fallas, que garanticen al cliente la calidad en el nivel de servicio.

“En los negocios electrénicos la confianza es altamente vulnerable”
Ofrecerles mayores niveles de servicio a un cliente satisfecho tiene un costo
mucho menor que ofrecerle el mismo servicio a un cliente que ha tenido malas
experiencias por servicios mal implementados.

Los actuales procesos de comercializacion se caracterizan por ser totalmente
manuales, desde la produccion y distribucidn de las tarjetas de recarga asi
como la recepcion de las ventas generadas por los terceros desde los canales
de venta desde donde se comercializa. Esta operatividad genera un costo
elevado para las companias de telecomunicaciones moviles debido
principalmente por no contar con la informacién de las ventas en linea. Los
costos de atencidn a los clientes que adquieren tarjetas de prepago por estos

medios generalmente no pueden ser atendidos en el momento debido a que la
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venta es recepcionada en las empresas de telecomunicaciones 24 horas
después, los costos industriales entre ambas empresas son altamente
elevadas por el nivel de riesgo que significan contar con las tarjetas de
prepago y sus pines.

Otro factor importante es el costo industrial asociado a toda la gestion de
inventario de las tarjetas de prepago, asi como el costo de su distribuciéon por
los diversos canales, obligando en algunos casos a no comercializar este
producto por canales que muestren altos grados de riesgo y costos asociados.
Mostramos un diagrama del proceso actual que se realiza en el proceso de

comercializacién manual.

ARQUITECTURA ACTUAL
(MANUAL)
CANALES DE ATENCION
EMPRESAS DE ! | [ _ﬂl
TELECOMUNICACIONES i BANCOS / REDES '- ' Ventanilla
MOVILES - - .ﬁ
i H,fn"_" |P—— = Internet
PREPAGO : : o=
: i 4@ IVR
= \ :: !
i~ — i
I_ \@3 [ ATM
= ey : - Tarjetas de prepago q-"
é - Saldos : ~j\~ v - Pines f :
- Produce Pi SN ~
s SN ros

* Medios propnétan;: -
» Correo electrénico P EET
CRM / ERP o &

-

Q D e E —_% Kiosco
- Q/ 7 ! Multimedia
' L)) | RETAILS
| e ‘& Cajas
* Administracion i :__ = Registradoras

*Cuadre

* Liquidacién
* Conciliacién POS
* Comprobantes de Pago

- Casos de Atencién t . ]
« Tarjetas de prepago | Kiosco de
« Pines = £l Ventas
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3.2

ALTERNATIVA DE SOLUCION

Basado en los requerimientos antes identificados podemos plantear un
esquema de solucidén basado en un sistema de transferencia electronica de
fondos, sera una solucion integral basada en un Switch Financiero y los
sistemas de integracion internos con cada uno de los siguientes sistemas
Prepago, CRM, ERP en las empresas de telecomunicaciones moviles que
brindaran este nuevo servicio “recarga de minutos prepago en linea”.

La comunicacién entre las empresas de telecomunicaciones moviles y los
bancos / financieras debera de realizarse mediante un medio seguro que
garantice la confidencialidad de la informacion asi como su vulnerabilidad en
las transacciones comerciales.

La soluciéon propuesta del contara con las sigquientes caracteristicas.

e Implementacion del Switch como front end de interconexion con las
instituciones adquirientes del servicio.
e Soportar la interconexion con las instituciones adquirientes.

e Soporte a las transacciones prepago internas a las empresas de

telecomunicaciones moviles.
¢ Integracion con el sistema prepago para una operacion en linea.
e Servicios de cuadre y conciliacion.
e Servicios de liquidacion.

e Servicios de administracion.
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Canales de Venta,

¢ Ventanillas (Centro propios de recaudacion, Centros de recaudacion de
los Bancos y otras Instituciones)

e Terminales Especializados (Cajeros ATM, Puntos de Venta POS, Cajas
electronicas de los Supermercados y Retails, Kioscos Multimedia)

e Sistema de Atencién IVR

e Tiendas Virtuales en Internet

Medios de Pago,

Asi mismo se ha identificado la necesidad de interactuar con los diferentes
medios de pago que se presentan en el mercado;

e Tarjetas de Crédito (Visa, Mastercard)

e Tarjetas de Débito (Bancos, Financieras)

e Tarjetas de Consumo (Ripley, Cmr)

e Cuentas Bancarias (Bancos, Financieras)

Medios de integracion,

Los medios de integracién podran ser,
e Enlaces Dedicados
e Internet
e SMS
e BancaRed (Ver Anexo VI)
El sistema tecnolégico debera gestionar el requerimiento en el canal de

servicio e interactuar con las instituciones emisoras de los medios de pago.
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3.3

Para lograr este proposito se ha planteado una implementacion modular a
medida que se incorporen las entidades dentro de los acuerdos corporativos.
En todo momento esta soluciéon debera de proveer de informacion a la cadena
de valor dentro de la empresa.

Las principales ventajas que se lograra con la implantacion de este sistema es
el de automatizar el proceso de recarga al celular prepago, con un servicio en
linea, incrementado los puntos de venta, permitiendo el uso de los diversos
medios de pago que existen, aumentar la seguridad de las operaciones, las
compras podran ser en cantidades discretas, reducir el nivel de fraude con las

tarjetas utilizadas antes de su comercializacion.

ARQUITECTURA DE LA SOLUCION
Se requiere contar con un sistema seguro y flexible que soporte multiples
esquemas de operacion y protocolos de operacion, permitiendo la integracion

de socios para futuros servicios, con las siguientes facilidades.
e Aceptar los diferentes medios de pago disponibles en el mercado.
e Capacidad de comunicarse con multiples instituciones.

e Capacidad de soportar multiples canales de servicios en las

instituciones.

e (Capacidad de comunicaciones host to host para poder realizar
operaciones tanto del lado de la institucibn como en el lado de las

companias de telecomunicaciones moviles.

e Sistema de back office como soporte a las operaciones del servicio.
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¢ Integracion con los sistemas de Prepago.

e Integracion con los sistemas CRM y ERP.

En la siguiente figura se visualiza la arquitectura de la solucion propuesta,

ARQUITECTURA DE LA SOLUCION

EMPRESAS DE
TELECOMUNICAIONES
MOVILES

PREPAGO

\ SWITCH
\ =
-
ﬁl-

- -]
CRM / ERP 1
rm— 53

1
T * Administracion

* Cuadre
* Liquidacién
* Conciliacion
*Log

- Comprobantes de Pago
- Casos de Atencién

BANCOS / REDES

B g

RETAILS

« CMR
* RIPLEY

iy
B

CANALES DE ATENCION

e |
r@i‘ Ventanilla
- 4@ Internet

& IVR
-
-
L
[

——— =4 POS

Kiosco
Multimedia

y Cajas
I = % Registradoras

L Kiosco de
— Ventas

La tecnologia “Switch Transaccional” se ha convertido en una plataforma

estandar por su versatilidad en la industria cuando se trata de implementar

medios de pago y comercio electrénico.

Es importante resaltar que las instituciones financieras cuentan con este tipo

de tecnologia, para implementar este tipo de comercio electronico, el contar

con este tipo de tecnologia garantiza a las empresas de telecomunicaciones

moviles la compatibilidad de interconexién con todas estas instituciones.
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3.4

SERVICIOS EN LINEA

La interconexion con los principales medios de pago, bancos, redes y
comercios, pondra a disposicion de los usuarios multiples puntos de venta y
diversos canales de entrega de servicios, para la compra de minutos prepago,
los que van desde las ventanillas y cajas del comercio o banco, hasta canales
electronicos como son sistemas de IVR, Call Center, cajeros automaticos,
puntos de venta en comercio e Internet.

De otro lado, la interconexidn con éstas y otras instituciones permitira brindar
servicios y consultas a través de esta plataforma incrementando la utilizacion
de este medio con servicios de valor agregado.

Minutos prepago en linea

El esquema permite eliminar la entrega de tarjetas fisicas, recargando los
minutos prepago comprados directamente al celular, permitiendo que los
usuarios puedan efectuar sus compras via tarjetas de crédito 6 débito asi
como también en efectivo, logrando mayor cobertura en la distribucion, con
mayor seguridad y con menor costo de emisidn y distribucion.

Adicionalmente este esquema permitird entre otras ventajas poder realizar
compras de minutos por cualquier monto, realizando la activacion de los
minutos a un determinado numero celular.

De otro lado la integracién a la plataforma Prepago posibilita informar al cliente
de los nuevos saldos disponibles para generar credibilidad en el nuevo canal

de venta e inclusive enviarle un mensaje de texto al celular del usuario.



3.5

Cuando el cliente ingrese el numero del celular al que quiere asignar la compra
del prepago, el Switch se encargara de enviar la activacion al sistema prepago
mediante una transaccion ademas le informara en la respuesta al cliente el

nuevo saldo de su celular prepago.

ESQUEMA DE OPERACION

Los esquemas de operacién para los servicios de venta de minutos prepago es

el siguiente.
EMPRESAS DE , BANCOS / REDES
TELECOMUNICACIONES MOVILES 1
|
PREPAGO SWITCH | HOST
y | Abonoal Celular| | o i (_:o;;_pva 4| I "g:“"zl’;n‘lz’g“
:mm # | : ng;r _]'_’ I, - Celular)
o I vw—— 1 : —+ + P - 3
b Saldo PP Res. Compra ' Instituciéon es. operaclon
S ] A
/ l\\Cuenta 3
B
! EXTERNA
Saldos Administracion : VISA
Cuadre 1 Master Card
Liquidacion 1
Conclllacién
Log
WAN

Descripcion del esquema

e Los canales de entrega se encargaran de interactuar con el cliente y

donde se ofrecera la opcion de compra de minutos, siendo esto “montos
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3.6

discretos” gran diferencia de las recargas fisicas. El cliente podra
recargar a su celular el monto que él desee.

e Las instituciones enviaran una transaccion de solicitud de compra de
minutos prepago a las empresas de telecomunicaciones moviles via el
Switch con el monto a recargar y el numero celular al que se le quiere
realizar la recarga de los minutos comprados.

e Una vez recibida la respuesta, confirmara al cliente la atencién de su
requerimiento con el nuevo saldo del celular.

e EI Switch se encargara de recibir la solicitud de compra de minutos
prepago y enviara una transaccion al sistema prepago con la
informacién del numero de celular y el monto a ser abonado.

e Asi mismo se enviara transacciones en batch a los sistemas internos
CRM y ERP para el registro de la atencién al cliente y el registro del

comprobante de pago emitido por la venta de los minutos prepago.

PROCESO OPERATIVO.

La implementacion de una solucion transaccional se hace imprescindible para

este tipo de comercio electrénico, el proceso operativo sera el siguiente.

*» Los socios de negocio podran integrarse mediante un API Cliente que
funcionara en las plataformas del socio (instituciones financieras y redes

autorizadoras), provista por nosotros.
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Todas las transacciones realizadas en los puntos de venta como cajeros
automaticos, pos, paginas web, ventanillas, kioskos multimedia seran
enviadas a nuestra solucion transaccional para su enrutamiento y registro.
Nuestra solucion transaccional sobre la base del tipo de requerimientos y
los acuerdos con nuestros socios enrutara las transacciones hacia el
autorizador respectivo para obtener la aprobacion, posteriormente enviara
la transaccion a nuestro servidor PrePago para realizar la recarga
respectiva.

Asi mismo las transacciones deberan ser registradas en nuestras
soluciones de CMR y ERP para los conceptos de atencion al cliente y el
registro de los documentos autorizados generados para que el cliente
pueda venir a nuestras oficinas a recoger su comprobante de pago.

En todo momento debemos de proveer informacion a toda nuestra cadena
de valor (CRM, ERP, SCM)

Las instituciones autorizadas reciben la transaccion y autorizan o deniegan
el requerimiento de cargo en cuentas del cliente.

La solucidon Prepago contara con un software servidor remoto que
permitira efectuar las recargas respectivas y confirmar el resultado del
mismo.

La solucion debera de realizar la alimentacion de ser posible en linea a la
cadena de valor, considerando los tiempos de provision en segundos, para
no degradar el nivel de servicio la regularizaciéon al CMR y ERP sera en

linea fuera del proceso de autorizacion.
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La solucion transaccional registrara en todo momento toda la informacion
que fluye, para diversos efectos, dentro de los mas importantes el de
auditoria.

Al cierre de operaciones toda informacion debera de poder ser analizada.
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3.7 PROPUESTA DE INTEGRACION
La arquitectura podra reflejarse en el siguiente grafico que describe la variedad
de integracion requerida para poder atender los requerimientos del mercado
no solamente para los servicios de minutos prepago también para todo tipo de

comercio electronico.

PROPUESTA DE INTEGRACION

POS en Comercios y Tiendas N Prepago
g {;”’ -
ra i ‘.‘r h— -

S
/

3 ' ) o
& : il ,"'I - Cobranzas
b £ / / .c !
\ / / INTERNET
/ = | PAYMENT GATEWAYS

Boticas I LOCALES
Eal .:'
S !

-rﬁ"!l’

Empresas de
Telecomunicaciones

Tienda Virtuales y VIRTUAL MALL L. e R Servicios
Moviles Wirelless
- ol v
{4 DATOS =
IEPOS =
~~ — e VISANET
- SWITCH l | VISA INTERNACIONAL
{ : i ;i / \ \ . |
i "N / ﬁ \ % Otras Empresas
Kioscos Web > ' N N (D Jrotcs
o | \—|E o | — L)
Cajas Registradoras IVR - CALL CENTER RENIEC c‘ d
Central de
Riesgos

La propuesta de integracion muestra un alto grado de flexibilidad entre los
socios, permitiendo que los servicios short message (SMS), datos y voz,
ofrecidos por las empresas de telecomunicaciones sean usados como un
canal de servicio, ejemplo, consulta de saldos via un SMS, compras de
articulos via SMS, comercio via transmision de datos, otros, podemos soportar

b2b, e2c, etc.
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4.1

4.2

CAPITULO IV

EVALUACION DE RESULTADOS

ANALISIS ECONOMICO FINANCIERO

El crecimiento del mercado prepago es inminente en el pais, en el tiempo se
espera que el producto prepago sea mas estable en el consumo de los
usuarios y para las empresas sea mas productivo y rentable.

Consideraciones,

e Todos los productos prepago requieren Tarjetas fisicas o virtuales.

e Los productos tiene recargas mensuales por un ano (facilidad en el uso de

las recargas)

¢ Demanda de tarjetas prepago fisicas y virtuales.

MERCADO OBJETIVO

e Usuarios con medios de pagos alternativo a la moneda fisica (Tarjetas de

Crédito, Tarjetas de Débito, Cuentas Corrientes, otros)

e Usuarios que utilizan medios de compra mediante medios electronicos

(POS, WEB, ATM, IVR, Otros)

e Usuarios que hacen disposicion de dinero mediante medios electronicos

(ATM, Ventanillas, otros)
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Mercado de Usuarios con Tarjetas de Crédito 6 Débito.

Numero de | Tarjetas de | Tarjetas de
EMISORES Instituciones Crédito Debito TOTAL

VISA 10 250,000 1,500,000 1,750,000
MASTERCARD 2 40,000 300,000 340,000
DINERS 1 40,000 0 40,000
CMR 1 400,000 0 400,000
RIPLEY 1 150,000 0 150,000
BCO. TRABAJO 1 100,000 0 100,000
OTROS Varios 20,000 50,000 70,000

TOTAL 1,000,000] 1,850,000 2,850,000

Demanda

e EIl Mercado requiere medios de compra alternativos, medios electronicos

(POS, ATM, WEB, Otros)

e Volumen de Usuarios con Tarjetas de Crédito 6 Débito

Oferta,
Actualmente el mercado tiene medios alternativos a la venta fisica de recargas
con la siguiente penetracion en el mercado de los Usuarios con Tarjetas de
Crédito 6 Débito

El nivel actual de penetracidn de las alternativas manuales de comercializacion
de tarjetas “prepago” estd en el orden siguiente, considerando el 50% de
usuarios de Tarjetas de Crédito 6 Débito.

e Recarga Recurrente 0.01% penetracion
e Recarga Virtual

0.04% penetracion

e Recarga por Teléfono 0.4% penetracion
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4.3

Caracteristica de la oferta en funcidén del monto a elegir en la compra

Estos tres tipos alternativos de comercializacion de recargas se caracteriza
basicamente porque solamente se puede comercializar cantidades fijas, como
20 soles, 40 soles, 80 soles y 120 soles, no le da la libertad al usuario de elegir

el monto que desee o necesite recargar.

e Recarga Recurrente Fijo
e Recarga Virtual Fijo
e Recarga por Teléfono Fijo / Variables

ESTUDIO DEL MERCADO

El mercado del proyecto,

La preferencia de los clientes es la libertad de escoger el momento de compra
asi como el monto a recargar, claramente reflejado por el nivel de penetracion
de la opcién de Recarga por Teléfono.

El producto de Recarga por Teléfono requiere la participacion de los Call
Center de nuestros socios y el nuestro, altos costo industrial de operacion.
Consideraremos que el mercado de los Retails (CMR y RIPLEY) con 450,000
seran atendido por la Recarga por Teléfono.

El mercado Objetivo es los 1'850,000 usuarios con Tarjetas de Débito, sin
considerar a los clientes con tarjetas de crédito (por la falta de costumbre en la
utilizacion de su clave secreta 6 PIN)

Podemos considerar que el 50% de este mercado esta habil para poder

realizar compras con sus tarjetas de débito,
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4.4

“Nuestro mercado objetivo serd 925,000 Usuarios con Tarjetas de Débito”

ESTRATEGIA COMERCIAL

El mercado debera ser unicamente los usuarios con Tarjeta que sepan su
clave secreta estos son los clientes con Tarjetas de Débito debido a que los
clientes con Tarjetas de Crédito usualmente no usan su clave secreta.

e El servicio de recarga debera de indicar que el cliente con Tarjeta de
Débito podra recargar a cualquier celular contra su cuenta, el usuario de
tarjeta no necesariamente debera de tener celular

e Realizar los negocios electronicos con las principales redes de
Autorizacion como VISA, MASTERCARD y DINNERS.

e Utilizar los mismos medios de comercializacién que el cliente usa para
hacer su disposicion en efectivo, POS, ATM, Ventanillas.

e Impulsar las ventas de celulares PrePago a los clientes con Tarjetas de

Débito
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45 COSTOS

Para implementar estos negocios electronicos requiere 2 tipos de costos.

| COSTOS DE TECNOLOGIA

SWITCH (Novatronic)

Cantidad Valor Unitario Total
Software 1 150,000 150,000
Base de datos 1 50,000 50,000
Hardware 1 70,000 70,000
Servicios de Integracion 1 30,000 30,000
TOTAL US$ 300,000
WAN (Bancared)
Cantidad Valor Unitario Total
Costo de Instalacion 1 1,500 1,500
Mensualidad 12 600 7,200
Proveedores (2) 12 240 2,880
TOTAL US$ 11,580
| COSTOS DE TECNOLOGIA [ 31 1,580]
* Proveedores (2) Visanet y Procesos MC
Costos en Tecnologia,
Costos de produccién,
[ COSTOS DE PRODUCCION [
PREPAGO
Cantidad Valor Unitario Total
lOperaciénlMonitoreo (2 personas) 12 2,000 24,000
TOTAL US$ 24,000
CRM
Cantidad Valor Unitario Total
Atencion al publico (8 personas) 12 8,000 96,000
Conciliacion (1 persona) 12 1,000 12,000
TOTAL US$ 108,000
ERP
Cantidad Valor Unitario Total
Facturacion (2 personas) 12 3,000 36,000
Liquidacion (1 personas) 12 1,000 12,000
TOTAL US$ 48,000
| COSTOS DE PRODUCCION 180,000|
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4.6

4.7

El costo asociado al primer afo sera,

[ COSTOS TOTALES ANUALES

491,580

BENEFICIOS DEL PROYECTO

Penetracion al mercado de usuarios con tarjetas esta en el orden del 20% de

un total de la 925,000 tarjeta habiente.

Ingreso al mercado de tarjetas de débito, calculos,

Usuarios interesados (consideremos el 20%) 185,000

Usuarios a recargar (considerar el 10%)

18,500

El nivel de recarga mensual en promedio es de $10, totalizando un nivel de

consumo por $120 anuales.

NIVEL DE PENETRACION

MERCADO
TOTAL Participacion Total
[Clientes con Tarjeta de Debito 925,000 20% 185,000
Clientes interesados en comprar 185,000 10% 18,500
Monto promedio de recarga (*) 120 100% 120
TOTAL DE VENTAS ANUALES US$ 2,220,000
* El monto promedio de recarga es $10 cada mes, anualmente consideramos $120 anuales
RENTABILIDAD
La recuperacién de la inversion se refleja en el primer ano de operacion.
| RECUPERACION DE LA INVERSION
RENTABILIDAD
Cantidad Monto Total
Total en ventas 1 2,220,000 2,220,000
Costos de implementacion 1 491,580 491,580
TOTAL 1,728,420

* La recuperacion se obtiene en el primer afio de operacion
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El proyecto tiene un nivel de recuperacién en el primer afio de operacion.

El crecimiento del mercado prepago durante los siguiente 5 afnos sera de 5%
siendo esto un crecimiento natural en el mercado prepago en Latinoamérica,
esto podra generar un incremento en las utilidades durante los siguientes 5
anos de operacion que sera:

Costos de Mantenimiento,

| COSTOS DE MANTENIMIENTO

MANTENIMIENTO

Cantidad Monto Total
SWITCH (14% anual) 5 42,000 210,000
WAN (BancaRed anual) 5 10,080 50,400
TOTAL US$ 260,400

* Se considera licencias de software y hardware, mensualidad por la red Wan (BancaRed)

Costos de Operacion,

| COSTOS DE OPERACION |

OPERACION
Cantidad Monto Total
Costos de Mantenimiento 5 52,080 260,400
Costos de Produccion 5 180,000 900,000
TOTAL US$ 1,160,400
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Proyeccion a 5 anos,

Ingresos y Costos Operativos,

INGRESOS Y COSTOS OPERATIVOS

RUBROS ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Ingresos Operativos 1,881,356 1,975,424 2,074,195 2,177,905 2,286,800
Otros Ingresos Netos® - - =
|TOTAL INGRESOS 1,881,356 1,9'75,424 2,074,195 Z,mOS 2,286,800
Costos Operativos
Comision 282,203 296,314 311,129 326,686 343,020
Servicios 8,542 8,542 8,542 8,542 8,542
Personal 180,000 180,000 180,000 180,000 180,000
Mantenimiento 35,593 35,593 35,593 35,593 35,593
Depreciacion 5,932 5,932 5,932 5,932 5,932
Amortiz.Intangibles 17,797 17,797 17,797 17,797 17,797
Cost. Financ.(Intereses) - - - - -
TOTAL EGRESOS 530,068 544,1'78 558,994 5_74,550 590,884
* Montos sin IGV, crecimiento anual en las ventas del 5%
Estado de Ganancias y Perdidas,
| ESTADO GANACIAS Y PERDIDAS
RUBROS ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 3 ANO 3
Total Ingresos 1,881,356 1,975,424 2,074,195 2,177,905 2,286,800
Costos Operativos 530,068 544,178 558,994 574,550 590,884
Utilidad Operativa 1,351,288 1,431,246 1,515,201 1,603,355 1,695,916
Costos Finac. (Intereses) - - - = 5
Utilidad Antes Impuestos 1,351,288 1,431,246 1,515,201 1,603,355 1,695,916
Imp. Renta (30%) 405,386 429,374 454,560 481,006 508,775
Renta Neta 945,902 1,001,872 1,060,641 1,122,348 1,187,141
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Flujo de Caja

FLUJO DE CAJA

RUBROS ANO 0 ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
INVERSION 301,500
Prestamo -
Ingresos Operativos 2,220,000 2,331,000 2,447 550 2,569,928 2,698,424
Ingresos netos act. Depreci. - - -
Ingresos Rec. cap. de Trab.* - - -
[TOTAL INGRESOS 2,220,000 2,331,000 2,447,550 2,569,928 2.698,424
Egresos
Alquiler local - - - - -
Servicios 10,080 10,080 10,080 10,080 10,080
Personal 180,000 180,000 180,000 180,000 180,000
Mantenimiento 42,000 42,000 42,000 42,000 42,000
Intereses - - - - B
Amort. Del Principal - - 5 5 K
Imp. Renta 405,386 429,374 454,560 481,006 508,775
TOTAL EGRESOS 637,466 661,454 686,640 713,086 740,855
SALDO ANUAL 301,500 17‘5?534 1,669,546 1,760,910 1,856,841 1,957,569
Flujo Econédmico y Financiero,
| FLUJO ECONOMICO Y FINANCIERO ]
RUBROS ANO 0 ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 3 ANO 3
INVERSION 307,500
Renta Neta 945,902 1,001,872 1,060,641 1,122,348 1,187,141
Intereses - - - - -
Amort. Intangibles 17,797 17,797 17,797 17,797 17,797
Depreciacion 5,932 5,932 5,932 5,932 5,932
Recupero Capital de W - - - - -
Flujo Economico 301,500 969,631 1,025,601 1,084,370 1,146,077 1,210,870
Prestamo -
Intereses - - - - -
Amortiz. Principal - - - - B
Flujo Financiero 301,500 | 969,631 1,025,601 1,084,370 1,146,077 1,210,870 |
VANY TIR
COK ECO=T.D.= 15% VAN ECONOM. = 3,287,439 TIRE = 327.06%
COK FINA=T.D.= 15% VAN FINANCIE. = 3,287,439 TIRF = 327.06%

“El proyecto demuestra que es

totalmente rentable siendo Ia

recuperacion de la inversion en el primer afio y una rentabilidad creciente

en los proximos aros”




CAPITULO V

CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

Conclusiones

La situacién actual en el mercado de telecomunicaciones requiere soluciones de
comercio electronico que aseguren a las empresas fortalecer su
posicionamiento en el mercado. Es necesario como empresa poder satisfacer al
cliente, tener un lugar en la competencia minimizando el riesgo y elevando las
utilidades. Las empresas deben de preocuparse por brindar productos de
calidad, a bajo costo y muy rentables.

Las empresas lograran expandir el comercio de las recargas “prepago’, al
incorporar nuevos canales de venta (IVR, Paginas WEB, ATM, POS, Otros) que
el mercado ofrece, los cuales estan mas cerca del cliente durante las 24 horas
del dia y los 365 dias del ano, estos canales continuamente son mejorados
permitiendo la comercializacion de los productos de recarga “prepago” con
mayores beneficios para el cliente.

Estamos atravesando una é€poca de alta competencia en el sector de las
telecomunicaciones, principalmente por el nivel de las empresas que tenemos e
nuestro mercado que son de primer nivel, esto exige a las empresas de
telecomunicaciones a implementar las mejores practicas en los servicios de las

telecomunicaciones implementadas en otros mercados.
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Finalmente la implementacién de este proyecto permitira a las empresas lograr
la fidelidad de sus clientes, permitiéndoles la libertad de decidir con mayor
flexibilidad su recarga “prepago’. El implementar negocios electréonicos es
actualmente la mayor ventaja competitiva asociada a una empresa de
telecomunicaciones y a sus clientes, este proyecto permitira implementar una

alta gama de canales adicionales de entrega de servicios al cliente.

Recomendaciones,

Orientar el servicio prepago a los clientes con medios de pagos alternativos al
dinero fisico, usuarios de tarjetas de débito y crédito u otros, mediante
promociones en coordinacion con la banca y la red de servicios.

Implementar los mayores niveles de seguridad y tecnologia existente en el
comercio electronico, para lograr la confiabilidad del cliente en el uso de estos
medios.

Crear una imagen de innovacion tecnologia de la empresa para los clientes,

ofreciéndoles servicios de la banca y la red de servicios mediante su celular.
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GLOSARIO DE TERMINOS

POSTPAGO Producto celular con contrato, la facturacion es posterior al uso del servicio celular.

PREPAGO Producto celular sin contrato, la facturacion es mediante la compra de tarjetas
prepago.

SMS Servicio celular que permite enviar o recibir mensajes breves de texto desde un

celular a otro, también desde centros de informacion.

TARJETAS PREPAGO FISICAS

Tarjetas para recargar celulares prepago con denominaciones especificas, (20 soles,

40 soles, 60 soles, 120 soles, otros) su presentacion es en formato plastico.

TARJETAS PREPAGO VIRTUAL

Tarjetas para recargar celulares prepago con denominaciones especificas, (20 soles,

40 soles, 60 soles, 120 soles, otros), su presentacion es medios electronicos.

PIN

Clave secreta que permite recargar su servicio celular prepago.

COMERCIO ELECTRONICO

Intercambio de bienes o servicios realizados mediante un flujo electrénico, disefado
para facilitar la entrega de los mismos.

COMERCIO ELECTRONICO

MOVIL

Intercambio de bienes o servicios realizados mediante un flujo electrénico, disefado

para facilitar la entrega de los mismos, realizado desde un medio celular.

CADENA DE VALOR

Considera una empresa como una serie o cadena de actividades basicas que ofrece
actividades basicas que agregan valor a sus productos o servicios.

REINGENIERIA Reestructuracion y trasformacion de un proceso empresarial, mediante un
replanteamiento y redisefno para lograr mejoramiento sobros costos, calidad, etc.,
Switch bancario que provee el procesamiento de transacciones financieras bajo la

SWITCH norma 1SO8583, para la implementacion de sistemas de pago y transferencia
electronica de fondos a instituciones financieras y establecimientos comerciales.

ARQUITECTURA Diseno conceptual para la implementaciéon de la tecnologia de informacién en una

organizacion, incluida las plataformas de tecnologias de hardware, software y redes.

PUNTOS DE VENTA

Canal que permite reconocer las tarjetas de crédito o débito como moneda, tanto en
compras como en disposicion en efectivo, lo cual permite reducir los costos de
transaccion y ampliar las opciones compra.

IVR Equipamiento de interaccion de voz via preguntas y respuestas.

ATM Cajeros Automadticos, son canales que permiten al cliente realizar operaciones
comunes como retiro de dinero, consulta de saldos, etc.

POS Terminales usados para capturar datos de transacciones en su punto de origen.

BACK OFFICE Sistemas de soporte a un proceso operativo.

TDMA Division de tiempo de multiple acceso (I1S-136, también conocido como D-Amps)

CDMA Acceso Multiple por division de Codigos

GSM Sistema Global para comunicaciones mdviles. Estandar europeo que opera en las

bandas de 900, 1800 y 1900 MHz
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ANEXOS

Se mostrara una breve descripcion de las empresas de telecomunicaciones moviles en el
mercado asi como la descripcion de dos componentes a implementarse en este proyecto,
“Implementacion de un switch transaccional para la comercializacion de minutos prepago”.

1. Anexol| :TELEFONICA DEL PERU

2. Anexoll :BELLSOUTH

3. Anexo lll : NEXTEL

4. Anexo IV : TIM

5. AnexoV : NOVATRONIC

6. Anexo VI : ASBANC - BANCARED
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ANEXO |

TELEFONICA

Telefonica del Peru es una sociedad anonima abierta. Fue constituida en la ciudad
de Lima, mediante escritura publica del 25 de junio de 1920, bajo la denominacién
de Compania Peruana de Teléfonos Limitada. Posteriormente, se convirtid en
sociedad anénima, y modificé su denominacion por la de Compania Peruana de
Teléfonos S.A. (CPT), para prestar servicios de telefonia local.

En el ano 1969 se creo la Empresa Nacional de Telecomunicaciones S.A. (ENTEL),
como la compania encargada de prestar servicios de telefonia local fuera de Lima y
los servicios de larga distancia nacional e internacional.

Hasta mayo de 1994, ambas companias estuvieron controladas por el Estado
peruano. En el marco del proceso de privatizacidon, el 28 de febrero de 1994 se
realizé la subasta de las acciones de las dos companias y resultd ganador en el
proceso Telefonica Peru Holding SAC, liderado por Telefénica Internacional S A.
(TISA) y con la participacion de dos grupos empresariales peruanos.

TISA es una empresa controlada por la sociedad espanola Telefonica S.A., que
encabeza uno de los grupos de inversidn y gestion de telecomunicaciones mas
importantes del mundo, y ha realizado inversiones significativas en Ameérica Latina.
Como resultado del proceso de privatizacion, Telefénica Peru Holding SAC. Adquirio
35% del capital social de ENTEL y 20% del capital social de CPT, y en tal virtud, el
derecho a nombrar a la mayoria de los miembros del Directorio de éstas. En esta
ultima empresa, realizé un aporte adicional de capital de US$ 612 millones, y asi

paso a controlar 35% de ambas companias, con una inversion total de US$ 2.002

49



millones. El 16 de mayo de 1994 se cumplio con el pago del precio ofrecido; de esta
manera quedo cerrada la operacion, y Telefénica Peru Holding SAC. Asumio la
gestidon de ambas comparnias.

El 7 de noviembre de 1994, las Juntas Generales Extraordinarias de Accionistas de
CPT y ENTEL acordaron la fusidn de ambas empresas, la cual se hizo efectiva el 31
de diciembre de 1994, fecha en que ENTEL paso a formar parte de CPT, y ésta
sustituyo su denominacidn por la de CPT-Telefénica S.A.

El 9 de marzo de 1998, la Junta General de Accionistas aprobd la modificacion del
estatuto para adaptarse a la condicion de sociedad andénima abierta, y adoptd la
denominaciéon de Telefonica del Pera SAA, conforme con la escritura publica del 2
de abril de 1998, otorgada ante el notario publico de Lima doctor Jaime A. Murguia
Cavero. Dicha modificacidon quedd inscrita en el asiento B-001 de la Partida N°
11015766 del Registro de Personas Juridicas de la Oficina Registral de Lima.

REORGANIZACION SOCIETARIA

El 12 de enero de 2000, el Consejo de Administracion de Telefénica, S.A. aprobd la
reestructuracion organizativa y funcional de la compania con la finalidad de crear
negocios globales, mediante la transferencia de determinadas lineas de negocio por
parte de las operadoras del Grupo en los distintos paises de América Latina a las
empresas matrices de los mismos en Espana.

Para acelerar el desarrollo y la globalizacidon de tales negocios, dicho Consejo
aprobd a su vez el lanzamiento de ofertas publicas de adquisicion de acciones, bajo
la modalidad de intercambio por la totalidad de los titulos que no poseia en

Telefébnica del Peru y otras de sus operadoras latinoamericanas. Como

50



consecuencia de dicha oferta, Telefénica, S.A. pasd a controlar directamente, y a
traves de Telefénica Internacional S.A. y Telefonica Peru Holding SAC, en forma
indirecta, 97% del capital de Telefonica del Peru, aproximadamente.

Concluida la ejecucion de la Oferta Publica de Intercambio, se disefaron y
adoptaron los acuerdos societarios orientados a la segregacion e integracion vertical
de las lineas de negocio. De esta forma, los Directorios y Juntas Generales de
Accionistas de Telefonica del Peru, Telefénica Moviles Peru Holding SAA. (En
adelante, Modviles Holding), Telefonica Data Peru Holding SAA. (Ahora Telefonica
Data Peru SAA, en adelante, Data Peru) y Telefénica Data Peru SAC. Aprobaron el
proyecto de reorganizacion multiple de las referidas sociedades.

Dicha reorganizacion multiple, que entré en vigencia el 1 de enero de 2001, ha
implicado la segregacion de tres bloques del patrimonio de Telefénica del Peru, dos
de los cuales se transfirieron, bajo la figura de la escisién, a las sociedades Moviles
Holding y Data Peru, en tanto que el tercero se aporto por la via de la reorganizacion
simple a la sociedad Telefénica Publicidad e Informacion Peru SAC, la misma que se
dedicara a la edicidén e impresién de directorios telefénicos, entre otras actividades.
En igual sentido, dicha operacidén ha implicado la fusion por absorcion por parte de
Data Peru de la empresa concesionaria Telefonica Data Peru SAC, cuyos bienes y
relaciones juridicas en su integridad han sido asumidos en bloque y a titulo universal
por la primera.

Los bloques patrimoniales transferidos y, en su caso, aportados a dichas sociedades
se encuentran conformados por los activos y pasivos vinculados a cada una de las

respectivas lineas de negocio -moviles, data y guias. Con ello, las empresas
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beneficiarias asumiran la responsabilidad de dar continuidad a la actividad que
Telefénica del Peru desarrollaba en el mercado de telefonia movil, comunicaciones
empresariales y edicidon de directorios telefonicos.

Como resultado de la aprobacion del Proyecto de Reorganizacion Multiple, los
accionistas de Telefonica del Peru asumen tal calidad respecto de Data Peru y
Moviles Holding -salvo pacto en contrario o que hayan ejercido el derecho de
separacion que les concede la ley-, en tanto que Telefonica del Peru se convierte en
accionista mayoritario de Telefonica Publicidad e Informacion Peru SAC. En igual
sentido, Moviles Holding es el principal accionista de la concesionaria del servicio de
telefonia movil, Telefénica Moéviles SAC.

Tanto Moviles Holding como Data Peru tienen en la actualidad sus acciones
registradas en la Bolsa de Valores de Lima y estan inscritas en el Registro Publico
del Mercado de Valores de la Comision Nacional Supervisora de Empresas vy

Valores (Conasev)

GRUPO ECONOMICO

El grupo econdmico de Telefonica del Peru esta integrado por ésta y sus filiales.
Asimismo, forma parte del referido grupo econdmico Telefdnica, S.A., que es, directa
e indirectamente, a traves de Telefonica Internacional S.A. y Telefénica Peru Holding
SAC, el principal accionista de Telefonica del Peru y detenta una participacion de

97% aproximadamente.
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Adicionalmente, la Sociedad mantiene una participacion significativa en el capital de
las empresas Teleatento del Peru SAC, Editrade SAC. y Espectacular SAC.
El objeto social de cada una de las sociedades filiales es el siguiente:

Telefénica Multimedia SAC: Prestacion de servicios de televisidn por cable. Se

entiende como tal la distribucidén al detalle a suscriptores residenciales o comerciales
de transmisién multicanal de sefales audiovisuales en tiempo real o de programas
grabados, ya sea originalmente producidos o entregados por medios satelitales.
Estos incluyen servicio basico de cable, servicios especiales o pagados, tanto
individuales como multicanales, video bajo demanda y servicios de televisidn
interactivos y multimedia, por cualquier medio técnico o soporte fisico permitido.

Telefonica Servicios Integrados S.A.C.: Prestacion de servicios vinculados con las

telecomunicaciones en los rubros de sistemas informaticos y de comunicaciones
para desarrollar y sustentar productos bancarios, para atender canales de
distribucién comercial, para el acceso a Internet y a otras redes nacionales e
internacionales, sistemas avanzados de informacién destinada al desarrollo,
operacion y comercializacion de Infovia u otras redes de telecomunicaciones, y, en
general, a la prestacion de servicios avanzados y servicios de valor afadido.

Telefénica Servicios Internet del Peru SAC. : Prestacion de servicios de acceso a

redes Internet y a otras redes nacionales e internacionales, asi como cualquier otro
servicio vinculado con la conmutacion y transmision de datos por paquetes y
servicios multimedia.

Telefonica Servicios Financieros SAC. : Prestacion de servicios de asesoria y

consultoria en sistemas de informacion y telecomunicaciones, servicios de desarrollo
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y explotacion de sistemas de informacion y de telecomunicaciones, servicios de
procesamiento automatico de datos para entidades financieras y de seguros, y
servicios empresariales. Ademas, identificacién, promocion y desarrollo de proyectos
que generen valor agregado para las telecomunicaciones, dirigidos a entidades del
sector financiero y de seguros.

Transporte Urgente de Mensajeria SAC. : Prestacion directa o indirecta de servicio

de mensajeria general, local, nacional e internacional; servicios de recojo, de
entrega, servicios especiales de mensajeria, ensobrado, etiquetado, volanteo de
correspondencia en general y administracion de correo electronico, entre otros.

Telefonica Moviles SAC. : Explotacion y prestacion directa o indirecta de servicios de

telefonia movil, troncalizado, buscapersonas, servicios moviles por satélite y, en
general, de toda clase de servicios de telecomunicaciones. Para tal efecto, puede
dedicarse al disefno, instalacién, conservacion, refaccidon, mejora, adquisicion,
enajenacion, interconexidén, gestién, administracidn y cualquier otra actividad
vinculada con lineas, satélites y sistemas, que incluye base de datos, software e
infraestructuras técnicas de telecomunicaciones.

Asimismo, participacion en la operacion y explotacion de servicios de
telecomunicaciones internacionales a través de satélites y otros medios que
ofrezcan el desarrollo tecnolégico, comercializacion de toda clase de bienes y
servicios, asi como realizacion de la edicidn, impresion y comercializacion de
directorios telefénicos.

Telefonica Servicios Comerciales SAC. : Comercializacion directa e indirecta de toda

clase de bienes y servicios vinculados con las telecomunicaciones.
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Telefénica Soluciones Globales Holding SAC. : Compra, venta, administraciéon vy

custodia de bienes muebles e inmuebles; la inversidbn en acciones, obligaciones,
titulos u otros valores, y, en general, la realizacion de toda actividad comercial
relacionada con inversiones y tenencia de todo tipo de bienes.

Telefénica Servicios Digitales SAC. : Conversidn y procesamiento, directa o

indirectamente, de imagenes documentarias, asi como la consulta electronica de
imagenes convertidas y almacenadas.

Telefénica Moviles Peru Holding SAA. . Adquirir 'y ser titular de acciones,

participaciones u otros titulos de sociedades u otras entidades, cualquiera que sea

su objeto o actividad.

Telefonica Data Peru Holding SAA. : Prestacion de servicios publicos de

telecomunicaciones en general. Puede prestar servicios de portador local y portador
de larga distancia nacional e internacional, de acceso a redes Internet y a otras
redes nacionales e internacionales, asi como brindar cualquier otro servicio
vinculado con la conmutacién y transmisidbn de datos por paquetes y servicios
multimedia, entre otros.

Telefonica Publicidad e Informacién Peru SAC. : Edicidon y comercializacion de

directorios, contenidos de informacién y servicios publicitarios en diferentes
soportes. Paginas blancas y Paginas amarillas en soporte papel y soporte
electrénico, y, en general, toda clase de servicios de telecomunicaciones. Para tal
efecto, puede dedicarse al disefo, instalacion, conservacion, refaccidon, mejora,

adquisicion, enajenacion, interconexidén, gestion, administracion y cualquier otra
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actividad vinculada con lineas, satélites, sistemas, incluyendo base de datos,

software e infraestructuras técnicas de telecomunicaciones.

Servicios Editoriales del Peru SAC. : Edicion, diagramacién, impresion, distribucion y
todas las demas actividades vinculadas con la produccién de publicaciones e
impresiones de diversa indole, asi como la venta de publicidad en los medios que
produzca o en los que produzcan terceros; incluye entre tales a la television cerrada

0 abierta, radio, paneles y cualquier otro medio de publicidad masiva.

56



ANEXO Il

BELLSOUTH

En enero de 1997, BellSouth asumio la mayoria accionaria y el control de Tele 2000
S.A. Esta fue la plataforma ideal para proyectar la competencia que beneficiaria a
millones de usuarios a niveles de vanguardia internacional. Asi, la empresa peruana
pionera en la telefonia celular del Peru, vio potenciado su esfuerzo con la filosofia
global de servicio de BellSouth.
Desde entonces, esta empresa es gestora de un abanico cada vez mayor de
opciones de solucion para el usuario, y de una sana competencia que se ha
traducido ya en la apertura en el servicio de Larga Distancia Nacional e
Internacional, los Servicios Integrados y una telefonia publica altamente tecnificada.
La presencia de BellSouth a través de Tele 2000 S.A. ha significado un crecimiento
de la operacion de mas de 500% en su base de usuarios de telefonia celular e
inversiones frescas que superan los 400 millones de ddlares. Al filo del tercer
milenio, BellSouth ha asumido casi la totalidad del accionariado de la empresa, junto
al compromiso de consolidar en el Peru su liderazgo mundial.
MISION
BellSouth tiene como misidon mantener el liderazgo en el sector de las
telecomunicaciones con la firme determinacién de aumentar el valor financiero de la
empresa, beneficiando de este modo a sus inversionistas, clientes y empleados, por
medio de:

e EI desarrollo de redes superiores de telecomunicaciones y de otras

alternativas comerciales, que se caractericen por innovadoras practicas de
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mercadeo y por los tecnoldgicos de los productos y servicios que ofrece a sus
clientes.
e La creacién e incorporacion de otras empresas de telecomunicaciones en los
mejores mercados del mundo.
La compania BellSouth se encuentra orgullosa de los avances que ha logrado hasta
la fecha y planea trabajar conjuntamente con aquellos que le permitan expandir y
mejorar sus Servicios.
VISION
Sobre la base de los esfuerzos y al espiritu empresarial, BellSouth alcanzara el
liderazgo mundial en el sector de las telecomunicaciones, expandiendo
constantemente sus ventajas sobre los competidores.
La empresa BellSouth sera:
e Respetada por su integridad civica y corporativa.
e Distinguida por establecer nuevos niveles de excelencia en calidad de servicio
e innovacion en la aplicacidon de tecnologias, y
e Reconocida por su habilidad para incrementar las inversiones de sus

accionistas y de su personal
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ANEXO Il
NEXTEL

Nextel Communications Inc. es la empresa norteamericana lider en comunicaciones
moviles integradas para empresas y el principal operador trunking del mercado
mundial. Opera redes 100% digitales apoyada en la mas avanzada tecnologia de
Motorola, que permite juntar en un solo equipo los mas modernos sistemas de
comunicaciéon: Conexion Directa Nextel, (radio troncalizado digital), mensajes de
texto en pantalla, interconexién telefénica, transmision de datos y correo de voz.
En soélo 4 afnos tiene mas del 7% del mercado inalambrico en Estadios Unidos.
Los principales accionistas son: Motorola, Microsoft y Craig McCaw.

Subsidiaria de Nextel International Inc. Inicid sus operaciones en diciembre de 1998.

Cuenta actualmente con mas de 450 empleados, ha invertido mas de $250 millones
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ANEXO IV

TIM

TIM nace en 1990, como divisidon radiomovil de Telecom ltalia. En 1995 toma un
caracter independiente para convertirse en la actualidad en el mas grande operador
de Europa y en el cuarto en el ambito mundial con mas de 42 millones de clientes.
En la zona latinoamericana TIM brinda exitosamente sus servicios en paises como
Argentina (Personal), Bolivia (ENTEL Mdévil), Brasil (Maxitel, Tele Nordeste y Tele
Celular Sur), Chile (ENTEL PCS), Paraguay (PCS) y Venezuela (Digitel)

El caso del Peru, TIM hace una inversion inicial de 250 millones de ddlares el primer
ano y obtiene la licencia de 1900 MHz para ofrecer la tecnologia GSM, |la de mayor
aceptacion en el mundo. TIM Peru es la empresa emprendedora que ingresa con la
promesa de poner todo el esfuerzo enfocado en sus consumidores para poder ser
los primeros y los mejores.

Finalmente, en TIM Peru extendemos nuestro compromiso con el pueblo peruano
prometiendo expandir nuestros servicios en el ambito nacional, para consolidarnos

como un importante medio de desarrollo del pais.

MISION

Ofrecer un nuevo servicio de comunicacion movil capaz de satisfacer las diversas
necesidades de nuestros clientes, sin poner barreras a su acceso.

A través de nuestra "Tecnologia amiga" brindar al Peru "la verdadera cara de un

operador celular" alterando el status quo del mercado.
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VISION

TIM muestra una fuerte confianza en la capacidad del pais debido a muchos factores
positivos que vienen sucediendo en el Peru - mejora en el aspecto econémico,
mayor afluencia turistica, alto promedio de crecimiento del PBl y un excelente
mercado potencial - y es por eso que TIM se consolidara en el mercado peruano
permitiendo que las personas que accedan a la tecnologia GSM se puedan
comunicar con todo el mundo sin barreras.

EL CHIP

Esta revolucionaria tecnologia, el GSM, resume sus cualidades en el uso del chip.
Este pequefio micro procesador, que usted puede insertar y extraer del equipo
celular, contiene toda la informacion del usuario, como el niumero de teléfono, la
agenda personal del cliente y los datos de su cuenta de teléfono. Todo esto significa
que usted puede cambiar de teléfono cuantas veces lo desee sin necesidad de
ningun tramite ni recargos, soélo transfiriendo el chip. El teléfono pasa, con GSM, a
ser un simple accesorio que usted puede cambiar segun su conveniencia.

El chip le permite estar comunicado en forma automatica y siempre con su mismo
numero en mas de 158 paises en el mundo pagando siempre en su moneda local en
su pais de origen.

SEGURIDAD

El GSM es el sistema de comunicaciéon mas seguro puesto que toda la informacion
que usted transmite viaja encriptada por el aire, con nuevos codigos en cada

llamada, y no se han dado nunca casos de ser interceptada y/o reconstruida.
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Igualmente, esta tecnologia, a diferencia de las otras existentes, es practicamente
imposible de clonar; de manera que podemos olvidarnos de las famosas llamadas
fantasma y sobrecostos inexplicables en los recibos.

Ademas, cada vez que usted encienda su equipo celular este le pedira una clave
que solamente usted conoce por lo que incluso de ser robado y no haberse podido
reportar el robo, no podra ser utilizado si es que esta apagado.

LA TECNOLOGIAY EL GSM ASSOCIATION

El GSM con mas de 380 millones de usuarios, tiene una plataforma abierta para
pasar a las nuevas tecnologias que actualmente se estan experimentando como el
UMTS.

TIM es socio fundador del GSM Association, que es la institucion que se encarga de
lograr avances en la tecnologia y que la ha situado en el liderazgo mundial de
tecnologias de comunicacién movil.

Es por este gran esfuerzo que el GSM permite la comunicacién mas nitida y clara
conocida hasta el momento y lo seguira siendo.

LA CONVENIENCIA DEL GSM

El GSM es la tecnologia lider en el ambito mundial, con usuarios en mas de 150
paises. Cada vez mas avanza en el camino de convertirse en el estandar mundial.
Recientemente paises como China, el mercado potencial mas grande del mundo, lo
ha establecido en su territorio.

Ademas, por ser la tecnologia con mayor numero de usuarios, el precio de los

€Qquipos y accesorios es mas economico.
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Asimismo, al tener una cantidad muy significante de clientes que cada dia piden algo
nuevo, y por estar respaldada por los productores de equipos, que invierten mas en
GSM que en cualquier otra tecnologia, se desarrolla de manera mas rapida que las
demas, ofreciendo siempre |o mejor a sus usuarios.

TIM EN EL MUNDO

Actualmente cuenta con 17 operadores en todo el mundo y continua incursionando,
de acuerdo a sus necesidades de expansion, apostando en mercados de enorme
potencial de crecimiento futuro, como los paises de la region Latinoamericana y la
cuenca del Mediterraneo: Argentina, Austria, Bolivia, Brasil, Chile, Espana, Francia,

Grecia, ltalia, Paraguay, Peru, Rep.Checa, Turquia, Venezuela, Yugolasvia.
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ANEXO V

NOVATRONIC

Novatronic, empresa fundada en 1988, estd dedicada a proveer servicios de
desarrollo de aplicaciones, de integracion de sistemas, de gerencia de proyectos y

de consultoria.

Las soluciones que provee Novatronic generalmente se enmarcan en el desarrollo
de aplicaciones bajo arquitectura Cliente/Servidor, de Sistemas Distribuidos, y de
Internet (Web), utilizando tecnologia de Bases de Datos, de Seguridad, de
Comunicaciones y de Ambiente Visual.

El conocimiento y experiencia de su personal asi como la permanente labor de
investigaciéon y desarrollo que realiza, le ha permitido brindar soluciones de
teleacceso de clientes, de integracion de ambientes multiplataforma asi como la
implementacion de redes inter-institucionales, en los sectores comercial, financiero y
gubernamental.

La exposicion de la empresa a proyectos de integracion y de aplicaciones especiales
asi como la experiencia obtenida, se ha traducido en productos especializados tales
como el software de integracion multiplataforma SIX Cliente/Servidor y el sistema
de teleacceso de clientes SIX/TCL.

Asimismo, con el afan de ofrecer a sus clientes alternativas en la tecnologia de
entrega de servicios electronicos, luego de la investigacion realizada respecto a las

tecnologias de claves publicas de seguridad, tarjeta inteligente y sistemas de pagos
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seguros, se ha desarrollado el producto SIX/WebLink, software que permite brindar
servicios transaccionales seguros bajo Internet e Infovia.

En este mismo afan, fue liberado el producto SIX/EFT, software de switch, que
provee el procesamiento de transacciones financieras bajo la norma internacional
ISO 8583, el que incluye el ruteo de transacciones a diferentes servidores. Este
producto esta orientado a instituciones que deseen implementar diferentes canales
de entrega de servicios financieros tales como POS, ATMs, Kioscos, Inter-redes,
entre otros.

En el sector financiero, Novatronic, aparte de ofrecer sus servicios generales provee
soluciones de Banca Electronica, de Sistemas Electronicos de Pagos y de Comercio
Electronico, asi como el desarrollo de software especializado que demande un alto
componente de seguridad y de comunicaciones.

Aprovechando la flexibilidad de los productos de integracion desarrollados,
Novatronic ha ampliado su linea de productos bancarios ofreciendo el SIX/ATM;
producto que se encarga del control y administracion de una red de cajeros
automaticos, haciendo transparente a la institucion los complejos aspectos de indole
técnico y de seguridad que presentan estos dispositivos. Este nuevo producto
incluso permite la operaciéon de los cajeros automaticos en redes TCP/IP sea sobre
las redes privadas de las instituciones o sobre las redes publicas.

Asimismo ha lanzado el SIX/HomeBanking, software de Web que permite a la
institucion financiera servir a sus clientes personales desde su propio domicilio 0

desde donde se encuentre, utilizando la Internet o Infovia, en un ambiente seguro,



totalmente configurable y que opera bajo los estandares Internacionales ISO 8583,
lo que asegura una rapida implementacion.

En vista de la autonomia que estan requiriendo los bancos en el manejo de sus
servicios y canales de entrega y a fin de preservar la seguridad de sus sistemas,
Novatronic ha desarrollado el producto SIX/Security, el que consiste de un servidor
de validaciéon de claves de tarjeta y de claves de identificacion, haciendo posible que
un banco pueda implementar diferentes servicios utilizando la tarjeta y pin de sus
clientes.

En esta misma direccidn, Novatronic ofrece el SATC, un sistema integral de Tarjeta
de Crédito, que le permite administrar el ciclo completo del negocio como ente
Emisor, incluyendo la interconexion a las redes internacionales y nacionales de
intercambio.

En sistemas de banca empresarial disponemos de SIX/OfficeBanking, el cual es
dirigido a dar encuentro a los requerimientos de las instituciones bancarias de
proveer a sus empresas cliente un canal de entrega de servicios desde las oficinas
de estos, permitiéndoles realizar todo tipo de operaciones, bajo un esquema de red
dentro del entorno de la Grupo/Empresa.

En lo que respecta a Sistemas de Respuesta por Voz (IVR), se ha provisto de
soluciones de la implementacion e integracion de estos sistemas (Omnivox,
Periphonix, Intervoice, entre otros) con los sistemas aplicativos de la Institucion,
cubriendo los aspectos de intercambio de informacion entre el sistema de respuesta
en Voz y el host, asi como de los aspectos de seguridad propios de este tipo de

Servicio.
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En esta misma direccion se vienen brindando soluciones para la implementacion del
CALL CENTER de la Institucion, basados en tecnologia CTIl - Computer Telephony
Integration (Genesys, Altitude/Easyphone, Lucent, entre otros) para integrarse con la
central telefonica (PBX) y sistema de respuesta en voz (IVR) de la Institucion.

De otro lado Novatronic dispone de tecnologia de Terminales Puntos de Venta
(POS) de la compania Hypercom Inc. , Sistemas de Respuesta en Voz (IVR) de la
compania APEX Voice Communications, asi como de productos de seguridad, de
video conferencia y de conectividad.

El lo que respecta a sistemas de pagos, se viene brindando soluciones para
Sistemas de Recaudacion en linea para empresas de Telecomunicaciones vy
Utilities (Agua, luz, gas), asi como de Sistemas de Recarga de Prepago a
empresas de Telecomunicaciones.

El Know-how tanto aplicativo como tecnologico que dispone Novatronic, asi como
los productos que ha desarrollado le han permitido implementar con éxito diversos
proyectos.

Novatronic tiene planeado continuar desarrollando productos y soluciones que
permitan a las empresas aprovechar |los ultimos avances tecnologicos a fin de que
estas puedan dar frente a su entorno competitivo actual. Con este propésito, y en
adicion a su compromiso de investigacion permanente, la empresa esta abocada en
la busqueda de nuevas alianzas y en el refuerzo de las existentes, con empresas

representativas del avance tecnoldgico en el ambito internacional.
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ANEXO VI
ASBANC - BANCARED

QUE ES BANCARED ?
B

BANCARED es la red privada de comunicaciones
que interconecta a las entidades financieras con las
instituciones que realizan el intercambio de
informacion y ejecucion de transacciones
(proveedores de informacion).
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ESQUEMA DE COMUNICACIONES

NODO CENTRAL

BANCO 1 i 1

BANCO 2 11, BANCARED) )

|

INST. FINANCIERA N ASBANC PROVEEDOR N
CARACTERISTICAS

+ Utiliza tecnologia ATM de AT&T.
+ Alta disponibilidad: 99.98% anual.
* Enlaces de Fibra Optica.

+ Ancho de banda escalable.
» Altos niveles de seguridad,
+ Certificacion contra hackers.
» Nivel de Servicio Contratado:
— Soporte 7x24 / 365dias
— Personal Especializado
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SEGURIDAD

Infraestructura Redes —
Control de acceso Politica de claves y control de cambios
Politicas de seguridad Radius Autenticacion Autorizacion
Vigilancia 24 horas Estadisticas

SERVICIOS

Enlace
Interconexion del proveedor de informacion a BANCARED
y a través de ésta a las entidades financieras, de modo
que los actuales servicios de informacién lleguen por una
unica via.

Hosting

Opcion de que el proveedor de informacion brinde sus
servicios a las entidades financieras, mediante equipos o
bases de datos que residan en el nodo central de
BANCARED.
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SERVICIO DE ENLACE

Instalacion y Operatividad de un enlace de fibra
6ptica de 1MB de ancho de banda. ( 1000Kbps )

Instalaciéon y Operatividad de un enlace de
respaldo RDSI - BRI de 64Kbps

Instalacion y Configuracion de Router Cisco 2611

Monitoreo del enlace y soporte de comunicaciones

BENEFICIOS

v Alta disponibilidad del servicio.

v" Reduccion en costos.

v Inmediata interconexion con las entidades
financieras
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ENTIDADES FINANCIERAS

=
* Banco de Crédito del Peru * Banco Financiero
* Interbank * Banco Santander CH
* Citibank N.A. * BIF
* Banco Wiese Sudameris * Banco Sudamericano
* BBVA Banco Continental * Banco Nuevo Mundo
*Banco de Comercio * Banco del Trabajo
* Standard Chartered * Bank Boston

* Mibanco
*Banco BNP Paribas-Andes (en proceso)
* Financiera Cordillera (en proceso)
* Financiera CMR ( en proceso )

OPERATIVIDAD

- Opera satisfactoriamente. ( 20 meses )

» Supero el 99.98% anual de disponibilidad.

» Realiz6 procesos de actualizaciones Tecnoldgica.

* Monitoreo permanente de la performance de la
Red.

* Supervision exigente de la seguridad vy
configuracion de la Red.
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