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1. RESUMEN

El sector de las telecomunicaciones ha crecido de forma vertiginosa en los
altimos afos, los usuarios buscan estar informados y conectados con el mundo
virtual en todo momento.

Este crecimiento se manifiesta de forma representativa en el sector de los
servicios moviles, haciendo que este evolucione en tecnologia, y servicios que
permitan incrementar el consumo en los usuarios, por lo cual nace el mercado de
descarga de contenido que ha venido amplidndose por diferentes canales de
venta como internet, en este caso solo se remitird al canal movil.

En este plan de negocio se refleja la oportunidad de innovar a través de la venta
de servicios de contenido y marketing mévil, dado a que es un nicho en
crecimiento y con posibilidad de penetracion apoyado en la capilaridad ya
lograda por los operadores moviles. El analisis realizado ha permitido encontrar
un negocio rentable, el cual depende de la creatividad y versatilidad de los
servicios y productos a desarrollar, que permitan aumentar la fidelidad del
usuario, incrementar el consumo de servicio para el operador, mejorar el
desarrollo de marca y obtener mayor ingreso.



2. ORIGEN DE LA IDEA DE NEGOCIO

Existe una tendencia mundial de los usuarios de telefonia mévil, dirigida al acceso
y consumo de servicios de contenido, el uso de la mensajeria de texto, servicio de
datos, marketing mévil, adquisicion de Smartphone de ultima tecnologia, una serie
de productos que le permitan desde el dispositivo una mayor interaccioén con el
mundo.

En Colombia la tasa de crecimiento de usuarios de telefonia que demandan
servicios adicionales a la voz presenta un rapido crecimiento, asi mismo la
tendencia hacia la compra de dispositivos de mayor capacidad y amplia gama de
funcionalidades; lo cual influye de forma directa en el incremento de la demanda
de contenidos de interaccidén, multimedia, redes sociales, micro pagos, entre otros,
servicios complementarios a la navegacion y el correo electronico.

Estos servicios son ofrecidos por sus creadores a través de los operadores de
telefonia, para garantizar la calidad, diversidad, actualizacion constante y
disponibilidad de la informacion, asi mismo la legalidad de la misma validando el
pago, respeto o sesion de derechos de autor.

El operador es quien tiene el manejo directo de la base de usuarios, el recaudo del
pago por los servicios adquiridos por el usuario, pero no es de su interés la
prestacion directa de estos servicios, creando la oportunidad de explotaciéon por
parte de terceros.



3. DESCRIPCION DE LA IDEA DE NEGOCIO

La idea de negocio consiste en ofrecer a los usuarios de telefonia moévil de
Colombia prepago y pospago, el acceso a servicios de informacion a través de la
simcard en las modalidades de demanda y suscripcidén, y los servicios de
marketing movil enfocado al sector corporativo.

En la modalidad de demanda, el usuario accede a los servicios de informacion
cada vez que lo desee y se realizara cobro por cada uno de los eventos.

En la modalidad de suscripcion, el usuario accede a los servicios de informacion y
desde la primera vez se suscribe para tener el servicio con la periodicidad que asi
esté determinada, bien sea diaria, semanal, quincenal o mensual, y se realizara un
cobro recurrente por el tiempo de vigencia de la suscripcion. El usuario puede dar
por terminada la suscripcién en el momento que lo desee.

El servicio de marketing mévil, consiste en llegar de forma directa a una base de
usuarios capturada por la empresa demandante del servicio, presentando
campafas publicitarias e informacion de tipo comercial, a través de mensajes de
texto tal como se ha venido utilizando en el mercado, y como factor de innovacion
el envio de mensajes multimedia que haran ain mas interesante la experiencia del
usuario y mayor efectividad en los resultados del cliente.



4. JUSTIFICACION

Hoy en dia es claro que con un SMS sé puede llegar a casi cualquier teléfono del
mundo, si se tiene su namero, adicional a que los operadores han desarrollado
aplicaciones y perfiles en los teléfonos que distribuyen, que permiten desde la sim
card accesar a servicios de contenido de forma féacil, rapida e independiente del
dispositivo movil que usen y/o el nivel de tecnologia del mismo.

Los servicios de informacion sobre la sim, son demandados por los usuarios de
dispositivos méviles, dada su facilidad de uso y manejo, y la claridad en el servicio
que recibiran frente al pago que realizaran del mismo, la clave esta en la calidad y
variedad de contenido ofrecido por los proveedores de contenido del operador.

La mensajeria de texto (SMS) y en general las capacidades o servicios multimedia
de los teléfonos celulares, son cada vez mas utilizados por anunciantes y
agencias para campafas promocionales y marketing masivo en el mundo y en el
pais, dado que cada dia hay un nimero mayor de usuarios moviles y este servicio
permite entrar en la intimidad de cada uno de ellos, mediante la interaccion con
sus dispositivos moviles.

Los préximos afios van a ser para el descubrimiento real del potencial del
Marketing movil como generador de ingresos para los operadores, proveedores y
agencias y una innovaciéon en la publicidad efectiva para anunciantes. También
sera donde empieza la transicion entre lo web y lo mévil web tanto en basqueda
de informacion como en generacion de contenidos y conexién con redes sociales,
todo esto abriendo espacios para comercializacion de manera directa, es por esto
gue se encuentra en estos servicios una oportunidad de negocio.
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5. DESCRIPCION DE LA EMPRESA

5.1.NOMBRE DE LA EMPRESA

INMERSION MOBILE

5.2. TAMANO DE LA EMPRESA

Inmersion Mobile, ser4 una empresa tipos SAS (Sociedad Anénima Simple) que
se creara mediante acta de constitucion, serd de régimen comun que permita
facturar IVA sobre los servicios.

5.3.UBICACION DE LA EMPRESA

Inmersion Mobile, se establecera en el sector del Lago de la ciudad de Bogota,
dado a que su ubicacion es equidistante a sus clientes potenciales y operadores
moviles.

El lugar elegido cuenta con la capacidad para soportar la infraestructura
tecnoldégica necesaria para la prestacion de los servicios y el soporte de los
mismos. Dado a las necesidades tecnoldgicas esta ubicacién brinda una cercania
con proveedores de tecnologia.

También contara con salas para reuniones interactivas, presenciales o a distancia,

que permita ofertar al cliente todo el portafolio de servicios de la compafiia, y
brindar la mejor imagen de la misma.

11



6. MISION Y VISION

6.1 MISION

Inmersion Mobile es una compafia innovadora en la prestacion vy
comercializacion de servicios de contenido, entretenimiento y estrategias de
marketing movil, con soluciones eficaces que promueven la fidelizacion del
usuario y generacion de valor para los accionistas y clientes -operadores de
telefonia movil, grupos de medio de comunicacion, marcas y consumidor final-.
Cuenta con el personal idéneo, infraestructura tecnoldgica y generacion de
contenido de calidad e interés. Contribuye con la conservacion del medio
ambiente.

6.2 VISION
En el 2015 Inmersion Mobile sera una compafia lider en prestacion y

comercializacion de servicios de contenido, entretenimiento y marketing movil, con
cobertura nacional y proyeccién internacional.

12



7. OBJETIVOS

7.1.0BJETIVO GENERAL

Elaborar un plan de negocios para la creacion de una empresa que ofrezca
servicios de contenido, entretenimiento y estrategias de marketing movil a
usuarios de telefonia movil.

7.2.0BJETIVOS ESPECIFICOS

Elaborar un plan de negocios que permita visualizar los elementos necesarios
para la creacion de empresa, en un plano real y desde la situacion actual del
mercado.

Identificar y segmentar el mercado objetivo, permitiendo alcanzar altos niveles de
penetracion en la prestacion de servicios.

Evaluar los diferentes escenarios en que se podria desarrollar la empresa a crear,
evaluando oportunidades y amenazas en los posibles escenarios de competencia.
Definir una estrategia gerencial, que permita llevar acabo de manera exitosa la
creacion y operacion de la empresa.

Desarrollar un estudio financiero, legal, organizacional y de mercadeo de la idea
de negocio planteada, que permita evaluar la factibilidad de la misma.

Identificar y plantear la mejor opcion de financiamiento para la creacion de la
empresa en cuestion.

7.3.VENTAJAS COMPETITIVAS

e Inmersion Mobile cuenta con alianzas estratégicas con proveedores de
contenido de calidad, tales como Warner Music, EMI, Universal, Mobil base,
Stardust, El Tiempo, Portafolio, RCN, Caracol, entre otros.

e Inmersion Mobile cuenta con personal con experiencia en el mercado,

especialmente con el proveedor, que permitira fortalecer la relacion con el
mismo.

13



Inmersion Mobile cuenta con servicios de innovacion con la bolsa de
mensajes mms, que permite la generacion de nueva estrategias de marketing
movil.

Inmersion Mobile cuenta con infraestructura de Ultima generacién, que

permite estar a la vanguardia para la prestacion de servicios convergentes y
brindar la confiabilidad necesaria a nuestros clientes.
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8. ESTUDIO DE MERCADO

8.1.ANALISIS DEL SECTOR

De acuerdo a informe realizado por la empresa Strategy Analytics la demanda de
servicios sms Premium, juegos y aplicaciones, video, muasica entre otros seguira
creciendo de manera sostenida a lo largo de los afos, al punto que al 2015 el
dinero percibido por estos servicios sera mas del doble que el actual.

Aunque los usuarios de telefonia movil tienen alto interés en los servicios
gratuitos, demuestran un alto consumo cuando se les facilita el medio de
adquisicién y pago de los mismos, colocando a los operadores de telefonia mévil
en una posicidén privilegiada para la explotacibn de este mercado, gracias a la
facilidad de masificacién y posterior recaudo.

Actualmente en Colombia existen cerca de 50 empresas prestadoras de servicios
de sms Premium, descarga de contenido, micro pagos, suscripcion,
almacenamiento, marketing movil y banca; las cuales ofrecen sus servicios a
través de los 3 operadores existentes CLARO (Comcel S.A), MOVISTAR
(Telefénica S.A) y TIGO (Colombia Mdovil - Millicom), con quienes suscriben los
diferentes contratos como proveedor de contenidos, agregador de servicios
interactivos, bolsa de mensajes, Ring Back Tones, lineas provider entre otros,
estableciendo diferentes porcentajes de ganancia de acuerdo a la innovacion,
costo del servicio por unidad, volimenes mensuales y linea de negocio.

El acuerdo de pago puede variar desde un 70 — 30 a favor del operador hasta un
50 -50. El operador normalmente tiene mayor participacion de la utilidad, debido a
que es quien provee la base de usuarios, el medio e infraestructura de difusién y
el recaudo. Las empresas se encargan de las plataformas de gestion de mensajes
y servicios, la compra o creacion de contenidos, validacion de derechos de autor,
actualizacion de servicios y publicidad, procurando ofrecer a los usuarios la
informacion mas reciente y de mayor consumo a través del operador.

Las lineas de servicio que representan mayor participacion en la facturacion de los
operadores son los servicios por suscripcion, en los cuales el usuario recibe
contenidos de forma recurrente durante el tiempo que dure dicha suscripcién, lo
servicios de micro pagos, en los cuales el usuario realiza un pago a través de un
mensaje para obtener beneficios en la descarga de algun tipo de contenido, los
juegos, es uno de los servicios de mayor consumo Yy tendencia de crecimiento,
gracias a la tecnologia de los dispositivos y la masificacion en medios de los
mismos.
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Después de Asia, América Latina es una de las regiones que registra mayor
suscriptores de telefonia moévil, en paises como Chile, Argentina, Colombia y
Venezuela, la cantidad de lineas activas es igual o superior a la cantidad de
habitantes de estos paises.

La regidbn de América Latina, se ha expandido de forma vertiginosa, hay una
demanda creciente por adquirir nuevos servicios y no es aun un mercado saturado
como el Europeo, brindando oportunidades de negocio para los servicios de valor
agregado.

En Colombia el ente regulador de los servicios de telecomunicaciones es la
Comision Reguladora de Comunicaciones CRC, quien se encarga de legislar los
servicios, promover la sana competencia, eliminacion de monopolios y definicion
de tarifas maximas a cobrar a los usuarios. Los datos y controles que ejerce esta
entidad, brindan informacion al Ministerio de las TIC que le permite analizar el
sector, desarrollar politicas y programas que permitan el uso efectivo de las
tecnologias de la Informacién y las comunicaciones para mejorar la calidad de
vida de los Colombianos.

La ultima resolucién que aplica para los servicios de mensajeria y contenido es la
3501 de 2011 la cual determina las condiciones de acceso a las redes de
telecomunicaciones por parte de proveedores de contenido y aplicaciones a través
de mensajes corotos de texto (SMS) y mensajeria multimedia (MMS) sobre redes
de telecomunicaciones de servicios moviles.

De acuerdo a las disposiciones de la regulacién un proveedor de contenidos y
aplicaciones (PCA) debe registrarse ante la CRC para ser inscritos dentro del
Registro de Proveedores de Contenidos y Aplicaciones e Integradores
Tecnologicos, esto como requisito para la asignaciéon de codigos de servicio.

Colombia cuenta segun el informe del segundo trimestre del 2011 publicado por el
Ministerio de las Tics, con un total de usuarios abonados moviles de 46.147.93.

De acuerdo al total de usuarios abonados, se puede determinar que el operador
moévil COMCEL es el proveedor con el mayor porcentaje de participacion del
mercado, un 66.49%, seguido por Telefénica Moviles de Colombia con un 21.56%
y Colombia Mo6vil S.A con el 11.95%.

16



Participacion en total de abonados por proveedor

2 TRIM -
2011

1 TRIM -
2011

2 TRIM -
2010

E Comunicacion Celular $.A. COMCEL LiTelefanica Moviles Colombia S.A.

kil Colombia Mowvil 5.4. E.5.P
Fuente: Datos reportados por los proveedores de redes y servicios al MINTIC

Figura 1. Participacion en total de abonados por proveedor

Fte: Boletin Trimestral TIC 2_2012.

De acuerdo con las cifras de participacion por la segmentacion pospago Yy
prepago, el 16.99% de los usuarios son pospago y el 83.01% prepago. De
acuerdo a esta informacién, Comcel S.A cuenta con una participacion en prepago
del 68.59%, Telefénica S.A de 19.37% y Colombia Mévil de un 12.04%, y para el
segmento de pospago Comcel presenta una participacion del 56.23%, Telefénica
Moviles 32.26%y Colombia Movil del 11.51%, prevaleciendo en ambos segmentos
Comcel como el operador con mayor participacion.
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Participacion abonados por categoria por proveedor || trimestre 2011

12,04% 11,51% 11,95%

PREFAGD FOSPAGOD TOTAL

L Colembia Mévil 5.4, £.5.P H Telefonica Moviles Colombia 5.A. B Comunicacion Celular 5.4, COMCEL

Figura 2. Paricipacién abonadospor categoria por proveedor Il trimestre 2011

En Colombia existen mas lineas de telefonia mévil que habitantes, un equivalente
al 100.2 por cada 100 habitantes. Sin embargo esta relacion no significa que cada
habitante cuente con una line, ya que debido a la masificacion de los servicios de
internet movil un usuario puede contar con dos 0 mas lineas.

Las cifras también muestran que el crecimiento en el pais de lineas moviles se ha
desacelerado, ya los operadores buscan generar mayor valor, fidelidad e ingreso a
través de los servicios de valor agregado, teniendo como ventaja la cantidad de
usuarios a los que pueden llegar y siendo este el mercado potencial para las
servicios de contenido, entretenimiento y estrategias de marketing mévil.
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8.2. ANALISIS DEL MERCADO

El SMS es una herramienta muy potente y con un alcance inimaginable, su
potencial sigue latente y es una herramienta valiosa dentro de las acciones del
marketing movil.

Los servicios a través de mensaje de texto, mensaje multimedia, y portales que se
encuentran en el mercado para interactuar con el usuario final brindando
contenido de alta calidad, actualidad y demanda, son:

8.2.1. Alertas SMS

Servicios de informacién, entre los cuales esta el contenido SMS por demanda a
través de la tarjeta inteligente SIM.

El usuario accede al servicio utilizando un dispositivo mévil mediante las opciones
de mend de la tarjeta SIM, ubicando la opcion Informacién (de acuerdo a los
estandares de los operadores), se desplegard un submenu en el cual el usuario
puede dar click en la lista de contenido de acuerdo a su preferencia,
automaticamente recibira un mensaje de texto (SMS) con la informacion solicitada.

Cada mensaje recibido a través del dispositivo movil y tendra un valor comercial.

8.2.2. Entretenimiento
Descarga de contenido tal como: Ringtones, Imagenes, Video Clips, Juegos Java.

Los proveedores realizan alianzas estratégicas para obtener contenido, de
empresas generadoras de contenido de actualidad, interés y muy atractivo para la
descarga del mismo a través de mensajes de texto y el cobro al usuario final
mediante el débito de su carga en dinero para las lineas prepago, o la inclusién
del servicio de descarga en la factura del siguiente mes para las lineas pospago,

8.2.3. Aplicaciones
Chat, Votaciones, Trivias, Radio Interactiva, Television Interactiva. Aplicaciones

donde se le cobra al usuario una tarifa diaria, semanal o mensual por la utilizacion
del servicio.

19



8.2.4. Suscripciones

Servicio que le permite al usuario solicitar el contenido una Unica vez a través de
mensaje de texto, pero seguir recibiendo el contenido durante la periodicidad que
este definida para el mismo, generandole al usuario un cobro recurrente bien sea
debitando de su saldo prepago o cargandolo a la factura del siguiente mes, el
cobro esta sujeto a la periodicidad de entrega del servicio diaria, semanal o
mensual.

8.2.5. Bolsa de mensajes de texto y multimedia

Servicio dirigido al mercado corporativo, para llegar al mercado masivo. La bolsa
de mensajes es una cantidad de mensajes que el proveedor puede enviar a
usuarios finales que estén matriculados en una base de datos del proveedor,
donde conste que ha aceptado recibir mensajes de tipo promocional o comercial.
El proveedor obtiene un beneficio econémico de acuerdo a la cantidad de
mensajes que envie. Estos mensajes se convierten en un canal directo de
publicidad, y es ofrecido a diversas empresas, interesadas en llegar de forma
masiva a los usuarios.

Sms: Mensaje de texto corto. 160 caracteres maximo.

Mms: Mensaje Multimedia, mensaje cuyo contenido puede ser tanto texto, como
imagenes, sonidos o videos, y que es enviado desde y/o hacia una terminal maovil.

8.2.6. Portales WAP Y WEB

Sitios WAP o WEB desarrollados a la medida segun las lineas de servicio y
contenido movil que el operador desee ofrecer. Amplia gama de servicios de
contenido, descarga, suscripcion, pero cuyo acceso lo realiza el usuario a través
de portales web o el portal wap si su dispositivo mévil lo soporta.

En el pais existe una oferta interesante de proveedores de este tipo de servicios,
entre los cuales encontramos compafiias nacionales o internacionales, tales como
Binbit, Cyclelogic, Timwe, Naranya, Wireless Idea, Estrategias Moviles, entre
otras.
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8.3.MERCADO POTENCIAL

Para alcanzar este mercado potencial Inmersion Mobile concentrard sus
esfuerzos en la prestacion de los siguientes servicios:

o Servicios de Informacion a través de la SIM.
o Servicios de Entretenimiento por demanda y suscripcion.
o Servicio de Marketing Movil.

Se inicia analizando la cantidad de usuarios Pospago y Prepago, y cuantos de
estos podrian ser los usuarios potenciales ya que sus lineas moviles tienen todas
las caracteristicas para adquirir y disfrutar de nuestros servicios.

Dispersion de Usuarios por Tipo (%) Cantidad
Abonados Pospago 16,99% 7.840.534
Abonados Prepago 83,01% 38.307.403
Total Abonados 100,00% 46.147.937
Segmentacion Usuarios (%) Cantidad
Usuarios Pospago Corporativos sin servicio contenido 40% 3.136.214
Usuarios Pospago Masivos con bloqueo de servicios 20% 940.864
Usuarios Prepago Con Bloqueos de Servicios 20% 7.661.481
Total Bloqueados 11.738.558
Potenciales 34.409.379
Potencial Real 10% 3.440.938

8.3.1. Servicio Informacién SIM.

Prestacion de servicio de informacion a través de la sim card. Utilizacion del menu
de vive tu sim para la presentacion de contenido de tipo informativo, como
horéscopo, chistes, loteria, deporte entre otros.

La ventaja para la prestacion de este servicio es que es posible llega a cualquier
usuario independiente el dispositivo movil que utilice y la tecnologia del mismo.
Los operadores tiene perfiladas las sim card, para precargar configuraciones de
menu, y permitir la presentacion de contenidos de tipo informativo, y es de facil
acceso y manejo para el usuario final.
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8311 Analisis Inclusién de Servicios a través de la SIM.

Poblacién Obijetivo:

Usuarios abonados del operador celular COMCEL S.A

Necesidades de Informacion:

e Conocer el porcentaje de usuarios que utiliza los contenidos informativos de la
sim.

e Analizar las preferencias de los clientes actuales y potenciales sobre el
contenido de la sim.

e Interpretar la frecuencia de consulta de los usuarios actuales.

e Conocer el grado de satisfaccion de los clientes al hacer uso de los servicios.

e Registrar el precio q estarian dispuestos a pagar los usuarios actuales de los
servicios.

e Determinar el rango de edad, género y nivel de escolaridad de los usuarios de
los servicios.

Clase vy tipo de investigacion

Instrumento:

Encuesta por sondeo con un enfoque cuantitativo, haciendo referencia al perfil y
satisfaccion del consumidor final de los servicios.

Métodos y procedimientos de recoleccion de datos:

La forma de realizar la encuesta fue personal con interaccion frente a frente. Las
preguntas fueron alternativas, con una respuesta fija o cerrada.

El método principal de adquisicion de datos fue el cuestionario estructurado.

Disefio del instrumento de recoleccién de informacién
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Encuesta # 4. Sipudiera consultar desde su
celular informacion sobre
hordscopo, deportes, noticias,

Se esta desarrollando una economia, entre otros, a

. . L cualquier hora y en cualquier
investigacion, para conocer las

- lugar, de manera facil y
opiniones de las personas sobre el o ]
econdmica a través de un

servicio informativo a través de la _ .
mensaje de texto que haria?

SIM. . .
a. Seguro si lo consultaria.
b. Probablemente silo
consultaria.
1. Tiene celular? c. Seguro que no lo
a. Sl consultaria.
b. NO 5. De los contenidos que encontrara
2. Ha utilizado los servicios a continuacion, cual le gustaria
informativos de la sim? consultar mas a través del
a. Sl celular?
b. NO a. Hordscopo
3. De los servicios de informacion b. Deporte
que se encuentran en la SIM, c. Economia
cuales de los siguientes ha d. Chistes
utilizado? e. Loteria
a. Hor6scopo
b.  Noticias 6. Con que frecuencia a la semana
c. Deportes consulta/consultaria lo servicios
d. Economia de informacion?
e. Chistes a. 1a3
f. Clima b. 4a6
g. Loterias c. Masde6
h. Diversion 7. Indique el grado de satisfaccion
i. Otro. Cual? con los servicios informativos de

la sim.
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Completamente
satisfecho.
Satisfecho.
Insatisfecho.
Completamente
insatisfecho.

8. Cuanto estaria dispuesto a pagar

por servicios informativos de la

sim

a.
b.

C.

De $100 a $175
De $176 a $200
De $200 en adelante

9. Por qué motivo no utiliza los

servicios de la sim?

a.

No tiene informacién
acerca de este servicio.
No sabe cémo utilizar los
servicios de informacion.
Utiliza otros medios para
obtener informacion.

Le parece muy costoso el

servicio.

10. En que rango de edad se

encuentra usted?

a.
b.

C.

Hasta 20 afos
—De 21 a 35 afios

De 36 en adelante

11. Nivel de estudios_

a.

b
c
d.
e

Primaria
Bachillerato
Tecnélogo
Universidad

Posgrado
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f.  Ninguna
12. Genero
a. Femenino

b. Masculino



Andlisis de resultados.

1. Tiene celular?

Pregunta 1 # ENCUESTA

Total General 100

El 100% de las personas incluidas para la muestra y encuestadas son
usuarios Comcel.

2. Ha utilizado los servicios informativos de la sim?

Utilizacion del Servicio

Pregunta 2 |
S 63
NO 37 SI mNO
Total General 100

Figura 3. Utilizacion del servicio

El 37% de los usuarios encuestados utiliza el servicio, ya que acostumbra a

navegar todas las opciones del celular.

El 63% de los usuarios encuestados no utiliza el servicio, puede ser por un
bajo reconocimiento del mismo, o a que no es afin con la tecnologia, puesto
gue no sabe la ubicacién de VIVE TU SIM.
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3. De los servicios de informacién que se encuentran en la SIM, cuéles de los
siguientes ha utilizado

Pregunta2
HOROSCOPO 23 Servicios Utilizados
25
LOTERIAS 5
NOTICIAS 2 20 ® HOROSCOPO
15 LOTERIAS
DEPORTES 5
10 ® NOTICIAS
CLIMA 1
5 B DEPORTES
CHISTES 18 - ctva
0
ECONOMIA 2 m CHISTES
Q \s \& & & N\
e Sere ‘ 58 ‘ & & O,\\o S Ox\‘;\ @*\ = ECONOMIA
L <

Figura 4. Servicios utilizados

El contenido de informacion de Hordscopo y Chistes es el mas consultado por
los usuarios, le siguen Loteria y Deportes.

4. Si pudiera consultar desde su celular informacién sobre hordéscopo, deportes,
noticias, economia, entre otros, a cualquier hora y en cualquier lugar, de
manera facil y econdmica a través de un mensaje de texto que haria?

Pregunta3
Clientes Potenciales

Probablemente lo consultaria 15
Seguro que no lo consultaria 22 1% .

&

B Porbablemente lo consultaria
B Seguro que no lo consultaria

Seguro que si lo consultaria 26
Total General X

Figura 5. Clientes potenciales



Se encontré que de 63 usuarios que no han utilizado el servicio, 26 de ellos
Seguro que Si lo consultaria. Siendo este un potencial interesante para
enfocarse.

. De los contenidos que encontrara a continuacion, cual le gustaria consultar
mas a través del celular?

Pregunta 4. Preferencia de Contenidos

ECONOMIA
HOROSCOPO
CHISTES
DEPORTES
LOTERIAS

QR WINF

Segun la clasificacion de 1 a 3, siendo 1 el mas preferido y 3 el menos
preferido: Economia, hordéscopo y Chistes se encuentra en primer, segundo y
tercer lugar respectivamente. Es decir que de los contenidos ofrecidos, los
usuarios que actualmente no utilizan el servicio pero que lo utilizarian,
prefieres en primer lugar Economia, luego Hordscopo.

. Con que frecuencia a la semana consulta/consultaria lo servicios de

informacion?

Preguntab Frecuencia de Uso

la3 67 3%
4a6 9 mla3 11%
Mas de 6 2
Total General \ 78 \ 4ab
H Masde 6

Figura 6. Frecuencia de uso

Del total de los usuarios encuestados que si han utilizado los servicios de
informacion de VIVE tu SIM, o que seguro o probablemente si consultarian el
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servicio, el 86% lo haria de 1 a 3 veces por semana. Asi mismo, el 12% lo
haria de 4 a 6 veces por semana y el 3% mas de 6 veces por semana.

7. Indique el grado de satisfaccion con los servicios informativos de la sim.

Pregunta 7

Completamente Satisfecho 10
Insatisfecho 3
Satisfecho 24
Total General 37

Satisfaccion con el Servicio

B Completamente
Satisfecho

Insatisfecho

Satisfecho 65%

8%

Figura 7. Satisfaccion con el servicio

Del total de los usuarios encuestados que si han utilizado el servicio de
informaciéon de VIVE tu SIM el 65% estan satisfechos con los servicios de
informacion, asi mismo, el 27% muestra que esta completamente satisfecho, el
8% indica que se encuentra insatisfecho con el servicio.

8. Cuanto estaria dispuesto a pagar por servicios informativos de la sim

Pregunta8
$100 a $175 24
$176 a $200 45
$200 en adelante 9
Total General 78

Precio - Demanda
$100a $175

B $176 a $200

m $200 en
adelante

Figura 8. Precio - Demanda

Los precios que se manejan en los servicios de informacion actualmente son
congruentes con lo que las personas en promedio esperan gastar.
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9. Por qué motivo no utiliza los servicios de la sim?

Se encontro que de los 63 abonados que no utilizan el servicio de informacion
de VIVE tu SIM, 31 de ellos no tienen informacion acerca de este servicio. Por
otro lado, 15 de ellos utilizan otros medios sustitutos para adquirir la
informacion, 12 no saben cémo utilizar los servicios.

10.En que rango de edad se encuentra usted?

Rango de Edad

De 21 a 35 68 De 21235
De 36 en adelante 23
Hasta 20 afios 9 De 36 en adelante [ 23%

Total General 100
68%

M Hasta 20 anos

Figura 9. Rango de edad
Del total de usuarios encuestados, el 68% pertenece a un rango de edad

medio, entre los 21 y 36 afos, evidenciandose el uso de celulares en personas
no muy jovenes, ni personas de edad muy avanzada.

11.Nivel de estudios

Pregunta 11

Bachillerato 12
Posgrado 2
Tecndblogo 20
Universidad 66
Total General 100

Se encontré que de los 100 usuarios encuestados, 66 de los son universitarios, 20
son tecnodlogos, 12 tienen solo bachillerato y 2 posgrado.
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12.Genero

Pregunta 12
Femenino 62
Masculino 38
Total General 100

Se encontr6 que de los usuarios encuestados el 62% esta representado por
mujeres y un 38% hombres, donde se observa una leve tendencia hacia el género
femenino.

Al realizar un andlisis bivariable se encontré que al cruzar edad, género y nivel de
estudio, los usuarios:

e La intencibn de compra es independiente a la edad y género, pero
dependiente al nivel de estudio.

e Se debe enfocar fuertemente las estrategias de mercadeo y comunicacion
a los usuarios de edades entre los 21 y 35 afios.

e Se debe implementar estrategias de mercadeo segmentadas segun el nivel
de estudios.

8.3.2. Servicio de Entretenimiento

Suscripcién o descarga de contenidos por demanda. La descarga de contenido
por demanda, es utilizada por el usuario para acceder a servicios de contenido de
forma esporadica, controlada y de acuerdo a su necesidad. El servicio de
suscripcidén es uno de los mas comunes y de mayor utilizacion en América Latina
dado los bajos precios del servicio. Este servicio es de tipo recurrente, el
contenido es entregado al usuario final de acuerdo a la periodicidad establecida
para el mismo. Es un servicio dirigido al segmento masivo, y gracias a la
diversificacidon y calidad de contenido tiene alta demanda en el mercado.

La descarga de contenido esta altamente relacionada con el tipo de contenido,
marca, estrategias de publicidad y marketing.
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US Mobile Content Users, by Segment, 2008-2014

millions

2008 2009 2010 2011 2012 2013 2014
Mobile gamers 45.6 57.4 64.0 72.8 79.0 88.0 94.9
Mobile video viewers 12.3 18.4 23.9 31.4 40.0 47.9 56.7
Mobile music listeners  12.9 16.2 21.7 29.2 37.3 45.6 52.2

Note: mobile gamers CAGR (2009-2014)=10.6%; mobile music listeners
CAGR (2009-2014)=26.4%, mobile video viewers CAGR (2009-2014)=22 8%
Source: eMarketer, July 2010

117995 www.eMarketer.com

De acuerdo a las estadisticas de empresas como Nilsen o EstrategyAnalitics, la
descarga de contenidos moviles por demanda o suscripcién tiene una tendencia
de crecimiento en los siguientes 3 afios, adicional a que esta directamente
relacionado al cambio de linea que han realizado los operadores, donde su
objetivo es incrementar la utilizacion de servicios de valor agregado para generar
mayor ingreso.

Los usuarios de los operadores moviles que no presenten bloqueos de servicio de
contenido independiente si son prepago y pospago, son el mercado objetivo de
Inmersion Mobile.

El porcentaje de uso de servicios de suscripcion para el total de abonados del
operador Comcel es de 12%.

8.3.3. Marketing Movil

El marketing movil, es mas que presentar un anuncio en un dispositivo movil, esta
directamente relacionado con el entorno y contexto del usuario.

El uso de mensajes de texto ha transformado la perspectiva del usuario al recibir
publicidad en celulares, en lugar de ser molesta e invasiva, es informativa y suma
valor a la experiencia, es una herramienta de marketing directo.

El uso de SMS es una ventaja porque:
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e La alta fiabilidad de la tecnologia SMS: los mensajes llegan incluso cuando la
red esta saturada o la calidad de la sefal es demasiado débil para las
llamadas de voz.

e Emplean la uUnica herramienta de comunicacion que la gran mayoria de la
poblacién lleva siempre consigo: el teléfono movil.

Ofrece a los clientes una manera comoda de comunicacion.

¢ Es un contacto inmediato, ya que la mayoria de la gente lleva su teléfono movil
consigo todo el tiempo y siempre lee los mensajes, normalmente, en cuanto
los recibe.

e Los SMS generan mayores indices de respuesta que otras formas de
comunicacion.

e Permite posicionar marca y diferenciacion de producto.

Capturar y administrar bases de datos.

8.4. ANALISIS DE LA COMPETENCIA

La economia de escala, las negociaciones globales o generales en la industria de
las telecomunicaciones, han permitido una mayor penetracién de los servicios de
contenido. Todas las empresas que prestan servicios de contenido tienen relacion
directa con medios de comunicacién, y estan en busqueda de aumentar sus base
de datos de usuarios activos en sus servicios, esto con el fin de tener un mayor
mercado al cual cautivar dia a dia con innovacion en servicios e informacion.

En el Mercado existen varias empresas que se muestran como competidores
entre las que estan:

8.4.1. Estrategias moéviles

Es parte de Eurobate AS, una empresa Noruega con mas de 10 afios de
experiencia en la industria del entretenimiento celular, cubriendo varios mercados
Europeos.
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Ofrece contenidos, portales de internet mévil y aplicaciones a operadoras
celulares, medios de comunicacion y empresas de todo tipo, ayudandoles a utilizar
la tecnologia celular para mejorar sus resultados de negocio.

Es uno de los agregadores méviles mas grandes de América Latina y uno de los
principales generadores de ingresos por servicios de valor agregado de
operadores en los paises como son:

Colombia, Pert, Guatemala, Honduras, El Salvador, Nicaragua, Costa Rica,
Republica Dominicana y Kenya.

Tiene mas de 100,000 diferentes contenidos como:

* Ringtones.

* Tonos Reales.

* Ringback Tones.

sImagenes.

* Protectores de Pantalla.

* Videos.

Ademas de contenido tradicional, desarrolla su propio contenido con productos
como:

* Ringtones de personas famosas.
* Ringback tones personalizados.

8.4.2. Bin bit

Binbit ofrece una gama de consumibles maviles, algunos originales, de los cuales
varios provienen de licenciatarios de gran importancia como EMI Music, Universal
Music y AssociatedPress.

Ha crecido de manera constante, pero consistente, desde su lanzamiento en
2005, adquiriendo al agregador de contenido ACME Mobile en Singapur, y a
Atinco de Sudafrica.

. Datos extraidos de http://www.esmoviles.net/
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Tiene mas de 20 millones de suscriptores en todo el mundo. Eran 10 millones a
finales de 2010. Cuenta con un catalogo de 90,000 MP3s, tonos, juegos,
aplicaciones, fondos de pantalla, alertas y protectores de pantalla.?

8.4.3. Cyclelogic

Cyclelogic es un WASP (WirelessApplicationServiceProvider) que permite el
acceso al mundo mévil a empresas proveedoras de contenidos, de medios, de
aplicativos y corporaciones a través de toda América Latina.

Mediante sus plataformas de conectividad, manejo de contenidos, estadisticas y
administracion de aplicaciones, Cyclelogic permite la interaccion de los diferentes
“actores” en la cadena de valor, facilitando el acceso a las diferentes tecnologias y
modelos de negocios de los operadores celulares, brindando una solucién
integrada desde el proveedor hasta el usuario final.

Desde 1999, ingresaron al negocio de telecomunicaciones ofreciendo soluciones
moviles que permiten a los operadores y a sus usuarios finales tomar ventaja de
Internet mediante multiples plataformas.

Cyclelogic, trabaja con mas de 47 operadores celulares en 18 paises de la region
entre los que estan México, Colombia, Venezuela, Argentina, Ecuador, Peru, Chile
y Estados Unidos, donde ofrecen a los usuarios acceso a informacion
“‘inalambrica” y servicios de entretenimiento mediante VOZ, SMS, SatML, WAP y
WEB.

Mediante aplicaciones interactivas de informacion y entretenimiento, Cyclelogic
cubre la experiencia tanto tecnoldgica como de negocios mediante una solucion
gue incluye interfaces moviles y web, ofreciendo aplicaciones que son accesibles
a través diferentes medios (Web, SMS, WAP, Voice). Este desarrollo ofrece a los
operadores celulares, a los proveedores de servicios y a las empresas de medios
soluciones integrales y de alto rendimiento.®

2 Datos extraidos de http://www.binbitgroup.com/es/

3 Datos extraidos de Www.mundomobile.com
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8.4.4. Naranya

Naranya fue fundada en 2002, es una empresa mexicana lider en el desarrollo y
marketing de contenidos digitales, y aplicaciones de entretenimiento para el
mercado latinoamericano y contenidos a usuarios en sus dispositivos moviles.

Tiene contratos y alianzas con los principales operadores mdviles incluyendo

México, Argentina, Brasil, Colombia, Pert, Ecuador, y Panama.*
Su area de negocio esta dada por varios segmentos como son:

Servicios de entretenimiento

. Juegos

. Social

. Contenidos

. Deportes

. Espectaculos
. Celebridades
. Novelas

. Utilitarios

. Hordscopos

. Guias de ciudad
. Clima

Servicios de business-to-consumer (B2C) / Consumer-to-consumer (C2C)

. Operadores

. Fabricantes

. Servicios corporativos
. Ventas

. Marketing

. CRM

. RH

. Bl

. Administraciéon

4 Datos extraidos de  Www.naranya.com/
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8.4.5. Timwe

Es un proveedor global de soluciones de valor agregado para la telefonia movil y
para los operadores moéviles, los grupos de medios de comunicacion, los
gobiernos y ONG, las marcas y los clientes finales, se centra en marketing movil,
entretenimiento movil y dinero mévil. Posee una red global de conexiones con
compafiias de telefonia movil, tienen una plataforma propia llamada NEO, se ha
convertido en una referencia mundial en las industrias de contenidos moviles.
Opera en todos los continentes a través de redes de oficinas locales y equipos
multidisciplinarios.®

8.4.6. SMS Américas

Es un proveedor de servicios de valor agregado para telefonia celular en
entretenimiento mévil SMS Américas fue fundada en el 2004 y se ha mantenido
como una de las empresas con mayor dinamismo de la industria tiene presencia
en centro y Suramérica y ha establecido relaciones con los medios de
comunicacion nacionales mas importantes de igual forma con los operadores de
telefonia movil, cuenta con contenido Premium de la industria de la television, el
cine, la masica, los deportes y los juegos interactivos. En tecnologia posee una
plataforma propia operada con sistemas y aplicaciones de facil acceso y sus
servidores se encuentran en un centro de datos de alta calidad en Toronto
(Canada).®

Ha desarrollados las siguientes areas de negocio

e Promociones y servicios Premium (PSMS): Suscripciones, Super
concursos, TV Chats y votaciones.

e Contenido exclusivo para telefénica movil: ring tones, imagenes videos y
juegos.

e Mercadeo Movil

e Comunicaciones Moviles

SMS Corporativo

5 ) )
Datos extraidos de www.timwe.com/

6 Datos extraidos de WWw.Smsamericas.tv
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8.5 OPORTUNIDADES

. El incremento de la penetracion de la banda ancha para la transmision de
datos en el mercado de los moviles en Colombia durante los ultimos afios.

. La integracion de la tecnologia movil con tecnologias que utilizan
actualmente los modelos de negocios de las diferentes empresas y clientes.

. Tener conectividad y relacién directa con los operadores locales.

. Conocimiento y experiencia del mercado local.

8.6 ESTRATEGIAS DE PROMOCION

Estrategia de promocion a los usuarios nuevos en la descarga de contenidos por
el primer mes de activacion de la linea.

Campanfas de promocién entre los usuarios que mas solicitudes realicen al mes,
para incentivar e incrementar las descargas los dias que presentan menos trafico

Hacia usuarios actuales, innovacién en el contenido, segmentacion de usuarios de
acuerdo al contenido de descarga, beneficios y manual de uso.

Aplicar Cross Selling de contenido de mayor a menor tréfico.

Utilizacion del Marketing Movil para relacionar al usuario con el entorno y su
contexto, enviando informacién al usuario de acuerdo a su comportamiento de
compra o uso de servicios. Este analisis e informacién es responsabilidad del
cliente corporativo.

Entrega de bono de descuento cuando el usuario se encuentra cerca una tienda o
escanea un anuncio interactivo en un estadio o diversos lugares.

Mecanicas Virales a través de redes sociales a partir de ubicaciones, tendencias,
usos, amigos en comun, etc.
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Invertir un promedio de $300.000.000 mensuales en publicidad, tanto en medios
masivos de television Prime Time, para los concursos o campanas de mayor
cubrimiento y de promocién en una semana, o mes especifico.

8.7 ESTRATEGIAS DE COMUNICACION

Utilizacién de codigos cortos de facil recordacion.

Implementar una estrategia de Comunicacion para dar a conocer aun mas los
servicios de informacion a través de la sim.

Divulgacion del servicio de informacion VIVE tu SIM a los usuarios abonados
actuales de cada operador, a través del envio de informacién mediante SMS
generado directamente por el operador.

Plan de Comunicacion integrado que permita capacitar al personal de servicio al
cliente sobre los servicios, procesos de reclamacion y nuevos proyectos.

Invertir $300.000.000 mensual en publicidad, tanto en medios masivos de
television Prime Time, para los concursos o campanas de mayor cubrimiento e
interés. Generacion de posters y merchandising alusivo al contenido, para dar a
conocer y promocionar los servicios.

Comunicacion directa para los abonados pospago mediante volante impreso
dentro de sus facturas de servicio mensual y comunicaciones en los diferentes
centros de atencion al cliente.

Generacion de bases de datos con la informacion del usuario donde via telefénica,

a través de portales, mensajes de texto o encuesta escrita los usuarios autoricen
el envio de mensajes de indole comercial.
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8.8 Estrategias del Servicio.

Es necesario desarrollar mecanismos que permitan una vez el usuario descargue
el contenido o realice una suscripcion, avale el enviar informacion de tipo
informativo, comercial o indole publicitaria, incrementando la base de opt in, es
decir la base de usuarios a quienes enviar mensajes de forma masiva.

Estrategias de 2*1 (dos por uno) en servicios de contenido, que permitan dar a
conocer contenido de poca demanda y constituir un nicho de mercado para el
mismo, viralidad.

Cobro de la descarga de contenido una vez se confirme la entrega del mismo al
usuario, evitando el descontento del usuario y una mala percepcion del servicio.

Realizar continuas pruebas de los servicios, revision de la publicidad y andlisis de
las estrategias implementadas, que permitan decidir la continuidad o
transformacion de las mismas.

Desarrollo de micro promociones a través de contenido de alto interés y tendencia
en el mercado.

Plan de Ventas.

Precio Revenue
Venta | Revenue | 30% Afio 2y Precio % Incre. % Incre.
Producto (S) 30% 3 Costo ($) Afio 2 Afio 3

Servicios SIM $ 150 S 45 $42 S14 15.0% 19.0%
Descargas de S
ContenidoporDemanda | 2,500 S 750 $ 700 $ 225 8.0% 16.0%
Descargas de S
ContenidoSuscripcion 1,500 S 450 S 420 $ 135 8.0% 13.0%
Marketing a través de
SMS S 280 $ 280 S 274 $ 150 3.5% 7.5%
Marketing a través de
MMS S 700 S 700 S 686 S 450 3.5% 5.0%

Tabla 1. Plan de ventas
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9. ESTUDIO DE PRODUCCION O TECNICO

9.1.CONCEPTO DEL PRODUCTO O SERVICIO

Para la prestacion de los servicios mencionados en el estudio de mercado y
objetivo inicial de la compafia es necesario contar con una infraestructura que
permita el envio de contenidos a través de mensajes de texto y multimedia, o la
descarga de los mismos; utilizando el protocolo SMPP o HTTP a nivel de Web
Service.

9.2.ESTADO DE DESARROLLO

La compafila contara con la infraestructura tecnoloégica en la nube,
interconexiones con los operadores, plataformas web, y una planta de empleados
capacitada.

9.3.DESCRIPCION DEL PROCESO PRODUCTIVO

Los procesos

Establecimiento de conectividad con el operador. (Pruebas de estress)
Envio de contenidos

Envio de campafas

Carga de Contenido para descarga

Actualizacién BD alta y baja de usuarios

Cobro de servicio, conciliacion con el operador.

Soporte prestacion de servicios.

Establecimiento de conectividad con el operador:
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Pruebas de conectividad de VPN y de configuracion del servicio, donde se
realizan simulaciones de transacciones, cobro y entrega de contenido.

Envio de contenidos
Entrega de contenido de calidad, de forma exitosa al usuario final.

Envio de campafias
Envio de informacion para incentivar la compra, comunicar promociones o
impulsar marca.

Carga de Contenido para descarga.
Actualizacién de contenidos en los servidores del proveedor y carga del contenido
en los portales WAP y WEB del operador.

Actualizacién BD alta y baja de usuarios

Opt in de usuarios, para incremento de basa de datos. De igual forma actualizar la
base de datos eliminando los usuarios que se dan de baja del servicio 0 no
autorizan el envio de informacién a través de mensaje de texto.

Cobro de servicio, conciliacion con el operador.

La conciliacion financiera se realizara sobre los servicios efectivamente
descontados en la plataforma de cobro del operador. ExistirA un margen de error
del 2 % entre la data de cobro del operador y la data de entrega de servicios del
proveedor.

Soporte prestacion de servicios.

Existiran como minimo dos operadores dando soporte a los servicios prestados
como reenvio de contenido, altas o bajas de usuarios, envié de soportes al
operador.
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10.INFRAESTRUCTURA PARA LA PRESTACION DEL SERVICIO

La infraestructura requerida para la prestacion del servicio al usuario final se
divide en dos partes; una parte es la infraestructura del operador de telefonia,
guien cuenta con el core a nivel de red y plataformas que permite la conectividad
con el usuario final (dispositivo movil), y el cobro del servicio; por otra parte esta el
proveedor de contenidos el cual debe tener la capacidad a nivel de red y software
para administrar los contenidos que seran entregados al usuario.

10.1. PROTOCOLO SMPP

Short Message Peer to Peer (SMPP), es un protocolo abierto, disefiado para
proporcionar una interfaz de comunicacion para la transferencia de mensajes
cortos (SM) entre equipos que gestionan los mensajes como pueden ser External
short MessagesEntities (ESMES), RoutingEntities (RM), y Message Centres (MC)
y/o cualquier Gateway de mensajeria.

Message Centre (MC)

Un Message Centre (MC) o Centro de Mensajes es un término genérico utilizado
para describir sistemas tales como un Short MessageService Centre (SMSC),
GSM UnstructuredSupplementaryServices Data (USSD) o CellBroadcast Centre
(CBQ).

External Short MessageEntity (ESME)
Un ESME tipicamente representa un cliente SMS de una red fija/una entidad de
red, tal como un Server Proxy WAP, un Email Gateway, un Servidor de
Mensajeria de voz (Voice Mail Server).

RoutingEntity (RE)

Un RoutingEntity (RE) o Entidad de ruteo es un término genérico para un
elemento de red que es utilizado por un MC to MC y un ESME to MC para ruteo
de mensajes. Un SMPP RE tiene la capacidad de emular la funcionalidad de
asociacion tanto de un MC como de un ESME o de ambos a la vez. Para un
ESME, un RE aparece como un MC y para un MC, un RE aparece como un
ESME.
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SMPP estd disefiado para soportar funcionalidades short messaging para
cualquier tecnologia celular como:

GSM

UMTS

IS-95 CDMA
CDMAZ2000
ANSI-136 TDMA

La variedad de aplicaciones de mensajeria, particularmente SMS para lo cual
SMPP puede ser empleado es casi ilimitada. Operadores inaldmbricos,
Vendedores de centro de mensajes, proveedores de infraestructura, y
disefiadores de aplicaciones estan constantemente desarrollando nuevas
aplicaciones para SMS.

Sesiones SMPP

Para hacer uso del protocolo SMPP, una sesion SMPP debe establecerse entre el
ESME y el MC o SMPP RE cuando sea apropiado. La sesion establecida esta
basada en una capa de aplicacion TCP/IP o una conexion X.25 entre el ESME y
MC/RE y por lo general, es iniciada por el ESME.

Hay 3 formas de inicio de Sesién ESME:

1-TX Transmitter

Cuando la autenticacibn es como un transmisor, un ESME puede enviar o
entregar un mensaje hacia el centro de mensajes para entregar mas adelante
éstos hacia la estacién mévil. Una sesién de transmisor también permitird que un
ESME, cancele, consulte o sustituya mensajes enviados con anterioridad. Los
mensajes enviados de esta manera son a menudo llamados Mobile Terminated
Message. (Mensajes terminados en el terminal) MT

2-RX Receiver

Una sesion de receptor permite a un ESME recibir un mensaje del centro de
mensajes, estos mensajes normalmente se originan o provienen de las estaciones
moviles y se conocen como Mobile OriginatedMessages (Mensajes originados en
el terminal). MO
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3-TRX Transceiver

Una sesion TRX es una combinacion de TX y RX, de forma que una sesion SMPP
pueda utilizar ambas modalidades de MO y MT Adicionalmente un centro de
mensajes puede establecer una sesion SMPP mediante la conexion a un ESME.

Un ESME puede enviar y recibir Sms

El siguiente diagrama muestra el contexto de SMPP en una red Mobile’.

ESME

7 Mobile Commerce
#  Mohile Banking
¥ E-Mail Gateway

7 Information
- RE

Services

¥ Motification

Applications

SMFP

¥ Directory Services |4,
b1

#  Telemeiry

Applications
-] RE
# elicle Tracking

Systems

# (Cell Broadcast

PR Cther
Applications {eg USSD, CBC)

SMPP Network Diagram

! http://smsforum.net/
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10.2. PROTOCOLO WAP

El WAP (WirelessapplicationProtocol), es como su nombre lo indica un protocolo
para aplicaciones inalambricas, WAP especifica los protocolos de redes para
aparatos de comunicacion inaldmbricas como lo son teléfonos moviles, las
agendas personales o Smartphone.

La tecnologia WAP estd posicionada en el punto de convergencia de dos
tecnologias de red como son las comunicaciones inaldmbricas e Internet.

La arquitectura WAP esta pensada para proporcionar un entorno escalable y
extensible para el desarrollo de aplicaciones para dispositivos de comunicacion
movil. Para ello, se define una estructura en capas, en la cual cada capa es
accesible por la capa superior asi como por otros servicios y aplicaciones a través
de un conjunto de interfaces muy bien definidos y especificados. Este esquema de
capas de la arquitectura WAP la podemos ver en la siguiente figura®:

CAPA DE APLICACIN (WAE) OTROS SERVICIOS ¥
APLICACIONES
CAPA DE SESIN(WSP)
CAPA DE TRANSACCIONES (WTP)
CAPA DESEGURIDAD (WTLS)
CAPA DE TRANSPORTE (WDP)
Pudocrrspatadis
GSM 515 Cma ] COFD PLC-P iDEN £,

8 http://smsforum.net/
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Capa de Aplicacion (WAE)

Es un entorno de aplicacion de propdsito general basado en la combinacion del
World Wide Web y tecnologias de comunicaciones Mdviles.

Este entorno incluye un micro navegador, que posee las siguientes
funcionalidades:

¢ Un lenguaje denominado WML similar al HTML, pero optimizado para su
uso en terminales moviles.

e Un lenguaje denominado WMLScript, similar al JavaScript (esto es, un
lenguaje para su uso en forma de Script)-

e Un conjunto de formatos de contenido, que son un conjunto de formatos de
datos bien definidos entre los que se encuentran imagenes, entradas en la
agenda de teléfonos e informacién de calendario.

Capa de Sesiéon (WSP)

El Protocolo Inalambrico de Sesion (WSP) proporciona a la Capa de Aplicacion de
WAP interfaz con dos servicios de sesién: Un servicio orientado a conexién y un
servicio no orientado a conexion.

Actualmente, esta capa consiste en servicios adaptados a aplicaciones basadas
en la navegacion Web, proporcionando las siguientes funcionalidades:

e Semantica y funcionalidades del HTTP/1.1 en una codificaciébn compacta.
e Negociacion de las caracteristicas del Protocolo.
e Suspension de la Sesion y reanudacion de la misma con cambio de sesion.

Capa de Transacciones (WTP)

El Protocolo Inalambrico de Transaccion (WTP) funciona por encima de un
servicio de datagramas, tanto seguros como no seguros, proporcionando las
siguientes funcionalidades:

e Tres clases de servicio de transacciones:

e Peticiones inseguras de un solo camino.
¢ Peticiones seguras de un solo camino.
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¢ Transacciones seguras de dos caminos (peticion—-respuesta)
e Seguridad usuario—a—usuario opcional.

Capa de Seguridad (WTLS)

La Capa Inalambrica de Seguridad de Transporte (WTLS) es un protocolo basado
en el estandar SSL, utilizado en el entorno Web para la proporcion de seguridad
en la realizacion de transferencias de datos. Este protocolo ha sido especialmente
disefiado para los protocolos de transporte de WAP y optimizado para ser utilizado
en canales de comunicacion de banda estrecha. Para este protocolo se han
definido las siguientes caracteristicas:

Integridad de los datos. Este protocolo asegura que los datos
intercambiados entre el terminal y un servidor de aplicaciones no ha sido
modificada y no es informacion corrupta.

e Privacidad de los datos. Este protocolo asegura que la informacion
intercambiada entre el terminal y un servidor de aplicaciones no puede ser
entendida por terceras partes que puedan interceptar el flujo de datos.

e Autentificacion. Este protocolo contiene servicios para establecer la
autenticidad del terminal y del servidor de aplicaciones.

¢ Adicionalmente, el WTLS puede ser utilizado para la realizacion de

comunicaciéon segura entre terminales, por ejemplo en el caso de

operaciones de comercio electronico entre terminales moviles.

Capa de Transporte (WDP)

El Protocolo Inalambrico de Datagramas (WDP) proporciona un servicio fiable a
los protocolos de las capas superiores de WAP y permite la comunicacion de
forma transparente sobre los protocolos portadores validos.

Debido a que este protocolo proporciona un interfaz comun a los protocolos de las

capas superiores, las capas de Seguridad, Sesion y Aplicacién pueden trabajar
independientemente de la red inalambrica que dé soporte al sistema.
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10.3. WEB SERVICES

Los Web services conectan diferentes aplicaciones a través de puntos distantes
del mundo, transportando grandes cantidades de datos mas econdmica y
eficientemente. El resultado es una rapida y productiva comunicacion entre las
diferentes aplicaciones, mejora el uso de Internet al hacer posible la
comunicacion programa-a-programa o aplicacion-a-aplicacion.

Los Web services son aplicaciones Extensible MarkupLanguage (XML) traducidos
a programas, objetos, o bases de datos, o0 a funciones de negocios.

Los estandares de Web services:

e Definen el formato del mensaje, especifican la interfaz a través de la cual
un mensaje se envia.

e Describen las convenciones para estructurar los contenidos de un mensaje
dentro y fuera de los programas que llevan a cabo el servicio, y definen los
mecanismos para publicar y descubrir interfaces Webservices.

e Los Web services pueden correr en los clientes desktop y handheld
acceder aplicaciones de Internet como sistemas de reservaciones y
sistemas de rastreo de ordenes.

Los Web services pueden usarse para la integracion business-to-business (B2B),
conectando aplicaciones que son ejecutadas por varias organizaciones en la
misma cadena del suministro.

Los Web services pueden resolver el amplio problema de Ila
enterpriseapplicationintegration (EAI), conectando desde multiples aplicaciones de
una sola organizacion hasta las multiples aplicaciones tanto dentro y como fuera
del firewall.

En todos los casos, las tecnologias de Web services proporcionan el sistema
estandar que conecta diversas partes de software.
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10.3.1. La Tecnologia de Web Services

e XML (Extensible MarkupLanguage) La fundacion béasica en la que se
construyen los Web services provee un lenguaje para la definicion de los
datos y como procesarlos.

e WSDL (Web ServicesDescriptionLanguage), una tecnologia basada en
XML, define las interfaces Web services, tipos de datos y mensajes,
patrones de interaccion, y los protocolos.

e SOAP (Simple Object Access Protocol), una coleccion de tecnologias
basadas en XML, define un envoltorio para la comunicacion Web services
para HTTP y otros transportes y provee un formato de serializacion para la
transmision de documentos XML sobre una red y una convencion para
representar interacciones RPC.

e UDDI (Universal Description, Discovery, and Integration), un mecanismo de
busqueda y registro de Web services, que es usado para guardar y
categorizar informacion comercial y para recuperar apuntadores a las
interfaces Web services.

XML Schema:
WsDL)

Data Input: ML Schema:
(WSDL)

Data Input:

Skateboots
75

Skatebaots -
5 [tem Name: text

ltem Nlalrnle: text

Size: float Size: float

XML I A TTTTTTTY
Document I

over 1
|
|
1
|
1
]

Internet

Program or
Database

SOAP
Processor

Receiving Computer:
www.Skateboots.com/orders |
A

Sending
| Computer

e e e e e e e e e e e e

Optional Schema:
Trading Partner
Agreement

Optional Schema:
Security

Optional Schema:
Process Flow
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Web services usa documentos XML y los transforma en entradas y salidas de

programas.’

10.4 INFRAESTRUCTURA OPERADOR

El operador debe contar con el equipo necesario para administrar los servicios y
realizar las siguientes funciones

e Recibir las solicitudes de servicio de los usuarios a través de la red movil.
Entregar las solicitudes de servicios.

e Registrar cada solicitud de servicio que iba a través de la red mévil, asi

como el registro de la entrega de dicha solicitud.

Internet

Flujo de Datos - SMS/Demanda

1.6md do Sokitud por parte del usuaric,

2,61 SMSC diraccona b sokitud al Gateway do Conterido,

3E1GW de Conterido anakea ipo de usuark (515 paspago va a )
4,50 envia sobcitud de cobro A GW IN

5161 GW IN envia L soliciud e cobro a a plataforma de Presago
6.La platatorma prepago envia tespuesta al GWIN.

1,61GW IN onvia respuesta al GW e Contendo,

8,E1GW de Contenido envtaa sociud l proveedor / Agregador
9,61 proveedor / Agregador enviaa respuesta al GW de Conterido.
10.61GW de Conteido evial respuesta al SCS,
10.1SMSCintentara entregar arespuesta ol usuaro

Flujo de Datos - SMS/Suscripcion

1. Envio de sobcitud poc parte delusuarlo

2. 1SMSC direcciona b solcitud ol Gateway del Contenido

3,1GW de Conterido analiza ipo de usuario (sie5 pospagova 8 )

4,50 vl sobicitud GW IN para valdar sado vigente,

5, E1GW IN envia a solkitud a  plataforma prepago para valida sakdo vigente
6. La pltaforma prepago ecnd respuesta sl GI I,

7.E1GW IN envia espoesta al GW de Contenido

8. E1GW Contenido envia la solcitud al roweedor / Agregador.

9, 8 proveedor 7 Agregador envia a rexpuesta al GW de Contenide,
10.1GW de Contenido e respuesta al SMSC

11 E1 SMSC intentara entregar b respuesta al usuario,

126 Proveedor / Agregador através dela

Proveedores irAgregadores

Flujo de Datos -Tarficacién
18. €1 GW de Contenido entre los MRS al historko del MOR's.
19 jol MDR's emvia los MOR' ol mediador

20, £l medhador tarfica los MOR'S y los envia como OCC's 2 85CS,
21. 1 histrico de MOR's envia Jos MOR's al DWH.

Flujo de Datos Trafico / Bolsa
L

22. Bl proveedor envia SMS al GW de Contenids,

wsando Biling WAP O biling Web Service,

13, € Billng recibe a solcitud del proveedor y a envia b GW IN,
14 How

15. La plataforma prepago envia respuesta ol GW IN.

1666 WAP o Bling Web Sevie.

17. Biling WAP o Biling J proveedor

2.66W 1 SMS al SMSC

24 E) SMSCintentara entregar 2 respuesta al usuark,

25.Se genera el trbfico de boksa Ty se envia a interconensin.
Mo

26 Elusuario emda of SMS.

27,01 SMSC ewla of S al GW de Conterido,

28. £ GW de Contenido eenia le SMS al proveedor

29. SE genera el trifico de boksa MO y se eenia a interconexide.
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10.5 INFRAESTRUCTURA PROVEEDOR.
La infraestructura del proveedor contara con:

Servidores de aplicaciones

Servidores de Bases de datos

Servidores de almacenamiento de contenido-

Equipo de seguridad tal como cortafuegos, servidores de autenticacion,

conexiones VPN y cifrados de informacibn que permitan mantener la

confidencialidad y confiabilidad de la informacion.

e Aplicaciones y algoritmos que permitan la comunicacion entre protocolos.
Contara con un Call center de minimo dos operadores 7 x 24 x 365-.

¢ Planta de telefonia mévil y telefonia publica.

Se implementara un esquema de redundancia que garantice la alta disponibilidad
de los servicios y plataformas para cumplir con los niveles de servicios de los
operadores. Accesos a internet de alta velocidad que permita la entrega de los
servicios en la red del operador y hacia el usuario final.

Integracion del proveedor con el operador.

Se levanta una conexiébn VPN entre el Firewall del operador y el Firewall del
proveedor, con altos estandares de seguridad, que permita cifrar la informacion y
transacciones que son enviadas a través del protocolo SMTP. El cobro es
realizado por el operador y notificado al proveedor para la entrega del contenido.

Cliente VPN

Conexion (tanel) VPN

- " Servidor VPN
_«~Internet
S

¥ [

Proveed‘ar de acceso a Intemet (ISP}
(ADSL, cable, modem...)

Red Informética Cableada
de la Universidad de Jaén (RIUJA)

http://www10.ujaen.es/sites/default/files/users/sinformatica/vpn.jpg
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11.ORGANIZACIONAL.

Para la definicion del organigrama de la empresa, se tomara como base los
organigramas de tipo jerarquico o vertical, los cuales permiten observar lineas de
mando Yy perfilar cargos.

Gerente

Lider Tecnico

Lider de Mercadeo
Ejecutivo de Cuenta
Ingeniero
Secretaria

Aprendiz Sena

11.1. PERFILES DE CARGOS

El perfil de cargo permite identificar las competencias y habilidades que debe
tener el aspirante al cargo, para cumplir las funciones del mismo.

Gerente:

Debe tener alta capacidad de liderazgo, poder de negociacion, facilidad de
comunicacion verbal y escrita, orientacidon al resultado y cumplimiento de
objetivos. Conocimientos financieros y de mercadeo que permitan el desarrollo de
estrategias comerciales que apalanquen el desarrollo de la empresa, y una pronta
obtencién de rentabilidad. Responsable de la interacciéon con medios.

Dirigir, controlar, coordinar y evaluar las diferentes areas de la empresa.
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Lider de Tecnologia:

Profesional en nivel de tecnologia, sistemas, telecomunicaciones con experiencia
en redes moviles y servicios de Tl. Especializacién en gerencia de proyectos.

Responsable de los procesos productivos y operacion del servicio, administracion
de plataformas e infraestructura.

Lider de Mercadeo

Profesional en ingenieria o mercadeo y ventas, con experiencia en
comercializacién de productos o servicios de tecnologia y/o publicidad.

Responsable del andlisis del mercado, competencia y resultados de ventas.
Encargado de identificar los contenidos de mayor demanda de acuerdo al

mercado objetivo, evaluacion continua de la efectividad de los diferentes canales
de comunicacién con los usuarios finales.

Ingeniero

Profesional en nivel de tecnologia, sistemas, telecomunicaciones con experiencia
en redes moviles y servicios de TI.

Responsable de la operacion de las plataformas de conexion, las bases de datos

de usuarios y contenidos suministrados por la empresa, mantenimiento de la
infraestructura de TI.

Ejecutivo de Cuenta

Profesional con experiencia en ventas, comercializacion de servicios
especialmente medios.

Responsable de la comunicacion e interaccion con los operadores de telefonia y
clientes a nivel corporativo.
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Secretaria

Profesional o técnico en secretariado con amplios conocimientos en técnicas de
archivo, de oficina apropiado uso de las herramientas de comunicacion.

Responsable de mantener los procesos administrativos aplicando las normas y
procedimientos previamente definidos. Persona capaz de ejecutar el trabajo de
manera metodica ordenada y discreta

Aprendiz

Técnico o tecndlogo en herramientas de informatica, especialmente desarrollo.

Salarios
Tabla de Salarios Inmersion Mévil

Gerente S 2.000.000,00
Lider Tecnico S 2.000.000,00
Lider de Mercadeo S 2.000.000,00
Ejecutivo de Cuenta S 1.500.000,00
Ingeniero S 1.500.000,00
Secretaria S 570.000,00
Aprendiz Sena S 399.000,00
Subtotal S 9.969.000,00
Parafiscales S 6.978.300,00
Total S 16.947.300,00

Tabla 1. Tabla de Salarios
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12.MARCO JURIDICO Y LEGAL

Al constituir una empresa y generar empleo se deben cumplir con unas
obligaciones segun las leyes.

» Cbdigo de Comercio Colombiano, Libro Segundo, articulo 98 y subsiguientes.
» Ley 80 de 1993 articulo 7 Paragrafo 3°.

* Ley 222 de 1995.

* Ley 1014 del 26 de enero 2006.

* Decreto 4463 del 15 de diciembre de 2006.

+ Estatuto Tributario articulo 79.

Revisando los aspectos principales tenemos:

e Ingresos Salariales:

Sueldo

Comisiones

Primas Extralegales

Bonificaciones Habituales

Horas Extras

Recargos Nocturnos Dominicales y festivos
Vacaciones.

e Ingresos no Gravables:

Bonos de Alimentacion hasta por dos salarios minimos legales vigentes.

Medios de Transporte directamente relacionados con el alcance de la actividad del
empleado.

Auxilios de Salud. (Cuando sean Generalidad). Ejemplo medicina prepagada.
Auxilios de Educacion. (Cuando sean Generalidad)

e Otros Ingresos Laborales

55



Bonificaciones Ocasionales.
Primas Ocasionales.
Participacion de Utilidades.

Otras Provisiones
Administradora de Riesgos Profesionales ARP equivalente al 0.522%.

Aporte a Pensiones es del 16 %(75% lo cubre el empleados y el 25 % el
empleado)

Aporte a Salud es del 4% por el empleado y un 8.5% por el empleador

Provision de Vacaciones
Tomamos como base para la provision de vacaciones 15 dias de calendario, es

decir el 4.167%, porcentaje que puede variar si el empleado disfruta las
vacaciones en tiempo, en dinero, o si se retira de la compafiia. *°

Aportes al SENA y al ICBF

El Instituto Colombiano de Bienestar Familiar, tiene  ingresos tributarios
constituidos por los aportes parafiscales 3% .

El aporte parafiscal para el SENA es del 2% y las cajas de compensacion deben
ser del 4%.

Estos aportes se hacen sobre el total IBC (ingreso base de cotizacion) de la
noémina, en condiciones normales.

http://www.elempleo.com/empresas/calculadora/calculadora_empresas.aspx
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13. ANALISIS FINANCIERO

13.1. DISPERSION DE USUARIOS POR TIPO

Dispersion de Usuarios por Tipo (%) Cantidad
Abonados Pospago 16.99% 7,840,534
Abonados Prepago 83.01% 38,307,403
Total Abonados 100.00% 46,147,937

Tabla 2. Dispersion de usuarios por tipo

13.2. SEGMENTACION DE USUARIOS

Segmentacion Usuarios (%) Cantidad

Usuarios Pospago Corporativos sin

servicio contenido 40% 3,136,214
Usuarios Pospago Masivos con

bloqueo de servicios 20% 940,864
Usuarios Prepago Con Bloqueos de

Servicios 20% 7,661,481
Total Bloqueados 11,738,558
Potenciales 34,409,379
Potencial Real 10% 3,440,938

Tabla 3. Segmentacion de usuarios
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13.3. VARIABLES DEL MERCADO

VARIABLES MERCADO Valor
AJUSTE PRECIO DE VENTA ANUAL -2%
INCREMENTO EN PRODUCCION 10%
INCREMENTO EN MATERIAS P 1%
INGRESOS PREPAGO Contado 75%
INGRESOS POSPAGO 30 Dias 25%
INGRESOS POR BOLSA 30 Dias 30 Dias
PROVISION CARTERA 3%
COMPRAS DE CONTADO 20%
COMPRAS A CREDITO 80%
POTENCIAL DE USUARIOS SERVICIOS 3,440,938
IMPUESTO 33%
INFLACION Valor
1 afo 5.5%
2 afio 5.0%
Tabla 4. Variables del Mercado
13.4. PRESUPUESTO DE VENTAS
PRESUPUESTO DE VENTAS Afio 1 Afio 2 Afio 3
Servicios SIM 185.624 213.468 254.026
Descargas Contenido Demanda 516.387 557.698 646.930
Descargas Contenido Suscripcion 959.005 1.035.725 1.170.370
Marketing a través de SMS 3.996.961 4.136.855 4.447.119
Marketing a través de MMS 399.696 413.685 434.370
TOTAL 6.057.673 6.357.431 6.952.814
Ventas Contado Prepago (75%) 4.543.255 4.768.073 5.214.611
Ventas Crédito Pospago (25%) 1.514.418 1.589.358 1.738.204

Tabla 5. Presupuesto de Ventas.
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13.5. PRESUPUESTO DE INGRESOS
PRESUPUESTO DE INGRESOS Afho 1 Ao 2 Ao 3
Servicios SIM $8.353.080 | $8.965.639 $10.669.111

Descargas Contenido Demanda

$387.290.250

$390.388.572

$452.850.744

Descargas Contenido Suscripcion

$431.552.250

$435.004.668

$491.555.275

Marketing a través de SMS

$1.119.149.080

$1.135.152.912

$1.220.289.380

Marketing a través de MMS

$ 279.787.200

$283.788.157

$297.977.565

TOTAL

$2.226.131.860

$2.253.299.948

$2.473.342.074

Ventas Contado Prepago (75%)

$1.669.598.895

$1.689.974.961

$1.855.006.556

Ventas Crédito Pospago (25%)

$556.532.965

$563.324.987

$618.335.519

Provisién Cartera (3%) $16.695.989 | $16.899.750 $18.550.066
Tabla 6. Presupuesto de Ingresos

13.6. PRESUPUESTO DE COSTOS

PRESUPUESTO DE COSTOS Ano 1 Ao 2 Aiio 3
Servicios SIM $2.505.924 $2.881.813 $3.429.357

Descargas Contenido Demanda

$116.187.075

$125.482.041

$145.559.168

Descargas Contenido Suscripcion

$129.465.675

$139.822.929

$157.999.910

Marketing a través de SMS

$599.544.150

$620.528.195

$667.067.810

Marketing a través de MMS

$179.863.200

$186.158.412

$195.466.333

TOTAL

$1.027.566.024

$1.074.873.390

$1.169.522.577

Costos Prepago (75%)

$770.674.518

$806.155.042

$877.141.933

Costos Pospago (25%)

$256.891.506

$268.718.347

$292.380.644

Tabla 7. Presupuesto de costos

13.7. PRESUPUESTO DE GASTOS
PRESUPUESTO DE GASTOS | Valor Mes Afio1 | Valor Mes Ao Valor Mes Afio 3
Infraestructura en Nube $ 30,000,000 $ 29,400,000 $ 28,812,000
Enlace Dedicado $ 4,000,000 $ 3,920,000 $ 3,841,600
Publicidad $ 300,000,000 $ 390,000,000 $ 429,000,000
Arriendos $ 5,000,000 $ 5,275,000 $ 5,538,750
Nomina Administrativa $ 16,947,300 $ 17,879,402 $ 18,773,372
Comisiones sobreventas 5% $ 278,266,495 $ 281,662,506 $ 309,167,773
Total Gastos $ 634,213,795 $ 728,136,907 $ 795,133,495

Tabla 8. Presupuesto de gastos
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13.8.

BALANCE DEL PROYECTO

BALANCE DEL PROYECTO
ACTIVO ANO 0 ANO 1 ANO 2 ANO 3
CAJA $150,000,000 $881,311,943 $1,259,266,161 $1,749,088,070
cXe $ - $ - $ - $ -
PROV. CTRA s - s | s ] s -
INVENTARIOS $ - 0 0 0
TOTAL ACT CORRIENTE $150,000,000 $881,311,943 $1,259,266,161 $1,749,088,070
ACT. FIJO - 0 0 0
DEPRE ACUM - 0 0 0
ACT. FIJO NETO - 0 0 0
TOTAL DEL ACTIVO $150,000,000.00 $881,311,943.00 | $1,259,266,161.06 $1,749,088,070.46
PASIVO
CXP 0
OBLIG LAB 0
GASTO VTAS X P 0
IMPT X PAGAR 0
GASTOS FROS X PAGAR 0
OBIG FINAN LP $ - $ - $ - $ -
TOTAL PASIVOS $ | $241,332,941.19 $204,364,762.55 $229,081,601.74
PATRIMONIO
CAPITAL SOCIAL $150,000,000 $150,000,000 $150,000,000 $150,000,000
UTILI EJERCICIO 0 $489,979,002 $904,901,399 $1,370,006,469
TOTAL PATRIMONIO $150,000,000 $639,979,002 $1,054,901,399 $1,520,006,469
TOTAL PAS + PAT $150,000,000 $881,311,943 $1,259,266,161 $1,749,088,070
$ - $ - $ - $ -

Tabla 9. Balance del proyecto
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13.9. ESTADO DE RESULTADOS

ESTADO DE RESULTADOS

Afo 1

Afo 2

Afo 3

Valor Ventas

$2.226.131.860

$2.253.299.948

$2.473.342.074

Costos Ventas

$1.027.566.024

$1.074.873.390

$1.169.522.577

Utilidad Bruta

$1.198.565.836

$1.178.426.558

$1.303.819.497

Prov. de Cartera

Gto Ventas

$467.253.893

$559.139.399

$609.632.825

Gtos Depreciacion

Utilidad Operacional

$731.311.943

$619.287.159

$694.186.672

Gto Finan

Otros ingresos

Utilidad Antes Imp

$731.311.943

$619.287.159

$694.186.672

Impuestos 33%

$241.332.941

$204.364.763

$229.081.602

Utilidad Neta Final

$ 489.979.002

$414.922.397

$465.105.070

Tabla 10. Estado de Resultados
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13.10.

FLUJO DE CAJA

FLUJO DE CAJA

Ano 1

Ao 2

Afo 3

INGRESOS EFECTIVO

Ventas Contado Prepago (75%)

$1.669.598.895

$1.689.974.961

$1.855.006.556

Ventas Crédito Pospago (25%)

$556.532.965

$563.324.987

$618.335.519

Aporte Socios

$150.000.000

Recaudo Cartera

SUBTOTAL INGRESOS

$2.376.131.860

$2.253.299.948

$2.473.342.074

EGRESOS EFECTIVO

PAGO IMPUESTO DE RENTA

$241.332.941

$204.364.763

GASTOS ADMINISTRATIVOS

$467.253.893

$559.139.399

$609.632.825

Pago Proveedores

$1.027.566.024

$1.074.873.390

$1.169.522.577

Gastos Financieros

SUBTOTAL EGRESOS

$1.494.819.917

$1.875.345.730

$1.983.520.165

SALDO FINAL CAJA OPERACION

$881.311.943

$377.954.218

$489.821.909

MAS SALDO INCIAL

$881.311.943

$1.259.266.161

SALDO FINAL CAJA

$881.311.943

$1.259.266.161

$1.749.088.070

Tabla 11. Flujo de caja
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13.11.

PUNTO DE EQUILIBRIO

Punto de Equilibrio en Unidades S 2,796,159 Minimo
Costos Fijos S 1,027,566,024
Costo Variable $111,306,593 18.37448027
Unidades 6,057,673
PrecioVentaUnitario S 2,226,131,860 367.4896053
Tabla 12. Punto de equilibrio en unidades
Punto de Equilibrio en Pesos S 3,142,391,291
Ventas S 2,226,131,860
Meses S 3,895,730,755 162,322,115
Punto de Equilibrio en Meses 19.35898442
Tabla 13. Punto de equilibrio en pesos
TASA INTERNA DE RETORNO
ANO O ANO 1 ANO 2 ANO 3

$ (150,000,000)

$2,226,131,860

$2,253,299,948

$2,473,342,074

1485%

Tabla 14. Tasa Interna de retorno

FCL INMERSION MOBILE
Ao 0 Ao 1 Ao 2 Ao 3 Aho 4
Utilidad N 489,979,002| 414,922,397| 465,105,070 462,800
Depreciacion 0 0 0 0 0
GIF 0 489,979,002| 414,922,397/ 465,105,070 870,800
Compra Activos 0 0 0 0
K 0 0 0 0 20,000
VIr Salvamento 0 0 0 0 15,000
Amort abono k |S (150,000,000) 0 0 0 0
VtaAct 0 0 0 0 0
Efecto Fiscal 0 0 0 0 0
FCL -150,000,000| 489,979,002| 414,922,397 465,105,070 905,800

Tabla 15. FCL Inmersion Mobile
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Afo 0 Afho 1 Ao 2 Afo 3 Aio 4
FCL -150,000,000 489,979,002 414,922,397| 465,105,070 905,800
TIO 18%
VPN $ 846,304,551.85
TIR 312.05%
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14.CONCLUSIONES

. Para alcanzar el punto de equilibrio en $$ Es necesario vender
$3,142,391,291.

. Segun el presupuesto de Ventas planteado en el ejercicio donde en los dos
primeros afos el promedio mensual es de $162,322,115, se estaria
alcanzando el punto de equilibrio en el mes 19. Lo anterior con una inversion
inicial de $150,000,000 en aportes de socios y sin adquisicion de activos fijos.

. Latasa interna de retorno es de: 312%.

. El plan de negocios presenta amplia viabilidad para su ejecucion y rentabilidad
de la operacion en un periodo de tiempo de alrededor de 19 meses. Es de alta
importancia aclarar que el éxito va de la mano de las relaciones a establecer
con los operadores moviles, y la innovacion en servicios que permitan
conseguir la penetracion esperada.

. Desde el punto de vista del mercado, del desarrollo tecnolégico y el
comportamiento financiero, la empresa no sélo es viable sino también rentable.
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GLOSARIO

TIGO:

Empresa de telefonia mévil, razon social Colombia Movil.

CLARO:

Nombre comercial de la empresa de telefonia mévil Comcel S.A.

MOVISTAR

Nombre comercial de la empresa de telefonia movil Telefénica S.A.

Strategy Analytics:

Organizacion global especialista en el andlisis de mercados, estadisticas y
tendencias, con diferentes areas de énfasis. Mercados como electronica,
tecnologias inaldmbricas, medios y entretenimiento y telecomunicaciones.

CRC

Comisién de Regulacion de Comunicaciones. Ente regulador y vigilante del sector
de las Tecnologias de la Informacioén y las Comunicaciones

Ministerio de las TIC:

Entidad que se encarga de disefiar, adoptar y promover las politicas, planes,
programas y proyectos del sector de las Tecnologias de la Informacion y las
Comunicaciones.
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Res. 3501 de 2011

Resolucion que regula la mensajeria y contenido segun la ley 1341 de 2009.

PCA:

Proveedor de contenidos y aplicaciones

Sms:

Mensaje de texto corto. 160 caracteres maximo.

Mms:

Mensaje Multimedia, mensaje cuyo contenido puede ser tanto texto, como
imagenes, sonidos o videos, y que es enviado desde y/o hacia una terminal mévil.

SIM:

Acrénimo en inglés de subscriber identity module, en espafol moédulo de
identificacion de abonado, tarjeta inteligente que contiene la informacion del
usuario movil.

Ringtone:

Es el término con el cual se conoce el sonido hecho por un teléfono para indicar la
llegada de un mensaje de texto o al recibir una llamada.

Trivias:

Interaccion de usuario y una plataforma, donde a través de mensajes de texto, se
intercambian, cuestionarios 0 concursos.
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WAP:

Protocolo de aplicaciones inalambricas es un estandar abierto internacional para
aplicaciones que utilizan las comunicaciones inalambricas.

Marketing Movil:

Actividad dedicada al disefio, implantacion y ejecucion de acciones de marketing
realizadas a través de dispositivos moviles.

BINBIT:

Compafiia multinacional especializada en la comercializacién y distribucién de
entretenimiento moévil dedicada a brindar servicio a operadoras de
telecomunicaciones, medios y usuarios finales.

CYCLELOGIC:

Permite el acceso al mundo moévil a empresas proveedoras de contenidos, de
medios, de aplicativos y corporaciones a través de toda Latinoamérica.

Timwe

Proveedor global de soluciones de monetizacion movil, enfocados en el marketing
movil, servicios de entretenimiento y micropagos.

NARANYA:

Empresa que comercializa servicios de entretenimiento movil, generando valor a
través de la innovacion tecnoldgica.

Micropago:
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Sistemas diversos para realizar pagos de pequefios montos (hasta diez ddlares,
aproximadamente) de forma electronica, por ejemplo, a través de una tarjeta
prepago, a través de una cuenta virtual en Internet o a través de la telefonia mavil.

B2C:

Business-to-consumer.

Cc2C:

Consumer-to-consumer.

CRM:

Customer Relationship Management, administracién basada en la relacién con los
clientes. CRM es un modelo de gestion organizacional.

RH:

Sigla Recursos Humanos.

Bl:

Sigla Inteligencia de Negocios.

Prime Time:

Franja televisiva de mayor audiencia.

Merchandising:

Actividad desarrollada en un punto de venta, que pretende reafirmar o cambiar la
conducta de compra, a favor de los articulos mas rentables
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Optin:

En el marketing de Permiso, el Opt-in, es un permiso que da el usuario para el
envio de informacion y/o publicidad, en este caso a través de mensajeria.

SMPP:

Siglas en inglés de short message peer-to-peer protocol, es un protocolo estandar
de telecomunicaciones pensado para el intercambio de mensajes de texto. Se
utiliza normalmente para permitir a terceros enviar mensajes (tales como pueden
ser los proveedores de contenidos).

GSM:

Sistema global para las comunicaciones méviles siglas en inglés Global System
for Mobile communications, es un sistema estandar, de telefonia mévil digital.

UMTS:
Sistema universal de telecomunicaciones moviles, siglas Universal Mobile

Telecommunications System o UMTS, es una de las tecnologias usadas por los
moviles de tercera generacion, sucesora de GSM.

IS-95 CDMA:
Estandar de telefonia movil, basado en CDMA, acceso mdltiple por division de
cbédigo o CDMA siglas en inglés Code Division Multiple Access, es un término

genérico para varios métodos de multiplexacion o control de acceso al medio
basados en la tecnologia de espectro expandido.

CDMAZ2000:

CDMA2000 es una familia de estandares de telecomunicaciones moviles de
tercera generacion (3G) que utilizan CDMA, un esquema de acceso multiple para
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redes digitales, para enviar voz, datos, y sefializacién (como un nimero telefénico
marcado) entre teléfonos celulares y estaciones base. Esta es la segunda
generacion de la telefonia celular digital 1S-95.

Smartphone:

Un teléfono inteligente, también denominado teléfono tactil, es un teléfono movil
construido sobre una plataforma informatica mévil, con una mayor capacidad de
almacenar datos y realizar actividades semejantes a un mini computador.

MT:

Mobile Terminated Message. Mensajes terminados en el terminal.

MO:

Mobile OriginatedMessages. Mensajes originados en el terminal.

XML:

Extensible MarkupLanguage, la fundacion basica en la que se construyen los
Web services provee un lenguaje para la definicion de los datos y cémo
procesarlos.

WSDL:

Web Services Description Language, una tecnologia basada en XML, define las
interfaces Web services, tipos de datos y mensajes, patrones de interaccién, y los
protocolos.

UDDI:

Universal Description, Discovery, and Integration, mecanismo de buUsqueda y
registro de Web services.
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promover la formacion académica, la ensefianza y el espiritu investigativo y emprendedor.

Manifiesto (manifestamos) que la obra objeto de la presente autorizacion es original, el (los) suscritos es (son) el (los)
autor (es) exclusivo (s), fue producto de mi (nuestro) ingenio y esfuerzo personal y la realizé (zamos) sin violar o usurpar
derechos de autor de terceros, por lo tanto la obra es de exclusiva autoria y tengo (tenemos) la titularidad sobre la
misma. En vista de lo expuesto, asumo (asumimos) la total responsabilidad sobre la elaboracion, presentacion y
contenidos de la obra, eximiendo de cualquier responsabilidad a la Universidad EAN por estos aspectos.

En constancia suscribimos el presente documento en la ciudad de Bogota D.C.,
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