UNIVERSIDAD TECNICA DEL NORTE

FACULTAD DE INGENIERIA EN CIENCIAS APLICADAS

CARRERA DE INGENIERIA EN SISTEMAS COMPUTACIONALES

TRABAJO DE GRADO PREVIO A LA OBTENCION DEL TiTULO
DE INGENIERA EN SISTEMAS COMPUTACIONALES

TEMA:

“IMPLEMENTACION DE LA APLICACION WEB G7, PARA LA
ADMINISTRACION DE REDES DE MERCADEO EN EL AREA DE
CAPTACIONES, DE LA COOPERATIVA DE AHORRO Y CREDITO

“ARTESANOS” LTDA.”

AUTORA: XIMENA ELIZABETH JARAMILLO RECALDE

DIRECTOR: ING. DIEGO TREJO

IBARRA - ECUADOR

2017



UNIVERSIDAD TECNICA DEL NORTE

BIBLIOTECA UNIVERSITARIA

AUTORIZACION DE USO Y PUBLICACION
A FAVOR DE LA UNIVERSIDAD TECNICA DEL NORTE

1. IDENTIFICACION DE LA OBRA

La UNIVERSIDAD TECNICA DEL NORTE dentro del proyecto Repositorio Digital
institucional determina la necesidad de disponer los textos completos de forma
digital con la finalidad de apoyar los procesos de investigacion, docencia y

extension de la universidad.

Por medio del presente documento dejo sentada mi voluntad de participar en este

proyecto, para lo cual ponemos a disposicion la siguiente investigacion:

CEDULA DE IDENTIDAD: 1002298881

APELLIDOS Y NOMBRES: XIMENA ELIZABETH JARAMILLO RECALDE

DIRECCION: JUANA ATABALIPA 11-73 Y CARLOS PROARIO

EMAIL: ximjaramillo@hotmail.com

TELEFONO MOVIL: 0980538713

“IMPLEMENTACION DE LA APLICACION WEB G7, PARA
LA ADMINISTRACION DE REDES DE MERCADEO EN EL

TITULO: ,
AREA DE CAPTACIONES, DE LA COOPERATIVA DE
AHORRO Y CREDITO “ARTESANOS” LTDA.”
AUTORA: XIMENA ELIZABETH JARAMILLO RECALDE
FECHA: FEBRERO DEL 2017
PROGRAMA: [ preGRADO [ posTeraADO

TITULO POR EL QUE OPTA:

INGENIERIA EN SISTEMAS COMPUTACIONALES

DIRECTOR:

ING. DIEGO TREJO ESPANA Msc.

Vi


mailto:ximjaramillo@hotmail.com

2. AUTORIZACION DE USO A FAVOR DE LA UNIVERSIDAD

Yo, Ximena Elizabeth Jaramillo Recalde con cédula de identidad N° 1002298881,
en calidad de autora vy titular de los derechos patrimoniales del trabajo de grado
descrito anteriormente, hago entrega del ejemplar respectivo en formato digital y
autorizo a la Universidad Técnica del Norte, la publicacién del trabajo en el
Repositorio Digital Institucional y uso del archivo digital en la Biblioteca de la
Universidad con fines académicos, para ampliar la disponibilidad del material y
como apoyo a la educacion, investigacion y extension; en concordancia con la

Ley de Educacion Superior Articulo 144.
CONSTANCIAS

El autor manifiesta que la obra de la presente autorizacion es original y se la
desarrollo, sin violar derechos de autor de terceros, por lo tanto, la obra es original
y que es el titular de los derechos patrimoniales, por lo que asume la
responsabilidad sobre el contenido de la misma y saldrd en defensa de la

Universidad en caso de reclamacion por parte de terceros

Firma

Nombre: Ximena Elizabeth Jaramillo Recalde
Cédula: 1002298881



UNIVERSIDADTECNICA DEL NORTE

FACULTAD DE INGENIERIA Y CIENCIAS APLICADAS

CESION DE DERECHOS DE AUTOR DEL TRABAJO DE GRADO A FAVOR DE
LA UNIVERSIDAD TECNICA DEL NORTE

Yo, Ximena Elizabeth Jaramillo Recalde con cédula de identidad N° 1002298881-
manifiesto mi voluntad de ceder a la Universidad Técnica del Norte los derechos
patrimoniales consagrados en la Ley de Propiedad Intelectual del Ecuador,
articulos 4, 5, 6, en calidad de autora del trabajo de grado denominado
“IMPLEMENTACION DE LA APLICACION WEB G7, PARA LA
ADMINISTRACION DE REDES DE MERCADEO EN EL AREA DE
CAPTACIONES, DE LA COOPERATIVA DE AHORRO Y CREDITO
“ARTESANOS” LTDA.” , que ha sido desarrollado para optar por el titulo de
Ingeniera en Sistemas Computacionales, en la Universidad Técnica del Norte,
guedando la Universidad facultada para ejercer plenamente los derechos cedidos

anteriormente.

En mi condicion de autora me reservo los derechos morales de la obra antes
citada, aclarando que el trabajo aqui descrito es de mi autoria y que no ha sido

previamente presentado para ningun grado o calificacion profesional.

En concordancia suscribo este documento en el momento que hago entrega del
trabajo final en formato impreso y digital a la biblioteca de la Universidad Técnica
del Norte.

Nombre: Ximena Elizabeth Jaramillo Recalde
Cédula: 1002298881



CERTIFICACION

Ibarra, 28 de mayo del 2015

Sefores
UNIVERSIDAD TECNICA DEL NORTE
Presente. -

De mis consideraciones:

Siendo auspiciantes del proyecto de tesis de la Sra. Ximena Elizabeth Jaramillo
Recalde con C.C. N° 1002298881, quien desarroll6 su trabajo con el tema
“IMPLEMENTACION DE LA APLICACION WEB G7, PARA LA
ADMINISTRACION DE REDES DE MERCADEO EN EL AREA DE
CAPTACIONES, DE LA COOPERATIVA DE AHORRO Y CREDITO
ARTESANOS LTDA.", me es grato informales que se han superado con
satisfaccion las pruebas técnicas y la revision de cumplimiento de los
requerimientos establecidos previo al desarrollo del proyecto, por lo que se recibe
el proyecto como culminado y realizado por parte de la Sra. Ximena Elizabeth
Jaramillo Recalde. Una vez que hemos recibido la capacitacion y documentacion
respectiva, nos comprometemos a continuar utilizando la mencionada

herramienta en beneficio de nuestra institucion.

La Sra. Ximena Elizabeth Jaramillo Recalde, puede hacer uso de este documento
para los fines pertinentes en la Universidad Técnica del Norte.

Atentamente,

] 7

1 5

Ing. J‘é?ge' Paspuezan
Jefe de Departamento de Sistemas
C.O.A.C. “Artesanos” Ltda. X



UNIVERSIDADTECNICA DEL NORTE

FACULTAD DE INGENIERIA Y CIENCIAS APLICADAS

CERTIFICACION DEL ASESOR

Por medio del presente yo Ing. Diego Trejo, certifico que la Srta. Ximena
Elizabeth Jaramillo Recalde, portadora de la cédula de identidad Nro.
1002298881. ha trabajado en el desarrollo del proyecto de tesis
“IMPLEMENTACION DE LA APLICACION WEB G7, PARA LA
ADMINISTRACION DE REDES DE MERCADEO EN EL AREA DE
CAPTACIONES, DE LA COOPERATIVA DE AHORRO Y CREDITO
“ARTESANOS” LTDA.”, previo a la obtencién del titulo de Ingenieria en
Sistemas Computacionales, lo cual ha realizado en su totalidad con

responsabilidad.

Es todo cuanto puede certificar en honor a la verdad.

Ing. Diego Trejo
DIRECTOR DE TESIS

XIl



UNIVERSIDADTECNICA DEL NORTE

FACULTAD DE INGENIERIA Y CIENCIAS APLICADAS

DEDICATORIA

| desarrollo de este proyecto, ha sido posible gracias a mi familia, por ser mi
razén de vivir, luchar y crecer como ser humano y profesionalmente; lo dedico a

ellos, porque son mi mas grande estimulo para superarme.

A mis padres Jorge y Maria, por su ejemplo de honradez, responsabilidad y
perseverancia, por estar siempre pendientes de mi bienestar, por su respaldo

incondicional ante las adversidades, y principalmente por su comprension.

A mis hijas Carolina, Samia y Clairé, por ser la razén de mi alegria y de luchar

cada dia, para asegurar su presente y futuro, son mi mayor motivacion.

Ximena Elizabeth Jaramillo Recalde

Xl



UNIVERSIDADTECNICA DEL NORTE

FACULTAD DE INGENIERIA Y CIENCIAS APLICADAS

AGRADECIMIENTOS

A mi familia, que, con su apoyo moral y econémico, permanecen siempre a mi lado
llenando mi vida de afecto y carifio, siendo mi inspiracion constante para concluir

con éxito este trabajo de tesis.

Al Ing. Diego Trejo, por ser mi asesor, transfiriendome sus multiples y sabios
conocimientos y por encaminarme en todo momento, durante el desarrollo de este

proyecto de tesis, para concluir la carrera.

A la Universidad Técnica del Norte, por acogerme en sus aulas y permitirme
acumular grandes conocimientos y experiencias, que me dieron la oportunidad de
formarme y prepararme para desempefiarme con éxito en este mundo

competitivo.

A la prestigiosa Cooperativa de Ahorro y Crédito Artesanos Ltda., por abrirme sus
puertas y prestarme todo tipo de colaboracién, permitiéndome aplicar los
conocimientos adquiridos y enriquecerlos, sobre todo al departamento de

sistemas y captaciones.

Ximena Elizabeth Jaramillo Recalde

Vi



INDICE CONTENIDOS

AUTORIZACION DE USO Y PUBLICACION .......ceitiiiieieeeete ettt VI

CESION DE DERECHOS DE AUTOR DEL TRABAJO DE GRADO A FAVOR DE LA

UNIVERSIDAD TECNICA DEL NORTE......ccoviiitiiieietceeeieeeeeeeeeee e, X
CERTIFICACION ...ttt ettt en ettt n s XI
CERTIFICACION DEL ASESOR ......cvviviiiieietceeeeieieee ettt Xl
DEDICATORIA ...ttt ettt a st s et e e st te e s aeseas Xl
AGRADECIMIENTOS ..ottt es e s e seen e, Vil
INDICE CONTENIDOS .......c.oiiitieeeeietce e tetee et es et s et es e en s eaeas IX
INDICE DE TABLAS ..ottt en et s et s en e en st seae s aee e Xl
INDICE DE FIGURAS.......coeieeeeeteeeeteeeeee ettt eaeae ettt eas e s eaean e aneaenens XVI
RESUMEN .......oueitieeteeeeteee et te et te et e s te et e et ete et ete et eseeses e et eteeseteeseseeseseeseseesaseesens XVII
ABSTRACT ..ottt ettt ettt ettt et et e et e et et et et e et et e eaeteeaeae et eteetaaeeaens XVIII
(07 = 1 1 U /1@ 3 OO 1
1 INTRODUGCCION ..ottt ettt ettt et e et et eteeseteeseteesereeaens 1
1.1 PRODUCTOS Y SERVICIOS DEL PASIVO ......ooueieteveteeeeteeeeeeeeeeeeevee e 1
L1 I DEFINICION ..ottt ettt ne e eneanes 2
1.1.2 CLASIFICACION ...ttt ettt ettt eneeae e 2
L.L3IMPORTANCIA ..ottt n et en s 4
114 LIMITACIONES. .....coeaeeetceeeeeetee ettt n et s e en e 4

1.2 BASE LEGAL DE LA COOPERATIVA DE AHORRO Y CREDITO “ARTESANOS”

I D PP PPPPTR 5
1.2 1 MISION. ..ottt ettt et ettt se et et t et eseebeeaeeteese s eneare e 5
1.2.2 VISION L.ttt ettt ettt ae et et e e se et e ete et e ete s eneere e 6
1.2.3 OBJETIVO GENERAL ...t 6
1.2.4 OBJETIVOS ESPECIFICOS......ocioiiteeteeeeeeeeete ettt 6
1.2.5 ESTRUCTURA ORGANICA FUNCIONAL ......coouiiieieieeeceeeeeeeee et 7



1.2.6 DEPARTAMENTO DE CAPTACIONES ..., 9

1.3 PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA ... ..o 11
1.3.2 SITUACION ACTUAL ..ottt ettt ettt ettt be st ne b anns 12
L.3.3 PROSPECTIVA L. 13
1.3.4 DEFINICION DEL PROBLEMA .........cuiitiiiieitete ettt 14
LA OBIETIVOS . ... 15
1.4.1 OBJIETIVO GENERAL ... e e e 15
1.4.2 OBJETIVOS ESPECIFICOS .......cioueetecteeeeeeeee e, 15
1.5 ALCANCE DEL PROYECTO ...ccoiiiiiiiii ettt e e e e 15
1.5.1 MODULOS DEL APLICATIVO ....cuviuiitiieeeeeeeeee e, 16
1.5.2 DIAGRAMA DE BLOQUES ... e 19
1.5.3 DISENO DE LA SOLUCION EMPRESARIAL G7....cocvoviiiiiieeeieeeee e, 19
1.5 4 ARQUITECTURA INET ...t e e e 25
1.6 JUSTIFICACION ..ottt ettt ettt teste e s neeaeanens 28
CAPITULO ettt et ettt et e eteete e nseneeae e 29
2 REDES DE MERGCADED ......coiiiiiiiii et 29
2.1 DEFINICION .....oitiiiieeeee ettt ettt ettt et e ettt esae et e s e s eneaae e 29
2.2 FUNCIONAMIENTO ..ociiii ettt et e e e e e 31
2.2.1 NODOS O NUDOS ... .t e e e 32
2. 2.2 NIVELES. ... et 33
2.2.3 LEGISLACION ......ouiiiiitiiteeteeteeee ettt ettt v sttt nsaaeeaeaaes 33
2.2.4 REDES DE MERCADEO VS PIRAMIDES .......cccoiiiiiiieiiecieeieiee e 34
2.2.5 TIPS PARA TRABAJAR CON REDES DE MERCADEDQ  ........cccvviiiiiiiiiiiiienninn, 37
2. 3 VENT AT A S e et 37
2.3.1 VENTAJAS PARA LA EMPRESA ... .o 37
2.3. 2 VENTAJAS PARA EL CLIENTE ..o 38
2.4 DESVENT AJAS ..ot e ettt e e e e e e e 38



CAPITULO .ttt ettt b ettt et et e s b et e s e s neere e 39

3 ESTUDIO DE MERCADO .......ciiiiiiiiiiiiiiiiiiiiieieiiteteeeteeeeee ettt 39
3.1 DISENO DE LA INVESTIGACION ......oouiiiiiiieeceee e 39
3.1.1 IDENTIFICACION DE LA HIPOTESIS DE ESTUDIO........ccoceviiieriiieciecieieveevenes 39
3.1.2 DEFINICION DE LOS OBJETIVOS DE ESTUDIO. .....ccocoviviiiieieresiecieeeieveeve s 39
3.2 OBTENCION DE LA INFORMACION. .....cooiviiieiitiiieeieiee ettt 40
3.2.1 SELECCION DE LAS FUENTES DE INFORMACION. .....c.ccoovviiiiieicieieiee e 40
3.2.2 DETERMINACION Y SELECCION DE LA MUESTRA ......cooiieeeeceeeeeeeeee e 41
3.3 TRATAMIENTO Y ANALISIS DE DATOS ....ocuiiiiiieiiceieeeeete et 44
3.3.1 TABULACION DE RESULTADOS ......ooiviieuieieeteeteeteeee ettt ee e a e ave s 44
3.4 INTERPRETACION DE LOS RESULTADOS .....cocouiiiiieietecteeeeieeee e 60
CAPITULO IV ettt st ettt eeteete et e st aneeae e 61
4 ARQUITECTURA DE LA SOLUCION .......cooouiiieeeeeteetceeeee e 61
4.1 METODOLOGIA AGIL ..ottt 61
4.1.1 COMPARACION METODOLOGIAS AGILES ......cocovivieiiieceeeeee e 61
4.1.2 METODOLOGIA XP ..ottt sttt ne v 62
4.2 ANALISIS DE LA ARQUITECTURA A IMPLEMENTAR. .......cooiiiiiiiieeeeeieeeees 64
4.2.1 HERRAMIENTAS WEB ...t e 64
4.2.2 INTERFACE DE DESARROLLO WEB MICROSOFT .NET 2012..........cccccceeieenen. 66
4.2.3 BASE DE DATOS ORACLE 11GR2 ..ot 69
CAPITULO V ettt ettt ettt ettt et sttt nsereeaeaaes 70
5 DISENO Y DESARROLLO DEL APLICATIVO .....cuoiouiieieeeeeeeeeteeeeteee e 70
5.1 FASE DE PLANIFICACION ......oviuiiuiiteeiieieeeee ettt 70
5.1.1 INTEGRANTES DEL EQUIPO ...t 70
5.1.2 HISTORIAS DE USUARIO.. ...ttt 70
5.1.3 DISENO DEL SISTEMA . .....cviiiiete ettt ettt e e eae s 75
5.1.4 MODULOS DEL SISTEMA ....cooiuiiteiteeeeeeeeee ettt aae e 77

Xl



S. L5 TAREAS .. 78

S5.2ITERACIONES ... 90
5.3 PRODUGCCION .....oviuiiiiiiiitiitesieet ettt sttt ettt ete st sttt aeave st et seneareere e 93
CAPITULO VI ettt ettt sttt et a et et nsaaeeaeanas 94
6 CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES ..ot 94
6.1 CONCLUSIONES ..o 94
6.2 RECOMENDACIONES ..., 95

6.3 ANALISIS DE COSTO BENEFICIO Y RIESGOS EN LA IMPLEMENTACION DEL

PRODUGCTO G7 .ottt e e e e e e e et e ne e e e e e e e e ennnn s 95
6.4 BIBLIOGRAFIA ..ottt ettt ettt aeeae e 101
6.5 REFERENCIAS BIBLIOGRAFICAS .......cvieieieeeeeeeeeee e, 103

Xl



INDICE DE TABLAS

TABLA 1: Determinacion de la Muestra para Obtencién de Informacion a través de

Grupos FOCAIES. ... 42

TABLA 2: Detalle del N° de Socios por Oficina, con el NUmero de socios a signar para

[0S GrUPOS TOCAIES. ... 42
TABLA 3: Detalle de Términos para calcular el tamafio de la muestra........................ 43
TABLA 4: Edades de Clientes POtENCIAIES............oooiiiiiiiiiiiiiiiiie e 48
TABLA 5: Género de Clientes POIENCIAIES ..........ccoiiiiiiiiiiiiiiiieiiee e 49
TABLA 6: Nivel de Educacion de los Clientes Potenciales.............cccccveeeiiiiiiiiiiinnnnenn. 50
TABLA 7: Confianza en [a COOPEratiVa..........ccceeieeeiiiiiiiiiiii et 51
TABLA 8: FOrmMa d€ ANOITO.....cciiiiiiiiiiiiiiiiiiiiee ettt 52
TABLA 9: Conocimiento del AhOrro Programado ...........ceevveeeeeieiiiiiiiiiiiiiiieieeeeeeeeeeeeeee 53
TABLA 10: Beneficios del Ahorro Programado ...............cevvvviiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiieiieeieeeee 54
TABLA 11: Acceso al Ahorro Programado .............ceevvvvviiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiieeeeeeeeeeeeeeeeeeeee 55
TABLA 12: MONEO 8 ANOITA ....ciiiiiiiiiiiiiiiiieeiiiieeee ettt ettt e et et e e e e e e e e eeeeees 56
TABLA 13: RedeS d€ MEICAUEO........ccoiiiiiiiiiiiee ettt 57
TABLA 14: INCENtIVO AQICIONAL ......cciiiiiiiiiiiiiiie et 58
TABLA 15: VErifiCar ANOITO ......vvviiiiiieiiiiiiee ettt e e e e 59
TABLA 16: Comparativa Metodologias AgIIES..........coccueieeieeieeee e 62
TABLA 17: Andlisis Comparativo de las Herramientas Web ...........ccccccceiiiiiiiiiinnnn. 66
TABLA 18: Integrantes EqUipo- FUENTE: AULON .........cevvviiiiiiiiiiiiiiiiiiiieieieeeeeeeeeeeeeeeeeee 70
TABLA 19: Historia de Usuario de Seguridad y control de ACCESO............cceevvvvevrrennnen. 71
TABLA 20: Historia de Usuario del Repositorio de Datos para el Sistema. ................... 71
TABLA 21: Historia de Usuario para Gestion de Oficinas ...........ccccvvveeieiiiiiiiiiiiieenenn. 72

TABLA 22: Historia de Usuario para Parametrizacion de Porcentajes y Condiciones..72

TABLA 23: Historia de Usuario de creacion de Redes de Mercadeo................cc.ceeee.... 73
TABLA 24: Historia de Usuario para Monitoreo de la Red............ccccccoiiiiiiiiiiiiiiiinnnee. 73
TABLA 25: Historia de Usuario para la Generacion de Informes.........cccccvvvvvvvveenennnn.n. 74



TABLA 26: Historia de Usuario para la Generacion de Gréficos Estadisticos .............. 74

TABLA 27: Primera tarea de historia de usuario para disefiar el modelo de la base de

0At0S € USUANOS Y TOIES. ...eeiiiiiiiiieiiieeiee ettt 78

TABLA 28: Segunda tarea de historia de usuario 1 para el disefio de interfaz para la

Seguridad Y CONIOI BICCESO. .....vvviiiiiiiiiiiiiiiiii ettt e e 79

TABLA 29: Primera tarea de historia de usuario 2 para disefiar la estructura de la base
[0 1SRN0 £ (0P 79

TABLA 30: Segunda tarea de historia de usuario 2 para la migracién de la informacién

de socios y cuentas que existen en la base de datos de la Cooperativa. ...................... 80

TABLA 31: Primera tarea de historia de usuario 3 para crear la estructura de base de

datos para la gestion de la COOPEratiVa. ..........coeveeeiiiiiiiiiiiii e 80

TABLA 32: Segunda tarea de historia de usuario 3 para crear una interfaz para la

(oS oT gl o [ o) o] F= SRS 81

TABLA 33: Primera tarea de historia de usuario 4 para crear la estructura de base de

datos para la gestidn de 10S PArAmetrOS. .........ceiiieeiiiiiiiice e e 81

TABLA 34: Segunda tarea de historia de usuario 4 para crear la interfaz para la gestiéon

€ 10S PAFAMELIOS. ...cceiiiiii e e e et e e e e e e e e e et e e e e e e e e e e e tata e aaeaes 82

TABLA 35: Primera tarea de historia de usuario 5 para crear la estructura de base de

datos para la gestién de redes de Mercadeo. ...........ooevviiiiiiiiieiiieeiiicie e 82

TABLA 36: Segunda tarea de historia de usuario 5 para crear la interfaz para la gestion

(0 (SR (=T0 (X0 [ 1 g [T (0= Lo [ o TR 83

TABLA 37: Primera tarea de historia de usuario para el monitoreo de la red por parte

A€ 10S USUANIOS INTBINIOS. .. .eeeeeeee ettt et e e e e et e e e e e e e e e eenn 83

TABLA 38: Segunda tarea de historia de usuario 6 para el monitoreo de la red por parte

(o [ S E= A0 F R ) =] £ 410 TR 84

TABLA 39: Primera tarea de historia de usuario 7 para la generacién del listado general

de clientes de tod0o el PrOAUCTO. .......cevviiiiiiiiiiiiiiiiiiieeeee e 84

TABLA 40: Segunda tarea de historia de usuario 7 para la generacion de listado de

CHENEES TIUBIES. . e 85

TABLA 41: Tercera tarea de historia de usuario 7 para la generacion del listado de

clientes con saldos agrupados PO U . ........oeei i 85

XV



TABLA 42: Cuarta tarea de historia de usuario 4 para la generacion del listado de

clientes que no cumplen con 10S deposSitos PACtAUOS. .......ccoevuvviiiiiiiee e 86

TABLA 43: Quinta tarea de historia de usuario 7 para la generacion de comisiones

pagadas por Hder de [a red. ......coooeeeeee e 86

TABLA 44: Primera tarea de historia de usuario 8 para la generacion del grafico

comparativo de crecimiento mensual POr red. ... 87

TABLA 45: Segunda tarea de historia de usuario 8 para la generacion del gréafico

comparativo de crecimiento mensual de redes del mismo nivel............cccoooeeeviiiiiininnnnn. 87

TABLA 46: Tercera tarea de historia de usuario para generacion del gréafico

comparativo de crecimiento del portafolio de inversiones por oficinas. ............cccccceee.... 88
TABLA 47: Detalle de las historias de usuario por modulo............cccceeeieeeiiiiiiiiiinnnneen.. 88

TABLA 48: Planificacion de las iteraciones por tarea para el desarrollo del aplicativo. 90

XV



FIGURA 1:

FIGURA 2:

FIGURA 3:

FIGURA 4:

FIGURA 5:

FIGURA 6:

FIGURA 7:

FIGURA 8.

FIGURA 9:

FIGURA 10:

FIGURA 11:

FIGURA 12:

FIGURA 13:

FIGURA 14:

FIGURA 15:

FIGURA 16:

FIGURA 17:

FIGURA 18:

FIGURA 19:

FIGURA 20:

FIGURA 21:

FIGURA 22:

FIGURA 23:

FIGURA 24:

FIGURA 25:

FIGURA 26:

FIGURA 27:

INDICE DE FIGURAS

Organigrama EStructural ..o 7
Estructura Organica Departamento de Captaciones ..........cccccceeeeeeeeeeeeeeennn. 9
Légica de Negocio de Redes de Mercadeo...........ccceeeeeeeeeeeeeeeececeeeeeeeeee 16
Diagrama de BIOQUES.........coooiiiiie e 19
F N o [ =T (8= T N L= 26
Arquitectura de [a AplICACION G7 ....ccooeeiiiiiiiicie e 27
Redes de MErCadEO...........uuviiiiiiiiiiiiie e 30
Sistema Piramidal Legal............ccovviiiiiiiiiiceiecis e 33
Sistema Piramidal Legal............ooouiiiiiiiiiii i 35
Edad de Clientes POteNCIales.............uuuuiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiieeeee 48
Género de Clientes POtENCIAlES ............eeeviiiiiiiiiiiiiiiiicee e 49
Nivel de Estudios de Clientes Potenciales.............ccccoveeiiiiiiiieee, 50
Analisis de la Confianza en la Cooperativa .............ueevieeeiiiiiiiiiiiiiieeeeee 51
Andlisis de si posee forma de ahorro ..........coooiviiiiiiiieee e, 52
Conocimiento del Producto de Ahorro Programado ............cc.ccevvvvveeennnn. 53
Beneficios del Ahorro Programado...........cccceeeieeeiiiiiiiiiiiie e, 54
Andlisis del Acceso al Ahorro Programado..........cccceeeeeeeiiiiiiiiiiiniieeeecceinns 55
ANAlisis de MoNtO @ ANOITAN .........oiiiiiiiiiiiiiie e 56
Andlisis de Conocimiento Sobre Redes de Mercadeo.............cccccvvveeenee. 57
Interés sobre recibir Incentivos adicionales por Reclutamiento ............... 58
Facilidad de Verificar su Ahorro a través de laWeb ... 59
ProCES0OS AE XP....iiiiiiiiiii e 64
Plataforma .NET ...t 67
Arquitectura del SIStEMA ........ooi i 75
Arquitectura FUNCIONAL...........oooiiiiiie e 76
MOAUIOS del SISLEMA .....eeeeiiiieiiiiiiie e 77
Modelo Entidad — RelaCiON...........oooiuiiiiiiiieeeeeiiee e 92



RESUMEN
Este trabajo de tesis esta orientado a fortalecer e innovar la oferta de productos
pasivos, mediante el uso de la Herramienta Web G7, que administrara el
producto de ahorro programado, el cual fundamenta su operatividad en el

modelo de negocio de las redes de mercadeo.

Actualmente el mercado financiero es muy competitivo, ante ello es imperante el
hecho de contar con una herramienta tecnolégica desarrollada exclusivamente

para la administracion del producto de ahorro programado G7.

En el capitulo | se presenta una introduccion sobre la institucién en la que se
implantard este proyecto, ademas se presenta un breve concepto sobre
productos y servicios del pasivo, clasificacion e importancia; y se plantea el

problema a solucionar con el disefio del producto de ahorro programado G7.

En el capitulo Il se detallan los pormenores y la legislacién de las redes de

mercadeo.

En el capitulo Ill se realiz6 el estudio de mercado que permitid determinar las
necesidades de los socios y clientes potenciales en el area de influencia de la

Cooperativa, en cuanto a productos de ahorro.

En el capitulo IV se puede observar el desarrollo de la metodologia y analisis de

las herramientas a utilizar para la implementacién del proyecto.

En el capitulo V se presentan las conclusiones y recomendaciones obtenidas
durante el desarrollo de este proyecto de tesis y el andlisis de costo beneficio de

la implementacién del producto de ahorro programado G7.
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ABSTRACT

This thesis project is aimed to know the concepts of business intelligence by
developing a project and using a methodology that facilitates the achievement of
it.

Thanks to this thesis project can also observe the development of an information

repository, which serves as a data source when getting reports and perform data

analysis with which the company account.

In Chapter | provides an introduction to the institution where the project will be
implemented, the problem is to be solved and also a brief concept of business

intelligence is presented.

In Chapter Il can be seen information collected about business intelligence, also
it presents the methodology and tools and tools used in the development of this

thesis project.

In Chapter Il describes the components, the characteristics and some
information more relevant to business intelligence, through this chapter you can

get to know the concept and objectives of the topic.

In Chapter IV you can see the development of the methodology and
implementation of the project to its implementation in the Municipal Government

of Antonio Ante.

In chapter V the conclusions and recommendations obtained during the

development of this thesis project presented.
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CAPITULO |
1 INTRODUCCION
1.1 PRODUCTOS Y SERVICIOS DEL PASIVO

Para conocer sobre los productos y servicios del pasivo que prestan las
Instituciones del Sistema Financiero Ecuatoriano, es necesario explicar sobre el
tipo de actividades que éstas realizan; pues la actividad financiera es doble:

directa e intermedia.

e La actividad directa, es cuando los recursos que destina una entidad
financiera para colocarlos en créditos, provienen de los aportes de capital de sus

accionistas.

e Y la actividad intermedia o de intermediacién, es la mas importante y la razon
de ser del sistema financiero, pues es aquella actividad, en la que las
Instituciones captan recursos disponibles de los clientes, para luego utilizarlos
en operaciones crediticias que se otorgan a otros clientes que necesitan de
capital con la finalidad de cubrir gastos de consumo o de invertir en sus

negocios.

Cabe mencionar, que independiente del tipo de actividad que las instituciones
financieras efectien en su mayoria para contar con recursos licitos; todas

realizan operaciones fundamentales y accesorias.

Las operaciones fundamentales, son las operaciones de mediacion entre el que
ofrece sus recursos de capital y entre el que los necesita, dividiéndose en

activas y pasivas:

e Operaciones Activas: en el sistema financiero, se denominan asi, a las
operaciones de crédito que se otorgan a sus clientes, convirtiendose en

acreedores.

e Operaciones Pasivas: a través de éstas, es como las entidades financieras

obtienen recursos liquidos de sus clientes, convirtiéendose en deudores.



Las operaciones accesorias, son los servicios adicionales que una institucion
financiera puede prestar en complemento a las operaciones fundamentales,
pues son negocios ajenos a ellas, los cuales pueden ser: recaudacion de

valores de terceros, transporte de valores, custodia de valores, etc.
1.1.1 DEFINICION

Los productos y servicios del pasivo, se han ido desarrollando por las
instituciones financieras, con la finalidad de captar recursos del publico, quienes
quieren y pueden canalizar sus fondos o0 excedentes a un ahorro, por el cual

pueden obtener a cambio un interés y varios beneficios.
1.1.2 CLASIFICACION

Las instituciones financieras con la finalidad de captar recursos disponibles del
mercado, ofrecen a sus clientes una variedad de productos y servicios conexos
a estos, que pueden adecuarse o innovar, de acuerdo a las necesidades,
preferencias, segmento o competencia. Pero sin hacer un detalle de los
multiples beneficios que un producto del pasivo pueda tener o de los diferentes
nombres asignados por cada institucion a un mismo producto, debo indicar que

existen tres productos principales y estos son:
e Depdsito a la Vista:

Este producto se caracteriza porque los fondos consignados no tienen monto ni
tiempo de permanencia fijjos y son de disponibilidad inmediata y en efectivo,
todo dependera de la modalidad de contrato pactado entre la institucién y el
cliente, para que éste pueda obtener el dinero depositado, ya sea por medio de
tarjeta de débito, cheque, libreta de ahorros, transferencia, etc. Y para este tipo
de depdsitos, el sistema financiero ha creado varios tipos de cuentas, ofreciendo
con ellas diversos servicios, como débito automatico para pagos y cobros,
recaudacion de ahorros domiciliaria, pago de némina, cobro de roles, seguros
de asistencia y de vida, banca virtual, etc. Pero de toda la variedad de cuentas,

sefalaremos las mas usadas en el mercado financiero:



Cuentas de ahorros
Cuentas infantiles
Cuentas corrientes

Cuentas euros

NN

Cuentas virtuales

Una caracteristica importante a mencionar, es que la rentabilidad que genera
este tipo de depdsito es baja, la acreditacion por pago de interés sobre saldos
generalmente se la realiza de forma mensual y puede condicionarse en base a

rangos de saldos minimos o promedios.
e Depésito a Plazo Fijo:

Con este producto el cliente realiza un depdésito por un monto, plazo y tasa
determinados, formalizando dicha operacion a través de un certificado que se
emite al momento de la consignacion de los fondos, definiéndose un valor que
no puede incrementar, ni reducir, ni devolverse hasta el vencimiento del plazo
pactado entre la entidad y el cliente, y por el cual se pagara un interés de forma
mensual o al vencimiento, pues también esta anclado al tiempo en que se va a

mantener el certificado.

En este tipo de producto pasivo, la rentabilidad que se percibe es la méas alta en
relacion a los otros productos y mientras mas alto el monto y mas largo el plazo,

mayor sera la tasa de interés a pagar.
e Ahorro Programado:

Son depdsitos que el cliente acuerda realizar con la entidad financiera de forma
periodica, por un monto, plazo y tasa fijos hasta cumplir con una meta de ahorro,
lo cual se legaliza a través de un contrato, donde se definen todas estas
condiciones del producto; de manera que el saldo del ahorro vaya
incrementando hasta completar o superar el valor de ahorro final, por el cual se
pagara un interés de forma mensual en base al saldo y todo este monto (capital
e interés) no podra ser devuelto hasta la fecha de vencimiento acordada en el

contrato.



Con esta modalidad de ahorro, la rentabilidad a percibir es media, por lo tanto,
no se evidencia un crecimiento mensual elevado, porque su saldo va
incrementando progresivamente, a través de depdsitos no muy altos, con rangos
que pueden ir generalmente desde dos cifras bajas! hasta cuatro cifras medias?,
y con plazos que van desde 6 hasta 36 meses, todo dependera de la capacidad

de ahorro del cliente y del objetivo con el que desee cumplir.
1.1.3 IMPORTANCIA

Para una institucion financiera la captacion de recursos mediante los productos
pasivos, es de vital importancia, ya que es la forma mas comun de proveerse de
fondos para que la entidad pueda desarrollarse, creando una reserva suficiente
para luego colocarla en préstamos e inversiones que le generen ingresos
periddicos, permitiéndole responder a las obligaciones adquiridas con el publico.
Cuando una entidad financiera oferta a sus clientes permanentemente varias
opciones de inversion a través de productos y servicios innovadores y seguros,
podra generar una cultura de ahorro y tendré la oportunidad de posicionar su
marca a largo plazo, crear confianza y expandirse.

En la actualidad, con la creciente competencia del mercado financiero, toda
institucion debe contar con una politica de desarrollo de productos, para
mejorarlos constantemente apoyandose en la tecnologia, de forma que posibilite
cada vez mas la reduccion de costos por publicidad y contratacion de personal.

1.1.4 LIMITACIONES

Con la crisis de la banca en el afio 1999, las personas perdieron la confianza
para depositar sus ahorros en el sistema financiero y para que estos temores de
perder sus ahorros vayan desapareciendo en la gente, fue necesario que las
autoridades gubernamentales instrumenten varias leyes regulatorias como el
fondo de garantia de depdsitos, fijar techos en las tasas de interés pasivas y
activas de acuerdo al segmento, la obligatoriedad de ser regulados por las
respectivas superintendencias, la unificacion o absorcion de instituciones para

su fortalecimiento, etc.

1 Dos Cifras Bajas: Rangos aproximados de valores que van desde 10 hasta 39.
2 Cuatro Cifras Medias: Rangos aproximados de valores que van desde 4000 hasta 6999.



Pero a pesar de ello ain no se ha logrado superar los temores, dificultando asi,

para la mayoria de entidades, la captacion de recursos.

Ademas, la rentabilidad que obtienen los clientes por sus ahorros, va desde 1 al
12% maximo dependiendo del tipo de producto al que haya accedido; mientras
que al invertir en un negocio o emprendimiento propio puede llegar a obtener
una rentabilidad del 20 hasta el 70% por la misma cantidad de dinero,
dependiendo del tipo de la actividad a la que se dedique, por lo tanto, la mayoria
de personas prefiere invertir en sus propias actividades independientes.

1.2 BASE LEGAL DE LA COOPERATIVA DE AHORRO Y CREDITO
“ARTESANOS” LTDA.

La Cooperativa de Ahorro y Crédito “Artesanos” Ltda., es una entidad de
derecho privado, constituida con la finalidad de realizar intermediacion financiera
y promover el desarrollo econémico social de los sectores donde presta su
servicio, todo fundamentado en los principios del cooperativismo, a través de
una administracion responsable y comprometida, logrando a su vez rentabilidad

financiera.

Su domicilio principal se encuentra en la ciudad de Ibarra, y su ente de control

es la Superintendencia de Economia Popular y Solidaria.

Ademas, cuenta con alianzas estratégicas a nivel nacional e internacional para
ayuda mutua en asesoria, capacitacion e inyeccion de capital con Organismos e
instituciones como la Federacion de cooperativas de Ahorro y Crédito del
Ecuador (FECOAC), la Union de Cooperativas de Ahorro y Crédito del Norte
(UCANOR), Caja Central Cooperativa (FINANCOOP), Red Financiera Rural
(RFR), Banco Cooperativo de Holanda (OIKOCREDIT), Cooperativa Suiza
(SWISCONTACT), Cooperacion Técnica Belga (CTB).

1.2.1 MISION.

“Garantizar la seguridad de los recursos econdmicos de nuestros asociados y

ser sus asesores financieros.”



1.2.2 VISION
“Ser una entidad financiera eficiente, competitiva y con enfoque social.”
1.2.3 OBJETIVO GENERAL

Asegurar a la administracién que las politicas y procedimientos establecidos en
la cooperativa para cumplir con el plan de continuidad de negocio, son
suficientes, pertinentes y competentes, permitiendo administrar, monitorear,

mitigar y controlar los diferentes riesgos a los que esté expuesta.

1.2.4 OBJETIVOS ESPECIFICOS
e Mejorar los indicadores de desempefio financiero, de acuerdo a las buenas
practicas.

¢ Incrementar el activo y fortalecer el patrimonio a través de nuevos productos y

servicios.

e Mantener el equilibrio del negocio financiero, a través de politicas socio

rentables.

¢ Incrementar el activo y fortalecer el patrimonio a través de nuevos productos y

servicios.

e Reportar las operaciones inusuales e injustificadas a la unidad de analisis

financiero.

e Disminuir tiempos de respuesta a los requerimientos del socio en el area de

negocio.

¢ Incrementar la captacion de recursos financieros, manteniendo una adecuada

estructura del pasivo.
o Fidelizar al cliente externo.

e Fortalecer el area de Asesoria (riesgos, procesos, operaciones, cumplimiento)

y Auditoria Interna.

e Mejorar las herramientas tecnolégicas, para el desarrollo del negocio.



1.2.5 ESTRUCTURA ORGANICA FUNCIONAL
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FIGURA 1: Organigrama Estructural
Fuente: C.0.A.C. “Artesanos” Ltda.

e Asamblea General:

Es la méaxima autoridad en la Cooperativa, esta integrada por 50 representantes,
elegidos cada cuatro afios de forma democratica en relacion al nimero de

socios activos de cada oficina.
e Consejo de Vigilancia:

Organismo que rinde cuentas a la Asamblea general del socio, esta integrado
por 5 miembros, elegidos democraticamente por la Asamblea general y son
quienes fiscalizan y controlan al Consejo de Administracién, Gerencia, jefaturas

y demas empleados.



e Consejo de Administracion:

Organismo que rinde cuentas a la Asamblea general del socio, esta integrado
por 9 miembros, elegidos democraticamente por la Asamblea general y son
quienes fijan las politicas administrativas y norman las actividades de la

Cooperativa.
e Comisiones:

Son designadas por la Asamblea general o por el Consejo de Administracion,
cada comision estad integrada por tres miembros y son quienes apoyan al
Consejo de administracion en actividades de educacidon, asuntos sociales,

deportes y otras.
e Gerencia General:

Es el representante legal de la Institucién y responsable de su administracion,
quién ademas esta sujeto a respetar y hacer cumplir la ley de Economia popular
y Solidaria, su reglamentacion y las demas leyes que rigen y controlan al
sistema financiero nacional; vigilar porque la Cooperativa opere en base a los
estatutos y a su reglamento interno; ademas se encarga de velar por el
cumplimiento del plan de continuidad de negocio, presentar proyectos e

informes a los respectivos Consejos y Asamblea.
e Areade Asesoria:

Asesora a los consejos y a la gerencia general, en la toma de decisiones

referente a aspectos legales, control interno, control de procesos y logistica.
e Areade Negocios:

Responsable de todo el proceso comercial y operativo, en la captacion de
recursos y colocacién de créditos, de una manera eficiente y responsable de
acuerdo a la planificacion presupuestaria anual; permitiéndole a la Cooperativa

ser un referente en el mercado financiero.



e Area de Apoyo:

Se encarga del manejo financiero, de la administracion del talento humano, y de

brindar soporte tecnoldgico.
1.2.6 DEPARTAMENTO DE CAPTACIONES

El Departamento de Captaciones de la Cooperativa de Ahorro y Crédito
“‘Artesanos” Ltda., se encarga de la captacion de recursos de acuerdo a la
planificacion presupuestaria y de definir las politicas y procedimientos de
obligatorio cumplimiento para la adecuada gestion de operaciones pasivas,
como son depoésitos y retiros a la vista, depositos y retiros a plazo fijo y
depositos y retiros programados; garantizando a la Institucion el diario flujo de
efectivo para que pueda cumplir con las obligaciones de intermediacién

financiera.

Para lo cual, debe apoyarse en manuales y reglamentos que orienten a los
Consejos, Gerencia, Jefaturas y demas empleados que interactian con el area

de negocios.

Este departamento, se encuentra bajo la direccion del jefe del Captaciones y
depende del Jefe de Negocios y de la Gerencia General. Su propdsito es
asesorar, coordinar, planificar y supervisar todas las actividades relativas a las
cuentas de los socios y sus transacciones, con el fin de facilitar la toma de

decisiones.

FIGURA 2: Estructura Organica Departamento de Captaciones
Fuente: C.O.A.C. “Artesanos” Ltda.



Al momento los productos de ahorro que oferta la Cooperativa a sus socios son:
e Ahorros ala Vista:

En el ahorro a la vista, el socio deposita voluntariamente cantidades de dinero
gue pueden ser retiradas en cualquier momento en horas habiles, manteniendo
siempre en la cuenta un valor minimo de diez doélares. Con este tipo de ahorro

se pueden aperturar cuentas para:

v" Persona Natural
v Menores de edad
v' Persona Juridica

e Ahorro Mi Negocio:

También es un ahorro de libre disponibilidad, pero siempre debe mantener un
saldo minimo en la cuenta de tres cifras medias® y a cuyo disefio se le ha
agregado el servicio de recaudacion a domicilio. Esta orientado a socios que
cuentan con un negocio y la recolecciéon del dinero procura captar los recursos
gue genera el negocio de forma diaria, por lo que facilita al socio el proceso de

depdsito y le apoya con la administracion de los recursos de forma segura.
e Ahorros programados:

Actualmente la Cooperativa oferta a sus socios dos clases de ahorros

programados: el ahorro mis estudios y compra de bienes.
v' Ahorro Mis Estudios:

Es un producto de ahorro programado que oferta la cooperativa al mercado, con
el objetivo de que el socio pueda solventar los gastos de temporada
relacionados con los estudios (pago de matricula, compra de uniformes, Utiles
escolares, etc.), con montos de ahorro mensual desde dos cifras bajas hasta
tres cifras bajas®. Para fijar el plazo en este producto, que es minimo de seis

meses, se hace coincidir la fecha de vencimiento con la fecha de inicio a clases.

3 Tres Cifras Medias: Rangos aproximados de valores que van desde 400 hasta 699
4 Tres Cifras Bajas: Rangos aproximado de valores que van desde 100 hasta 399
10



El valor de ahorro no puede ser retirado hasta que se complete monto de ahorro

establecido en el contrato,

v Ahorro Compra de Bienes:

Es un producto de ahorro programado, creado por la cooperativa con la finalidad
de que el socio pueda cumplir con el suefio de adquirir un bien (casa, terreno o
vehiculo), por lo tanto, suele contratarse a plazos largos y con montos de ahorro

minimos de tres cifras medias.
e Deposito a Plazo Fijo:

Corresponde a un depdsito de mayor valor que realizan los socios, por el cual la
cooperativa le paga una tasa de interés fija anual, dependiendo del monto y
plazo; mismo que se mantiene independiente a la cuenta de ahorros y no puede

retirarse antes del periodo de tiempo acordado.
1.3 PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA
1.3.1 Antecedentes

La Cooperativa de Ahorro y Crédito “Artesanos” Ltda., fue fundada el 19 de
junio de 1991 por 22 artesanos miembros de la Asociacion Interprofesional de
Artesanos de Ibarra, ante la necesidad primordial de que el sector artesanal
pueda ser considerado como sujeto de crédito y logre acceder con facilidad a
fuentes de financiamiento, es asi, que la asociacién aporta econémicamente,
con la finalidad de realizar intermediacion financiera, esto se refiere al proceso
de captar fondos del publico, segun las politicas propias y las regulaciones de
los organismos de control publicos y privados, mediante diferentes tipos de
depdsitos (productos pasivos), para luego proceder a prestarlos a través de
operaciones de crédito (productos activos), segun las necesidades del
solicitante, sea invertir en sus negocios o incrementar su nivel patrimonial;
brindando los mejores productos y servicios financieros que contribuyen al
desarrollo econdémico y social de sus asociados, permitiéndoles mejorar su

calidad de vida.
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En otras palabras, la C.0.A.C.°> se encarga de administrar eficientemente los
recursos obtenidos de la poblacion que ahorra, al otorgar productos de crédito
competitivos y mantener un margen financiero adecuado, que garantice el

crecimiento y permanencia de la entidad en el mercado.

La Cooperativa, es una institucion financiera lider, solvente y prospera,
reconocida por la consolidacion e integracion de sus 10 oficinas que operan en
todos los cantones de Imbabura; a través de una administracion honesta y
responsable, que produce y entrega servicios de calidad y oportunos, para
apoyar y satisfacer las necesidades de sus socios, dentro de un proceso de

permanente innovacion.

Por todo esto, los socios inversionistas y clientes continGan siendo reciprocos y
confiando en la gestion transparente con principios y valores que aplica la
C.0.A.C., conscientes de que la solidaridad y ayuda mutua, mas las normas de
prudencia y solidez financiera, las practicas de seguridad y el soporte
tecnologico adecuado, han sido un pilar fundamental, para que la entidad sea
rentable y cuente con la liquidez requerida para responder a las obligaciones

adquiridas con el publico cuenta ahorrista.
1.3.2 SITUACION ACTUAL

La C.O.A.C. “Artesanos” Ltda. ha logrado posicionarse en todo el norte del pais,
gracias a su crecimiento sostenido, compromiso con la comunidad e interés por
el progreso econdmico y social de sus asociados, ya que la gestion que realizan
sus directivos y staff® de ejecutivos altamente comprometidos, se ha

fundamentado en la responsabilidad social, autonomia e independencia.

Sin embargo, durante los ultimos afios, ante la caida de los méargenes de
intermediacién financiera, se ha dificultado para la cooperativa y demas
instituciones la captacion de fondos, para que luego éstos, sean colocados en

préstamos; a pesar de que la C.0.A.C.

5 C.0.A.C.: Significa Cooperativa de Ahorro y Crédito
6 Staff: empleados que pertenecen a la némina regular de la empresa y que ejercen funciones de asesoria
o de asistencia para las areas comerciales y operativas

12



Cuenta con personal capacitado en el area de crédito y captaciones, que se
encarga de asesorar y orientar a sus socios Yy clientes, para que puedan tomar
decisiones adecuadas, de endeudamiento o inversibn segura con alto
rendimiento, de acuerdo a cada producto que posee; poniendo un énfasis

especial en la calidad del servicio, haciéndolo mas profesional y personalizado.

El tipo de productos que al momento ofrece la Cooperativa a sus socios y
clientes en el area de Captaciones es: ahorro a la vista, ahorro programado y
ahorro a plazo fijo; los cuales permiten la venta cruzada de otros productos como
el pago de ndbmina y pensiones, que incluyen sorteos, promociones, regalos y el
aumento de comisiones o intereses por valores altos y plazos mas largos en el
ahorro; convirtiéndose en una herramienta fundamental para incrementar la base
de usuarios, ya que la entidad se desenvuelve en un contexto de bajas tasas de

interés y gran competencia.
1.3.3 PROSPECTIVA

Hoy en dia, el gran incremento y fuerte arraigo de las cooperativas de ahorro y
crédito y sus estrategias agresivas para atraer las captaciones, seguidas por una
mejora continua de sus servicios, les ha permitido ganar participacion e incluso

competir con la banca en la captacion de recursos financieros.

Por lo tanto, debido a la gran competencia existente entre instituciones
financieras, se ha convertido en imprescindible, la necesidad de innovar

constantemente, en cuanto al disefio de productos, sobre todo pasivos.

Para que este tipo de productos tengan éxito, deben ajustarse a las necesidades
que tienen los inversionistas, pues demandan permanentemente soluciones mas

completas que les permita cubrir sus requerimientos.

En otras palabras, toda empresa para fidelizar a sus clientes debe contar con
herramientas tecnolégicas y procesos definidos para innovacion vy
perfeccionamiento de productos y servicios, que le permitan resistir y destacar
ante la competencia, pues los cambios estratégicos que deban hacerse en base
al mercado, solo se facilitan con soporte tecnoldgico, lo cual conlleva a reduccién
de costos y tiempo de respuesta, aunque la capacitacion del talento humano sea

permanente.
13



Adicionalmente hay que tener claro, que los clientes al mismo tiempo que son
mas exigentes, también son menos comprometidos con la entidad que les presta
el servicio y con el producto; por lo tanto, las instituciones financieras siempre

tienen que innovar, pues el ciclo de vida de los productos que ofertan.

Esta definido por el grado de informacion que los clientes poseen, de manera
gue los avances e innovaciones tecnoldgicas que realizan a sus productos y

servicios, no es suficiente si no hay bastante promocioén y difusion.

Entonces, los administradores de una organizacion deben estar preparados
para cumplir con las demandas de sus clientes, respecto a igualar o superar el
servicio, la diversidad de productos y beneficios que presta la competencia, caso

contrario, no tienen inconveniente en cambiar de institucion.

Tomando en cuenta estas consideraciones y que no se puede satisfacer todos
los deseos y necesidades de mercado con una oferta Unica; la Cooperativa
“Artesanos” cambiando el enfoque tradicional, ha visto la necesidad de disefiar
un producto innovador de ahorro programado, que se gestione a través de redes
de mercadeo y que represente una oportunidad diferente para la Institucion, al

captar recursos a largo plazo y en pequefias cantidades.

Siendo para ello preciso, contar con un sistema informatico que administre este
proceso y facilite a la entidad, prestar dicho servicio en forma eficiente, rentable y

con un nivel de riesgo aceptable.
1.3.4 DEFINICION DEL PROBLEMA

La Cooperativa de Ahorro y Crédito “Artesanos” Ltda., no cuenta con un sistema
computacional que le permita administrar redes de mercadeo para el area de
captaciones, que posibilite incrementar, fortalecer y diversificar el pasivo de la
entidad.
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1.4 OBJETIVOS
1.4.1 OBJETIVO GENERAL

Implementar la aplicacion web, que administre las redes de mercadeo para
captacién de recursos de la Cooperativa de Ahorro y Crédito “Artesanos” Ltda.,
que le permita fortalecer su pasivo, disminuir la volatilidad y diversificar el
riesgo de concentracion, a través de un producto innovador y fidelizador de

sSOcios.
1.4.2 OBJETIVOS ESPECIFICOS

e Diagnosticar la situacion actual del area de captaciones de la Cooperativa

para determinar el problema a resolver.

¢ Obtener informacién adecuada que permita comprender el funcionamiento de

las redes de mercadeo.

¢ Realizar un estudio de mercado que sustente la factibilidad de la creacion del
producto de ahorro G7, en la C.O.A.C.

¢ Recopilar informacién de la metodologia y herramientas de desarrollo para el

aplicativo web G7.

e Desarrollar la aplicacion web G7 para implementarla en la Cooperativa,

utilizando metodologia XP.

e Determinar conclusiones, recomendaciones y un analisis de costo beneficio

del desarrollo del aplicativo.
1.5 ALCANCE DEL PROYECTO

El sistema informatico G7 que administrard la red de mercadeo para
captaciones, tendra una interfaz web y empleara una base de datos que
incorporara una tabla de usuarios externos, para que el lider de nivel pueda
monitorear por internet el cumplimiento de sus metas que le permiten

comisionar; interactuando a su vez, con algunas tablas del sistema actual de la
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C.0O.A.C,, siendo éstas: la tabla de transacciones, la tabla de socios, la tabla de
cuentas y la tabla de usuarios; adicionalmente requerira de parametros definidos
para el producto de acuerdo a las politicas institucionales, como: montos, tasa
de interés a pagar sobre saldos, porcentaje a pagar por comision, nimero de

nodos y niveles.

Logica de Negocio

P Linea Modelo de Lideres

Nivel 0 / LIDER 1

Nivel 1 -/:l\ -/l\ —/i\

Nivel 2

FIGURA 3: Légica de Negocio de Redes de Mercadeo

Fuente: http://nerummn.blogspot.com/2012/07/tipos-de-marketing-multinivel.html
1.5.1 MODULOS DEL APLICATIVO

El sistema estara conformado por los siguientes modulos:

¢ Administracion de usuarios y perfiles
e Oficinas

e Parametrizacion
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Nodos

Administracion de la red

Informes

Informes gréficos

Administracion Usuarios y Perfiles:

Este mddulo sera utilizado para la creacién, modificacion y asignaciéon de

permisos a los usuarios internos y externos del sistema.

v' Creacion

v Modificacion

v/ BUsqueda

e Oficinas:

Este mddulo permitira la creacion y modificacion de oficinas de la C.O.A.C.
v Creacion

v Modificacion

v Busqueda

e Parametrizacion:

A través de este modulo se parametrizaran los montos, tasa de interés a pagar
sobre saldos, porcentaje a pagar por comision, numero de nodos minimo y

maximo por cada lider y nimero de niveles que va a administrar la red.
v Modificacion
e Nodos:

En este mddulo se crearan, modificaran y se realizaran busquedas de los nodos

de la red.
v" Creacion
v Modificacion

v/ Blsqueda
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e Administraciéon de la Red:

Este modulo posibilitara a cada usuario, el monitoreo del cumplimiento de
objetivos; en el caso de los usuarios internos, podran dar seguimiento al
crecimiento de la red respecto a saldos e intereses a pagar, y los usuarios
externos o lideres de red podran verificar el cumplimiento de los depdsitos de

su nivel y los valores a recibir por la gestidn realizada.
v' Busqueda
e Informes:

En este modulo se presentaran informes sobre saldos para pantalla e impresora

y parametros de exportacién, con criterios de rangos de fecha y agencia.

v Listado general de clientes de la red

v Listado de clientes lideres

v Listado de clientes de la red por lideres

v Listado de clientes con saldos agrupados por lider

v Listado general de saldos de la red por oficina

v Listado de clientes que no cumplen con los depositos pactados por lider
v Listado de comisiones pagadas por lider

e Informes Graficos:

En este mddulo se presentaran informes graficos en pantalla o para impresora y

parametros de exportacion, con criterios de rangos de fecha y agencia.
v’ Grafico comparativo de crecimiento mensual por red
v Grafico comparativo de crecimiento mensual de redes del mismo nivel

v' Gréfico comparativo de crecimiento por oficinas
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1.5.2 DIAGRAMA DE BLOQUES

El diagrama de bloques describe el proceso de administracion de la red de

mercadeo del producto G7.

Administracion
de Usuarios y
Seguridades

Administracion
de la Red

Oficinas

Registro de \\ /

Parametros

Informes

Estadisticas

Nodos

FIGURA 1: Diagrama de Bloques
Fuente: http://es.slideshare.net/nanulinal9/diagramas-de-bloques-48990807

1.5.3 DISENO DE LA SOLUCION EMPRESARIAL G7

La Cooperativa “Artesanos” Ltda., para poner en funcionamiento el producto de
captaciones G7 y ofrecerlo al publico, necesita desarrollar su propia aplicacion
empresarial, basada en el disefio estratégico institucional del producto que

cumpla con los siguientes requerimientos generales:
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e Modelo de Operacion:

Las aplicaciones deben ser concebidas para trabajar via Web en dos
modalidades de acceso, a través de la Intranet y de Internet para los clientes
externos, bajo los parametros de seguridad y respaldo, definidos por el area de

informéatica.
e [Estandarizacion:

Estandares de desarrollo de aplicaciones corporativas, reutilizacion de

componentes de cddigo y utilizacion de estandares de la industria.
e Facilidad de Administracion:

Administracion de notificaciones y excepciones; a través de la generacion
automética de eventos debido a excepciones que puedan ser monitoreados por
las areas de administracion de las aplicaciones. Las aplicaciones también
deben proveer facil acceso a la informacién que generen (reportes, estadisticas,

controles, etc.) y Facilidad y consistencia en los procesos de instalacion.
e Seguridad:

Autenticacion y autorizaciéon a través de opciones de auditoria y log de
transacciones. Seguridad en los canales de comunicacién y proteccién de datos
y acceso a las fuentes de datos a través de un usuario especifico.

e Disponibilidad:

De la plataforma, de la aplicacion y tolerancia a fallas y capacidad de
recuperacion de desastres.

Entonces, para lograr estas exigencias al desarrollar aplicaciones
empresariales, es recomendable utilizar la arquitectura logica de 3 capas, que
permite  diferentes esquemas de implantacion a nivel fisico,
Desde un solo servidor, hasta multiples servidores. Y la nueva tecnologia de
Microsoft .Net, ofrece soluciones a estos problemas de programacion actuales,

como son la administracion de cédigo o la programacién para Internet.
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e Disefio Estratégico del Producto de Ahorro Programado G7

Para el disefio de la aplicacion empresarial, fue necesario partir del disefio

estratégico del producto, el cual se describe a continuacion:
v Nombre del Producto:

PRODUCTO DE AHORRO PROGRAMADO G7

v Definicién del Producto:

Producto disefiado para aquellos socios que deseen ahorrar de manera
progresiva con la finalidad de cumplir con un objetivo, depositando un valor

inicial y posteriormente un valor fijo mensual, durante un tiempo determinado.
v' Objetivo del Producto:

Con este producto el socio puede disponer de una reserva econémica, para

solventar cualquiera de los siguientes requerimientos:

o Gastos de educacion

o Entrada para compra de vehiculo

o Cambio de vehiculo

o Entrada para compra de vivienda

o Adecuaciones de vivienda

o Adquisicion de bienes para el hogar
o Celebraciones familiares

o Viajes

o Prevision de gastos en general, etc
v' Beneficios:

Este producto brinda los siguientes aspectos diferenciadores en beneficio del

socio y la Cooperativa:
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Para el socio:
o Facilita el ahorro y acumulacion de recursos.

o Brinda proteccién al socio, impide que malgaste el excedente producto de su
salario o utilidad de su negocio, al restringir los recursos hasta cuando los

requiera.
o Tasa de interés mayor que en ahorro a la vista.

o Sistema de compensacion adicional por ingreso de referidos y administracion

grupal.

o Débito automatico de la cuenta de ahorros a la vista para el aporte mensual, a

la cuenta de ahorro programado.

o Acceder a todos los productos y servicios que oferta la cooperativa,
incluyendo crédito con garantia del ahorro programado, dependiendo del

monto de ahorro, minimo tres.
Para la Cooperativa:
o Fidelizar a los socios, a través de un producto innovador.

Incrementar el portafolio de inversiones y reducir su concentracion

o

o Construir un portafolio de inversion a largo plazo

Reducir los costos tradicionales por publicidad, remuneraciéon por comisiones

o

y capacitacion de personal para captaciones.
o Convertir a los mismos socios en promotores del producto
v'  Segmento:

Producto dirigido a Dependientes laborales, profesionales independientes y
microempresarios formales con capacidad de ahorro, con edades entre los 22 y
50 afios, quienes a su vez deberan tener un perfil proactivo y manejar bien el
internet, para facilitar el reclutamiento de mas socios y controlar la red de

consumidores del producto.
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v Operatividad:
G7 = Deposito Inicial + Ahorro Programado + Estructura Grupal

Se inicia la red con un socio lider-coordinador o padre, quien accede al producto
de ahorro programado aperturando su cuenta con un depdésito inicial y con el
compromiso de aportar mensualmente un valor constante por un plazo minimo
de 6 hasta 36 meses y de traer tres referidos o minimo uno para dar continuidad
a la red, quienes al igual que su lider ingresaran con un valor inicial y fijaran
montos para el deposito mensual, denominandose hijos del lider, luego estos
socios hijos, se convertiran en padres y seran responsables de ingresar a la red
uno o tres socios mas cada uno, en las mismas condiciones que los anteriores,
los cuales ahora se denominaran nietos; y asi continta el crecimiento de la red

hasta llegar al nivel 7.

Los valores que ingresan a cada cuenta de ahorro programado a través de la
ventanilla de recaudacién o por transferencia, tendran sustento en base al
registro de transacciones en la libreta de ahorro programado. Los fondos de
cada socio, solo pueden ser retirados cuando alcance la meta de ahorro, de
acuerdo a las condiciones o plan de ahorro escogido por el socio y que estipulen

en el contrato.
v" Montos, plazos, tasa de interés y forma de compensacion:

Este ahorro ganara una tasa de interés y una compensacion adicional, fijadas
por el Comité ALCO segun escalas, de acuerdo a los montos de ahorro mensual

y plazos; y podran cambiar de acuerdo a la estrategia de mercado:

o Laapertura la cuenta de ahorro programado iniciara con un valor de 50 USD
0 mas y percibira un interés del 4% anual en ahorros mensuales de 10 USD
hasta 100 USD, en plazos de 180 a 365 dias.

o La apertura de la cuenta de ahorro programado iniciar4 con un valor de 50
USD o mas y percibira un interés del 4,5% anual en ahorros mensuales de
10 USD hasta 100 USD, en plazos de 366 a 730 dias.
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o La apertura de la cuenta de ahorro programado iniciara con un valor de 50
USD o mas y percibira un interés del 5% anual en ahorros mensuales de 10
USD hasta 100 USD, en plazos de 731 a 1095 dias.

o La apertura de la cuenta de ahorro programado iniciara con un valor de 100
USD o mas y percibira un interés del 5,5% anual en ahorros mensuales de
101 USD en adelante, en plazos de 180 a 365 dias.

o La apertura de la cuenta de ahorro programado iniciara con un valor de 100
USD o mas y percibira un interés del 6% anual en ahorros mensuales de
101 USD en adelante, en plazos de 366 a 730 dias.

o La apertura de la cuenta de ahorro programado iniciara con un valor de 100
USD o mas y percibira un interés del 6,5% anual en ahorros mensuales de
101 USD en adelante, en plazos de 730 a 1095 dias.

v Compensacion adicional:

Cuando la venta sea directa, el socio recibirA una compensaciéon mensual del
0,5% por el valor de depdsito de cada socio reclutado. Cuando la venta sea
indirecta, el socio recibird una compensacion mensual del 0,01% por el valor de

depdsito de cada socio reclutado a la red.
v Costos Adicionales:

La libreta de ahorro programado y demas papeleria que involucra la apertura de

cuenta.
v’ Canal de distribucién:

El canal de distribucién del producto sera directo con el socio que inicia la red,
es decir SOCIO - COOPERATIVA, y luego socio-socio, mismo que va ser
distribuido en la Agencia Matriz y en las sucursales que la Cooperativa disponga

0 desee aperturas en el futuro.

o Personal Involucrado:

o Atencion al cliente
24



o Asesor de Captaciones
o Jefe Operativo
o Jefe de Negocios y Gerencia (Todo el personal encargado de gestion y

control)

Ademas, para el producto de Ahorro Programado G7 se requiere tomar en

cuenta algunas consideraciones:

o Especializar en el manejo del producto al personal del area de captaciones.

o Contar con el apoyo de todo el personal involucrado en gestiébn comercial y

trabajo de campo, incluyendo el de crédito para promocionar el producto.

o Todo el personal de la Cooperativa serd capacitado para que tenga

conocimiento del producto.
1.5.4 ARQUITECTURA .NET

La arquitectura a utilizar para el disefio del proyecto es la arquitectura .NET, la

cual se centra basicamente en una arquitectura de 3 capas:
e La Capade Presentacion:

Esta formada por los componentes IU (Interfaz de Usuario), siendo la parte de

interaccidn con el usuario, que para este caso sera a través de paginas web.

e La Capade Logicade Negocio:

Encapsula la l6gica de negocios. Los servicios de esta capa son encapsulados
en tres tipos de componentes: flujos de procesos empresariales (Business
Workflows”), componentes empresariales (Business Components?®) y entidades
empresariales (Business Entities®); y en este proyecto solo se utilizaran los
componentes empresariales que implantan la Iégica necesaria para llevar a
cabo las tareas relacionadas con las reglas del negocio a través de llamados a

funciones.

7 Business Workflow: significa flujo de trabajo del negocio
8 Business Components: significa Componentes del negocio
9 Business Entities: significa entidades del negocio
25



e La Capade Acceso a Datos:

Contiene clases que interactian con la base de datos, que abstraen las
operaciones basicas en los datos. Idealmente un componente de acceso a
datos solo debe acceder a una sola fuente de datos, pero no necesariamente a

una sola tabla o consulta.

Presentation

S svc Interfaces Services

= = —
3 - Business
S & Svc Agents -

Data
4 A4

Data Sources

FIGURA 2: Arquitectura.Net
Fuente: http://blogs.msdn.com/b/cesardelatorre/archive/2010/03/11/our-new-net-4-0-ddd-n-layer-

architecture-app-example.aspx

La arquitectura descrita esta basada en un modelo de n capas que proporciona
una separacion entre la légica de presentacion, la l6gica de negocios y la l6gica
de acceso a datos y proporciona una guia arquitecténica que puede ser
personalizada de acuerdo a sus requerimientos. Esta separacién provee una
serie de beneficios y ventajas en la implantacion, integraciébn y mantenimiento
de la aplicacion, motivo por el cual, se ha seleccionado esta arquitectura para el
disefio de los componentes del Sistema G7 y asi cumpla con los requerimientos
funcionales y operacionales planteados, tomando en cuenta las restricciones de

infraestructura y tecnologias disponibles.
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En el grafico que se muestra a continuacion, describimos la arquitectura de las
herramientas de desarrollo, lenguajes y tecnologias .Net que seran utilizados en
la implementacion del Sistema G7. El cual se ejecutara a través de un servidor,
y se podra acceder por medio de cualquier navegador web, como Internet
Explorer, Mozilla Firefox, Chrome y Opera, independientemente del sistema

operativo.

Arquitectura .NET de la Aplicacion Empresarial G7

USUARIOS Navegadores

Windows Comunication Foundation

'PRESENTACION

CAPA DE
NEGOCIO

DATOS

ADMINISTRACION DEL FUNCIONAMIENTO
CAPA DE

COMUNICACIN
SEGURIDAD

>

ORIGENES DE DATOS

S

FIGURA 3: Arquitectura de la Aplicacién G7
Fuente: http://www.josecuellar.net/arquitectura-de-software/estilos-arquitecturales-en-el-diseno-

de-un-sistema/
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1.6 JUSTIFICACION

El area de captaciones es la mas vulnerable para las instituciones financieras,
por el alto grado de competencia que presenta el mercado financiero, sumado a
los avances tecnologicos que permiten desarrollar productos casi idénticos y
cada vez mas complejos; de tal manera que la C.O.A.C. “Artesanos” Ltda., ha
visto la necesidad de trabajar con un producto diferenciado, orientandose a una
politica de redisefio de productos de ahorros con caracteristicas distintivas y
valorativas que cobre personalidad propia, con nombre, imagen y que cuente
con una herramienta tecnoldgica especifica para su administracion; pensando
estratégicamente en un producto que facilite acumular numerosos depositos,
constantes y con plazos mas largos, posibilitando diversificar recursos, disminuir
gastos operativos y administrativos y por ende disminuir riesgos, y que también
sea atractivo para el cliente, debido al incremento del valor a recibir por pago de
intereses y comisiones. Entonces, este nuevo producto, al cual se le ha
denominado G7, sera un ahorro programado que se gestionara a través de redes
de mercadeo, donde el mismo cliente se transformara en un asesor comercial
gue promocione, capte y administre su red, encargandose permanentemente de
la venta directa y de dar seguimiento al cumplimiento de sus metas. Por ello, es
un requerimiento de la cooperativa, contar con un sistema informético disefiado

exclusivamente para administrar el producto G7.
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CAPITULO I
2 REDES DE MERCADEO
2.1 DEFINICION

Las Redes de Mercadeo o Network Marketing o Marketing Multinivel, son una
innovadora forma de vender un producto o un servicio, pues al mismo tiempo
gue una Organizacion vende sus productos de manera eficiente, sus clientes a
parte de acceder al producto, obtienen un beneficio adicional por recomendarlo.
Pues un cliente satisfecho con el producto o servicio que adquirié, transmitira
sus ventajas y beneficios a otros clientes mas y estos sentiran la necesidad de
acceder al mismo, convirtiéendose asi en ejecutivos de negocios de la empresa

por recomendar los productos o servicios y traer referidos.
Para aclarar este modelo de negocio, haré un ejemplo:

Si usted acude a cenar en un restaurante y le gustdé mucho la comida y el
servicio, al poco tiempo, cuando se presente la oportunidad va a recomendarlo a
sus tres amigos, ellos también acuden a comer en el restaurante del que les
habl6 tan bien, por supuesto, también les encanta y luego se lo recomiendan a
tres personas mas cada uno, imagine el crecimiento del restaurante si todos los
negocios aplicaran la misma metodologia; claro si preocupan constantemente
por mejorar los productos, el servicio y su imagen, lo importante es ser dinAmico

y creativo.

Entonces podemos resumir, que las redes de mercadeo son un método
moderno que aplican las empresas, radicando su éxito, en un sistema de
retribucion a sus clientes por recomendar los productos que comercializan o

recomendar el servicio que proveen.

¢,Cual es la diferencia entre una empresa que aplica un modelo de negocio
tradicional con una que aplica el modelo de negocio de una red de mercadeo?
En el modelo tradicional, se necesita de una gran publicidad y los ejecutivos de
ventas, una vez que consiguen un cliente y cierran la venta, enseguida se
despiden de él, para buscarlo solo cuando consideran la posibilidad de una
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proxima venta, entonces para cumplir con el presupuesto de la empresa deben
duplicar esfuerzos al conseguir mas clientes; mientras que con las empresas
que trabajan con redes de mercadeo y cuentan con clientes que aplican el
networker'® se consigue que los mismos clientes continGen incentivando el
consumo de ese producto o servicio, sin incurrir en mayores gastos para
promocionarse, por lo tanto la empresa no necesitard de una gran fuerza de
ventas y facilmente conseguira no solo cumplir con la planificacion

presupuestaria, sino duplicarla.

REDES DE MERCADEO

cliente de'

3
%
.

-
2
[/
)

FIGURA 4: Redes de Mercadeo
Fuente: https://universomim.com/blog/292/multinivel-preguntas-y-respuestas

El mundo de hoy, es cada vez es mas demandante y por lo tanto las empresas
exigen a su staff de ejecutivos dedicarle méas tiempo al trabajo y se piensa que
eso nos hara mas productivos, pero no es asi, lo que hay que hacer es trabajar

inteligentemente.

10 Networker: Trabajo en red.
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En las empresas, lastimosamente los empleados se limitan a cumplir horarios y
no a cumplir objetivos con tiempos especificos, de manera que tienen al
personal trabajando un gran numero de horas para lograr resultados que
pueden obtenerse en menos tiempo y con menos gastos, pero eso se puede
solo siendo competitivos, innovadores e inteligentes al momento de planificar y
definir la metodologia de trabajo, pues lo mas importante no necesariamente es

el producto que ofertan, sino el talento humano con el que cuentan.
2.2 FUNCIONAMIENTO

Esta I6gica de negocio se fundamenta en la organizacion grupal, fortaleciendo y
afianzando su estructura en base a un sistema de incentivos facil de aplicar, de
manera que la empresa a través de los miembros de cada grupo o red de sus
clientes que han desarrollado su nivel de liderazgo, pueda incrementar

extraordinariamente el volumen de ventas.

Las redes de mercadeo han tenido un alto desarrollo dentro de los ultimos afios,
pues en la actualidad existe un gran numero de empresas que aplican esta
metodologia, lo importante es elegir bien el producto lider o servicio, un mercado
objetivo en maxima expansion, y utilizar bien el internet para expandir la red de

consumidores.

La clave en este modelo de negocios son las relaciones humanas, pues
imaginemos un negocio después de un mes si se inicia con cinco clientes y
estos a su vez consiguen a cinco personas mas cada una, entonces ya tenemos
una red de 30 miembros y luego estos 25 clientes invitan a ser parte de la red a
5 clientes més cada uno, entonces ahora contaras con 130 clientes més, y con
155 clientes en la red total, produciéndose un efecto multiplicador, donde cada
cliente también sera beneficiado, al obtener comisiones por las ventas directas y
residuales por cada persona en la red, generando al final una gran rentabilidad

para la empresa y para sus clientes.

Para un adecuado funcionamiento de las redes de mercadeo, se deben

considerar tres condiciones importantes:

31



e Apertura:

Desde la empresa se realiza la presentacién de los productos o servicios que
ofrece para ser consumidos y recomendados y se incluye a los primeros clientes

lideres que inician la red.
e Desarrollo:

Los clientes van mejorando su nivel de liderazgo y desarrollando sus
competencias, mientras incluyen a mas clientes en la red bajo su

responsabilidad para patrocinarlos y ensefarles a hacer lo mismo que ellos.

e Compensacion:

Los clientes obtienen beneficios por tres razones, fruto de un sistema de pago o

compensacion que define y ofrece la empresa y estas son:

v Consumo del producto o servicio.
v' Promocién o venta directa del producto o servicio.

v Reclutamiento de clientes y administracién de la red.

Las organizaciones que aplican el modelo multinivel, al momento de elaborar el
plan de compensacion, deben identificar claramente a cada cliente, con respecto

al lugar que ocupan en la red, con el trabajo de reclutamiento y ventas directas.
2.2.1 NODOS O NUDOS

Se refiere al numero de afiliados a la red, que pueden ser minimo uno y no hay
limite para un nUmero maximo. Garantizando que a cualquier cliente o persona
gue le interese el negocio, pueda ingresar e ir ocupando posiciones en la red, de

forma directa o indirecta al promotor inicial.

De manera que, si un cliente lider consigue reclutar y vender el producto o
servicio a 14 personas mas, partiendo de la primera posicion que es el lider, se
podra poner debajo de él a tres personas, una al lado izquierdo, otra al centro y
otra al lado derecho y los nueve siguientes, se ubicaran debajo de los tres
anteriores, tres por cada uno de ellos. En conclusion, cada uno de los reclutados

son un nodo o nudo, incluso el lider que inicia la red.
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2.2.2 NIVELES

Los niveles en una red de mercadeo, se crean debido a la labor de continuar
incorporando personas a la red, fruto del reclutamiento de los nodos o nudos
directos al lider. Entonces estos clientes o consumidores directos se convierten

en el primer nivel y a partir de ellos, se incrementan mas niveles.

Por lo tanto, las personas que el lider inscribe directamente, estaran en nivel 1, y
las personas inscritas por las que estan en el nivel 1, pasaran a ser el nivel 2, y

asi va creciendo la red progresivamente.

MODELO MULTINIVEL

NIVELO

NIVEL1

NIVEL2

NODO

FIGURA 5. Sistema Piramidal Legal

Fuente: http://multiniveldefinitivo.com/%C2%BFmatriz-o-binario/

2.2.3 LEGISLACION

En las redes de mercadeo siempre se oferta un producto o servicio que va de la
mano del reclutamiento de mas clientes o consumidores, si no hay la exposicion

de un producto o servicio tangible y palpable, no es red de mercadeo.

En el Ecuador, para saber si una empresa que basa su modelo de
funcionamiento en redes de mercadeo o marketing multinivel es legal, primero
hay que constatar si es regulada por los 6rganos de control del pais como son:

La Superintendencia de Compafilas o0 Superintendencia de Bancos o
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Superintendencia de Economia popular y Solidaria segun sea el caso, también
debemos verificar que esté registrada en el Servicio de Rentas Internas y contar
con los permisos de funcionamiento de las respectivas municipalidades
dependiendo de su ubicacion y ademas tener a sus empleados directos de
acuerdo a la modalidad de contratacion y beneficios que exijan las leyes

ecuatorianas.

Pues una empresa que se promociona Unicamente a través de internet y las
redes sociales, no esta legalmente establecida y no cumple con las leyes
nacionales, y capta grandes cantidades de dinero solo con reclutamiento, NO

ES LEGAL. Por lo tanto, puede tratarse de una estafa o de una piramide.
2.2.4 REDES DE MERCADEO VS PIRAMIDES

Anteriormente hicimos un amplio analisis sobre las redes de mercadeo, ahora es
importante conocer sobre las piramides y sus modelos de negocio, pues hay de
tipo legal e ilegal; y asi poder establecer e identificar las respectivas diferencias,
gue nos ayude a tener cuidado de ingresar y ser parte de una de tipo ilegal.

e Piramides Legales:

Las redes de mercadeo y cualquier negocio tradicional estan basados en un
sistema piramidal y son de tipo legal, pues arriba se ubica el duefio, aquel que
inicia el negocio con su aporte de capital y debajo de éste estan los gerentes o
administradores y aunque son de alto rango no dejan de ser empleados, en
tercer lugar, estan los mandos medios o jefaturas y por udltimo estan los
empleados u obreros que son la fuerza de trabajo, la base de toda empresa.

Por eso podemos definir, que un negocio tradicional consiste en un sistema
piramidal, pero de tipo legal, incluso la estructura organica de gobierno es
piramidal.

Pero los negocios tradicionales, a pesar de ser sistemas piramidales de tipo
legal, son injustos, porque la base que son la fuerza de trabajo y quienes
levantan la empresa generando rentabilidad con su trabajo, son quienes menos
ganan y solo se acumula riqueza para el duefio, son solo ellos quienes pueden
alcanzar sus suefios, cumplir con sus objetivos y mejorar cada vez mas su estilo
de vida; mientras que los de abajo siempre serdn empleados, de alto a bajo

rango, pero solo empleados, sino toman la decision de emprender algo propio.
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En cambio en las empresas, fundamentadas en el modelo piramidal legal de
redes de mercadeo, adicional a beneficiarse con el consumo de un producto o
servicio, este mismo se desplaza generando utilidad para todos, porque esta
basado en el principio de la multiplicacion, pues primero esté el nivel 0 con el
lider o padre, luego el nivel 1 con los hijos, luego el nivel 2 con los nietos, nivel 3
con los bisnietos, nivel 4 con tataranietos, nivel 5 con los tataratataranietos y asi
sucesivamente, de manera que el crecimiento de la red puede ser espectacular
si se aplica a los negocios, porque no gana solo el de arriba, sino gana el que

trabaja, sin importar el nivel en el que esté y hasta puede ganar mas.

En conclusion, lo importante es buscar una entidad, que oferte productos
tangibles y no que le ofrezcan llenarse de dinero de la noche a la mafiana, pues
todo negocio que se maneja dentro de la legalidad, requiere de dedicacion,
empefio y mucho trabajo para ir adquiriendo experiencia y asi, la satisfaccion del

capital ganado, sera inmensa.

SISTEMA PIRAMIDAL LEGAL

EMPRESA GOBIERNO
FRANQUICIA REDES DE MERCADEO

AA

FIGURA 6: Sistema Piramidal Legal
Fuente: http://klobco.blogspot.com/2013/02/klob-fraude-hola-que-tal-en-esta.html
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e Piramides llegales:

Al igual que las pirdmides de tipo legal, inician con una cabeza, pero que
generalmente se encuentra fuera del pais, y para iniciar a trabajar, le solicitan
una cuota de dinero como entrada y a cambio de nada, sin recibir un producto o
servicio en lugar del dinero que se aporta y sin un contrato legal de por medio; le
invitan permanentemente a conferencias motivacionales, donde cuentan falsos
testimonios de éxito, presentan falsos certificados de legalidad en otros paises y
fotos de supuestas empresas con infraestructuras muy modernas, ademas que
también esta obligado a ingresar a otras personas a la red para poder recuperar
su inversion inicial, pues de igual manera, los nuevos miembros que ingresen,
deben aportar la misma cuota de inicio, donde un porcentaje de este dinero que
entregan, queda con la persona que les ingresé a la pirdmide, pero con esto
solo se recupera la inversion inicial y luego contindan ingresando a mas
personas a la pirdmide con la esperanza de volver a cobrar y en esta ocasion si
habra ganancia, porque le ofrecen una comision mayor, sin darse cuenta de que
todo el dinero que ingresa a la red, se queda con la cabeza o lider que inicia la

piramide.

Entonces de esta manera captan dinero del publico, sin importar si hay o no
producto y si la persona lider trabaja o no, ocultdndose bajo un producto que
nunca han visto o que en la mayoria de ocasiones no existe, por lo tanto no
brinda ningun beneficio a los clientes, todo se basa solo en el reclutamiento, lo
anico que cuenta es ingresar a mas personas y quienes estan arriba de la
pirAmide, ganan el dinero que aportan las bases, que contintan trabajando
como hormiga, con la ambicién de ganar dinero en poco tiempo y sin mayor
esfuerzo; pero luego quienes estan arriba de la piramide y han recibido todo el
dinero, lo malgastan, dejan de pagar los porcentajes de comision, y la red se
vuelve insostenible y desaparece; dejando a todos los clientes de la base sin
poder recuperar su dinero invertido y con la pena e impotencia de sentirse
engafados por sus mismos amigos o familiares, que les incentivaron a invertir

en la piramide.
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Ademas que con estas supuestas empresas hay que tener mucho cuidado,
porque aparte de tratarse de una estafa, puede ser aun peor, se corre el riesgo
de que se trate de una actividad ilicita, referente a lavado de activos, como todo
es fruto de un montaje para persuadir a las personas y una vez que se esti
dentro de la red, no se puede salir, pues muchas veces son una mafia, que
averiguan todo lo referente a los datos y actividades personales, para luego

amenazar y extorsionar con afectar a la familia.
2.25 TIPS PARA TRABAJAR CON REDES DE MERCADEO

Muchas veces se cree que este tipo de modelo de negocio, no es para todas las
personas, porque deben cumplir con un determinado perfil y tener cualidades
especiales de personalidad como es ser lideres, proactivos, emprendedores y
motivadores; pero estas condiciones pueden cambiar y pueden desarrollar si
optan por aprender.

Para tener éxito en el trabajo con redes de mercadeo, es importante tomar en
cuenta las siguientes tips:

e Cada cliente o lider debe tener una actitud positiva

e Saber que no existe el producto o servicio perfecto

Saber que no existe el plan de compensacion perfecto

Un fuerte deseo de crecimiento y desarrollo personal.

¢ No necesita tener experiencia en ventas, pues se puede aprender de acuerdo
a la necesidad.

2.3 VENTAJAS

Cuando una empresa decide trabajar utilizando el modelo de negocio de las
redes de mercadeo, enseguida se pueden evidenciar algunas ventajas, las

cuales beneficiaran tanto a la empresa como al cliente o consumidor.
2.3.1 VENTAJAS PARA LA EMPRESA
e Se reducen los altos costos tradicionales por publicidad.

e Se reducen los costos por canales de distribucién de producto, como pueden

ser a mayoristas, minoristas, comercios y servicio de postventa.
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e El ahorro en estos costos, puede ser destinado a los mismos clientes a través

de un plan de compensacion, por haberse convertido en promotores.

e Mientras mas y mayores sean las redes en las empresas, mayores seran los

beneficios, pues incrementard el nivel de ventas y fidelizara a sus clientes.
2.3.2 VENTAJAS PARA EL CLIENTE
e Ayuda a cumplir con sus objetivos.

¢ No necesita dedicarle mayor tiempo y gana por ello, solo necesita contar con

una red de contactos.
e Desarrollo de competencias y cambio de patrones mentales.
e Lainversion es minima, por lo tanto, se reduce el riesgo de pérdida o quiebra.

e También gana por su inversion, en el consumo y venta de un producto o

servicio.
2.4 DESVENTAJAS

En el mercado existen varias dudas o inquietudes, respecto a las redes de
mercadeo o marketing multinivel:

e Debido a la falta de credibilidad en este modelo de negocio por su forma de
operar, a las personas ni siquiera les interesa escuchar la verdad sobre ellas
y sus beneficios.

e Debido a grandes estafas anteriores por pirdmides de tipo ilegal, las redes de
mercadeo son muy criticadas, entonces la gente se confunde y desconfia por
temor a perder el dinero fruto de su trabajo.

e Las redes de mercadeo tienen una forma de operar casi similar a las
piramides de tipo ilegal, incluso tienen una estructura de organizacion similar.

e Hay mucha gente inescrupulosa que, por reclutar, hace creer a las personas
gue es el negocio de su vida y que van a obtener una gran rentabilidad en
poco tiempo y sin hacer nada. Por lo tanto, al momento de trabajar y ver que
es una labor que lleva tiempo dominar, con actitud y perseverancia, se
desaniman y se quedan sin vender o ya no venden mas.
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CAPITULO Il
3 ESTUDIO DE MERCADO
3.1 DISENO DE LA INVESTIGACION

El alto nivel de competencia en el mercado financiero, ha ido dificultando cada
vez mas para la C.0.A.C. “Artesanos” Ltda., la retencion de los clientes actuales
y la captacion de nuevos para el area de inversiones, pues del total del portafolio
de inversiones que corresponde a 22.10 millones de dolares a diciembre del
2014, solo el 70% se renueva cada afo y el 30% restante, debe ser cubierto con
nuevos clientes inversionistas, por lo tanto la cartera de captaciones no crece al
ritmo que requiere la Institucion. Ante ello, la Cooperativa con la finalidad de
fidelizar a sus socios, ha decidido innovar su oferta de productos pasivos,
aplicando la tecnologia de redes de mercadeo, en un producto de ahorro

programado que permita solventar esta necesidad.
3.1.1 IDENTIFICACION DE LA HIPOTESIS DE ESTUDIO

Previo al disefio y lanzamiento al mercado del nuevo producto de ahorro
programado basado en el modelo multinivel, la C.O.A.C. “Artesanos” Ltda.,
debera contar con un adecuado estudio de mercado que permita conocer a
ciencia cierta las necesidades de los socios ahorristas y clientes potenciales que
estdn en condiciones de invertir en la Institucion, para posteriormente
administrar eficientemente estos recursos obtenidos y destinarlos a productos
activos, manteniendo un margen financiero adecuado, que garantice el

rendimiento, y por ende la permanencia en el mercado.
3.1.2 DEFINICION DE LOS OBJETIVOS DE ESTUDIO.

Desarrollar un estudio de mercado que sustente la implementacién del producto
de ahorro programado G7 en la Cooperativa a través de una herramienta Web,
con la finalidad de fideliza socios e incrementar, diversificar y ampliar los plazos

del portafolio de inversiones.
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3.2 OBTENCION DE LA INFORMACION.

Las condiciones en gque se presenta el mercado dentro de las distintas ciudades
y poblaciones donde la C.O0.A.C. mantiene sus oficinas, difieren, pues a pesar
de ser ciudades cercanas y aparentar condiciones semejantes por su ubicacién
geografica, existen marcadas diferencias en lo que a su cultura y tipo de
poblacién se refiere, como es el caso de Otavalo donde la mayor parte de
pobladores son indigenas y en Ibarra por el contrario hay una gran cantidad de
poblacibn mestiza, todo esto obviamente genera una gran cantidad de
segmentos a ser atendidos. Por lo tanto, para esta investigacion con la finalidad
de obtener los datos de una forma mas objetiva y util, se ha utilizado la

metodologia cualitativa y cuantitativa.
e Metodologia Cualitativa:

Porque con esta metodologia, no se muestran proporciones, Sino
comportamientos, y con la finalidad de entender el punto de vista de la gente,
pues facilita la identificacion de caracteristicas culturales principalmente, se
consider6 importante incluir este tipo de informacion, para tener una vision mas
amplia sobre las necesidades de los clientes en cuanto a un producto de ahorro,

de acuerdo a sus diversidades.
e Metodologia Cuantitativa:

Porque se realiz6 un estudio de la poblacion objetivo, aplicando una encuesta,
que permitié dirigir la propuesta de un producto de ahorro programado diferente
e innovador, para luego procesar estos datos, determinar porcentajes y en base

a ello realizar una interpretacion de resultados.
3.2.1 SELECCION DE LAS FUENTES DE INFORMACION.

Para este estudio, se consideré importante contar con informacion de primera
mano, sobre el interés de acceder a un producto de ahorro programado con
compensaciones adicionales, razon por la cual, se utilizé la investigacion de tipo

exploratoria y la investigacion de tipo descriptiva.
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e Investigacion de Tipo Exploratoria:

Antes de realizar una encuesta a gran escala, se realizaron acercamientos y
conversatorios con los socios activos e inactivos de la Institucion a través de
grupos focales, lo cual permiti6 elaborar un panorama inmediato de sus
requerimientos, en cuanto a productos de ahorro, sea a nivel de tasas de

interés, beneficios anclados al servicio, seguridad y confianza.
e Investigacion de Tipo Descriptiva:

Se realiz6 una encuesta a clientes potenciales, tomando una muestra de la
PEA! de la ciudad de Ibarra, pues es donde se ubica la Oficina Matriz de la
Cooperativa y donde presta su servicio por mas de 23 afios, por lo tanto, donde

hay mayor posibilidad de crecimiento.
3.2.2 DETERMINACION Y SELECCION DE LA MUESTRA
e Para Grupos Focales:

Para determinar la muestra del nimero de socios con quien mantener los
acercamientos y conversatorios, se consideré el numero total de socios
existentes en la Cooperativa por oficina, obteniendo estos datos del reporte de
namero de socios y se observa que de las diez oficinas operativas de la
Cooperativa, existen tres porciones de socios bien diferenciadas asi, pues una
sola oficina que es matriz, tiene el nimero mayor de socios, aproximandose a
12.000, luego seis oficinas tienen de 3.001 a 4.000 socios y tres oficinas con un
namero menor que va desde 500 a 2.000 socios, por lo tanto se consideré
definir tres rangos, para de acuerdo a ello, definir el nimero de personas a

convocar para participar en los grupos focales:

11 PEA: Significa Poblacion Econémicamente Activa.
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TABLA 1: Determinacién de la Muestra para Obtencién de Informacion a través de Grupos

Focales.
Rangos por N° de Socios Tamarfio de la Muestra Asignada
1-3.000 10
3.001 — 6.000 20
6.001 — 12.000 40

Fuente: C.O.A.C “Artesanos” Ltda.

TABLA 2: Detalle del N° de Socios por Oficina, con el NUmero de socios a signar para los

grupos focales.

Oficinas N° Socios N° de Socios Convocados
Matriz 11.849 40
Agencia Cayambe 3.703 20
Agencia Otavalo 3.649 20
Agencia Cotacachi 3.463 20
Agencia Urcuqui 3.368 20
Agencia Pimampiro 3.044 20
Agencia Garcia Moreno 1.896 10
Agencia Atuntaqui 3.141 20
Agencia Cuellaje 1.200 10
Agencia Apuela 811 10
Total 36.124 190

Entonces se realizaron 10 reuniones de discusidon de grupos focales,
convocando a un numero especifico de personas de acuerdo a la muestra
asignada en la tabla anterior, estos socios fueron tomados a través de un filtro
del reporte de inversiones de la Cooperativa, con saldos promedios de 3.000

dolares.

42



e Para Clientes Potenciales:

Para determinar el tamafio de la muestra de los socios potenciales se tomo

como base a la PEA de Imbabura que llegaba a 161.752 habitantes, datos

tomados del INEC'?, de los resultados del censo del afio 2010, y se utilizé la

siguiente formula:

P Q"N

(N—1) (E¥ K3 + P *Q

ECUACION 1: Férmula para el Célculo de la Muestra a tomar de la Poblacién Objetivo
Fuente: http://repositorio.espe.edu.ec/handle/21000/1646

Dénde:

TABLA 3: Detalle de Términos para calcular el tamafio de la muestra.

Proporcion de individuos que

P: | Probabilidad de que ocurra o 0,5
poseen la caracteristica.

9 Probabilidad de que no | Proporcion de individuos que no 05

" | ocurra poseen esa caracteristica. ’
B . Es el tamafio de la poblacion, de

N: | Tamafo de la Poblaciéon 161.752
donde se va a tomar la muestra.
Es el nivel de confianza en que

K: | Nivel de confiabilidad los datos de la investigacion sean | 1,81
verdaderos.
Corresponde al error diferencial

E: | Error de estimacion entre encuestar a la muestra y a | 7%

la poblacién

12 INEC: Instituto Nacional de Estadistica y Censo
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Entonces reemplazando la formula se tiene que:

0,5*0,5*161.752
((161.752-1) (0,072/1,812)) + (0,5*0,5)

40.438
n=
161.751 (0,0049/3,2761) + 0,25
40.438
n=
161.751 (0,0014956) + 0,25
40.438
n=
241,9278716 + 0,25
40.438
n=
242,1778716
n= 166,987167

Por lo tanto, el numero de clientes potenciales a quienes se debe realizar la

encuesta son 167.

3.3 TRATAMIENTO Y ANALISIS DE DATOS

3.3.1 TABULACION DE RESULTADOS

e Tabulacion de Resultados de Discusion de Grupos Focales:

Entonces en cada una de las reuniones se realizd un sondeo de las
necesidades de los clientes respecto a los productos de ahorro que oferta la
Institucién, para luego elevar a debate la posibilidad de que la Cooperativa
oferte un nuevo producto de ahorro programado apoyado en la metodologia de
redes de mercadeo. De lo cual se registré las siguientes inquietudes para el

disefio del producto:
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v/ Hay un alto interés, pero la Institucibn debe comprometerse a capacitar
adecuadamente a los socios para que todos puedan convertirse en lideres y

apoyar en el trabajo de captacion.

v Les gustaria mucho incrementar sus ahorros a través del sistema de
compensacion por reclutamiento de socios, pero este debe ser claro, y contar
con reglas bien establecidas al momento de iniciar con cada red, para que

ningun socio se sienta perjudicado.

v Estan dispuestos a ahorrar con esta nueva modalidad y a traer referidos,
pero la Cooperativa debe cumplir con la bonificacién adicional para recompensar

a los socios que trabajen por mantener la red.

v Desean aprender este nuevo modelo de negocio, pero la Cooperativa debe
contar con un sistema tecnoldgico que apoye a los socios para la gestion de las
redes y puedan mantenerse informados, sin necesidad de acudir

permanentemente a la Institucion.
e Tabulacion de Resultados de la Encuesta a Clientes Potenciales:

La investigacion se basd en una encuesta con 12 preguntas de tipo cerrado,
encaminadas a conocer la opinién de los socios; con respecto al interés de
ahorrar bajo la modalidad de marketing multinivel, todo ello, encaminado a
conocer cuales son las falencias en el servicio que hasta ahora se ha ofrecido,
para que una vez conocidas, se pueda aplicar las estrategias que sean

necesarias para disminuir, y en el mejor de los casos eliminar dichas falencias.

La encuesta contiene las siguientes preguntas:
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COOPERATIVA DE AHORRO Y CREDITO “ARTESANOS” LTDA.

ENCUESTA

Encuesta de tipo Cerrado, dirigida a la Poblacién Econdmicamente Activa

de la provincia de Imbabura.

Marque con una X, en el casillero al que corresponda su edad.

25-30 31-35 36-40 41-45 46-50

I A e A e A e

Marque con una X, en el casillero al que corresponda su género.
MASCULINO[__] FEMENINO[ ]

Marque con una X, en el casillero al que corresponda su nivel de estudios.
PRIMARIA|:| SECUNDARIA |:| SUPERIOR |:|
¢,Considera usted a la cooperativa como una entidad segura para ahorrar?

si[_] NO [ |

¢Cuéndo usted obtiene algun excedente en sus ingresos, posee alguna

forma de ahorro?

sl [ NO [

¢, Tiene conocimiento de que es el ahorro programado?
st ] NO [

46



7. ¢Conoce los beneficios del ahorro programado?

st [ NO [ ]

8. ¢Le gustaria acceder al ahorro programado?
si[_] NO [ ]
9. ¢ Cual seria el monto mensual que estaria dispuesto a ahorrar?

0 10-20 21-40 41-60 Mas de 60

I U e O e O e

10. ¢ Conoce usted acerca de las redes de mercadeo?

si[_] NO [ ]

11. ¢Le gustaria tener un incentivo adicional por referir a nuevos clientes?

si[_] NO [ ]

12. ¢Le gustaria verificar el saldo de su ahorro programado y su rendimiento,

a través un aplicativo en internet?

st [ NO [ ]

Muchas gracias por su colaboracion.
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Las respuestas a la encuesta, se encuentran tabuladas a continuacion, donde se

calcula una frecuencia normal, frecuencia relativa y la frecuencia porcentual por

cada una, para luego representarlas en un grafico de pastel y hacer un andlisis:

Pregunta N° 1: Marque con una X, en el casillero al que corresponda su edad.

TABLA 4: Edades de Clientes Potenciales

Edad F Fr f%

25-30 9 0.06 6%

31-35 15 0.09 9%

36 -40 64 0.38 38%

41 - 45 57 0.34 34%

46 - 50 22 0.13 13%
TOTAL 167

m25-30 m31-35

36-40 m41-45 m46-50

FIGURA 7: Edad de Clientes Potenciales

Fuente: Autor

Andlisis: Segun las encuestas realizadas, se pudo determinar que los futuros

clientes potenciales de la COAC predominan entre las edades de 35 a 40 afos

con un porcentaje del 38%, a continuacién le siguen los clientes entre 41 a 65

afios en un 34%; los cuales demuestra que las personas entre 35 a 40 afios son
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en quienes mas debemos de enfocarnos para ofrecer nuestro producto, ademas
las personas jovenes de 25 a 30 afios empiezan a tener una actividad
econOmica y estos perteneces a un 6% del estudio realizado y a su vez es mas
facil llegar a ellos con un nuevo producto; las personas entre 31 a 35 afios
sienten ya la necesidad de tener una cuenta para mantener sus ahorros, estos
son el 9% de la poblacion, finalmente las personas entre 46 a 50 afios también
forman parte de un gran parte del estudio representando el 13% de los futuros

clientes potenciales.

Pregunta N° 2: Marque con una X, en el casillero al que corresponda su género.

TABLA 5: Género de Clientes Potenciales

Género F fr %
Masculino 103 0.62 62%
Femenino 64 0.38 38%
TOTAL 167

Género

B Masculino ® Femenino

FIGURA 8: Género de Clientes Potenciales

Fuente: Autor

Analisis: Segun los resultados obtenidos el género predominante de clientes
potenciales es: femenino, representando el 58% de la poblacion, las cuales son
las que mas se encuentras interesadas en poseer una cuenta futura en la

COAC, el otro 42% pertenecen al género masculino.
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Pregunta N° 3: Marque con una X, en el casillero al que corresponda de

acuerdo a su Nivel de Estudios.

TABLA 6: Nivel de Educacién de los Clientes Potenciales

Nivel de estudios F fr f%
Primario 15 0.09 9%
Secundario 89 0.53 53%
Universitario 63 0.38 38%
TOTAL 167

Nivel de estudios

B Primario M Secundario ® Universitario

FIGURA 9: Nivel de Estudios de Clientes Potenciales

Fuente: Autor

Andlisis: Se puede determinar que el 53% de la poblacién, pertenece a
personas que solo han tenido estudios secundarios, el 38% pertenece a
personas que, si han llegado a tener estudios universitarios, los cuales, se
puede llegar de una manera mas eficaz con un producto nuevo; y el otro 9%
representa a las personas que solo han llegado a obtener estudios primarios.
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Pregunta N° 4. ¢Considera usted a la cooperativa como una entidad segura

para ahorrar?

TABLA 7: Confianza en la Cooperativa

Respuesta F fr %
Si 145 0.87 87%
No 22 0.13 13%
TOTAL 167
Confianza Cooperativa
ESi mNo

FIGURA 10: Andlisis de la Confianza en la Cooperativa

Fuente: Autor

Analisis: En el analisis de las encuestas realizadas a los socios podemos definir

que el criterio que tienen para con la Cooperativa es bueno ya que el 87% de

ellos es decir 145 socios, consideran que la COAC es una entidad segura para

ahorrar, el 13%, 22 socios, sostienen que la COAC, no es una institucién segura

para ahorrar, lo que permite apreciar que a pesar de existir un alto nimero de

personas que la consideran segura, la administracién debe propender a que este

grupo que no la consideran segura, sea menor.
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Pregunta N° 5: ¢ Cuando usted obtiene algin excedente en sus ingresos, posee

alguna forma de ahorro?

TABLA 8: Forma de Ahorro

Respuesta F fr %
Si 128 0.77 77%
No 39 0.23 23%
TOTAL 167
Forma de Ahorro
mSi mNo

FIGURA 11: Analisis de si posee forma de ahorro

Fuente: Autor

Analisis: En esta pregunta, el 77% de los socios es decir 128 manifiestan que si

poseen alguna forma de ahorro, ante lo cual la COAC deberd establecer

estrategias de negocio que le permita captar los recursos de las personas que

poseen excedentes de recursos en relacion al ingreso - gasto mensual, para el

restante 23% los ingresos no son los suficientes para contar con alguna forma

de ahorro.
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Pregunta N° 6: ¢ Tiene conocimiento de que es el ahorro programado?

TABLA 9: Conocimiento del Ahorro Programado

Respuesta F fr f%
Si 96 0.57 57%
No 71 0.43 43%
TOTAL 167

Conocimiento del Ahorro Programado

mSi mNo

FIGURA 12: Conocimiento del Producto de Ahorro Programado

Fuente: Autor

Analisis: En la pregunta al socio de que si tiene conocimiento del ahorro
programado, el 59% de los encuestados (1.066 socios) dicen conocer del tema,
lo cual resulta alentador porque se debe inculcar en ellos la aceptacion de este
tipo de captacion; el 41% (740 socios) de los encuestados manifiesta no conocer
lo que es el ahorro programado, y es aqui en donde la COAC debe interactuar
de mejor manera con los socios para darles a conocer que es el ahorro
programado.
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Pregunta N° 7: ¢ Conoce los beneficios del ahorro programado?

TABLA 10: Beneficios del Ahorro Programado

Respuesta F fr f%
Si 89 0.53 53%
No 78 0.47 47%
TOTAL 167

Beneficios del Ahorro Programado

mSi mNo

FIGURA 13: Beneficios del Ahorro Programado
Fuente: Autor

Andlisis: Los resultados de esta pregunta son similares a los resultados de la
pregunta anterior, pues el mismo 53% es decir 89 futuros socios, conocen los
beneficios de este producto y el 47% desconoce los beneficios al optar por este

producto.
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Pregunta N° 8: ¢ Le gustaria acceder al ahorro programado?

TABLA 11: Acceso al Ahorro Programado

Respuesta F fr %
Si 97 0.58 58%
No 70 0.42 42%
TOTAL 167

Acceso al Ahorro Programado

mSi mNo

FIGURA 14: Andlisis del Acceso al Ahorro Programado

Fuente: Autor

Andlisis: Los resultados fueron 58% quienes manifestaron su interés por
acceder al ahorro programado, considerando este producto como una buena
alternativa para el ahorro, reafirmandose que la cooperativa brinda confianza,
seguridad y se constituye en la buena alternativa para el ahorro, el 42% no tiene
interés en acceder a este producto.
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Pregunta N° 9: ¢ Cual seria el monto mensual que estaria dispuesto a ahorrar?

TABLA 12: Monto a Ahorrar

Respuesta F fr %
0 18 0.11 11%
10 - 20 27 0.16 16%
21 -40 98 0.59 59%
41 - 60 16 0.09 9%
Mas de 60 8 0.05 5%
TOTAL 167
Monto A Ahorrar

m$S0-10 mWS11-20 m$21-40 mW$S41-60 mMMasdeS60

FIGURA 15: Anélisis de Monto a Ahorrar

Fuente: Autor

Andlisis: La tabulacién de esta pregunta determina que los futuros socios estan
en mayores condiciones de ahorrar entre 21 y 40 ddélares mensuales, pues del
total de la muestra da un porcentaje del 59%, que dicen encontrarse en
posibilidades de ahorrar, un 16% estan en posibilidades de ahorrar entre 10 a 20
dolares mensuales, un 11% estarian en capacidad de ahorrar entre 0 y 10
dolares, el 9% ahorraria de 41 a 60 dolares y el restante que es el 5% estaria en
capacidad de ahorrar a partir de 60 délares.
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Pregunta N° 10: ¢Conoce usted acerca de las redes de mercadeo?

TABLA 13: Redes de Mercadeo

Respuesta F fr f%
Si 105 0.63 63%
No 62 0.37 37%
TOTAL 167

Redes de Mercadeo

mSi mNo

FIGURA 16: Andlisis de Conocimiento Sobre Redes de Mercadeo

Fuente: Autor

Analisis: Al ser un tema netamente técnico la respuesta en esta pregunta no fue
alentadora pues un 63% de los encuestados, manifiestan no conocer sobre las
redes de mercadeo, y el 37% de los socios manifiestan conocer que son las
redes de mercadeo, por o que es necesario dar a conocer a los socios que es

una red de mercadeo y cuales son sus ventajas.
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Pregunta N° 11: ¢;Le gustaria tener un incentivo adicional por referir a nuevos

clientes?
TABLA 14: Incentivo Adicional
Respuesta F fr %
Si 153 0.92 92%
No 14 0.08 8%
TOTAL 167

Incentivo Adicional

mSi ®mNo

FIGURA 17: Interés sobre recibir Incentivos adicionales por Reclutamiento

Fuente: Autor

Analisis: El 92% de los socios, manifiestan su interés de contar con un incentivo
adicional por referir a nuevos clientes a ser parte del ahorro mensual
programado, el 8% no esté de acuerdo con recibir un incentivo adicional, es

decir no tienen interés de participar en el producto.
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Pregunta N° 12: ¢;Le gustaria verificar el saldo de su ahorro programado y su

rendimiento, a través un aplicativo en internet?

TABLA 15: Verificar Ahorro

Respuesta F fr f%
Si 140 0.84 84%
No 27 0.16 16%
TOTAL 167

Verificar Ahorro

mSi mNo

FIGURA 18: Facilidad de Verificar su Ahorro a través de la Web

Fuente: Autor

Andlisis: El 84% de los encuestados comparte la idea de que le gustaria
conocer la evolucion del saldo de su ahorro programado a través de un
aplicativo en internet, lo que da a entender que este porcentaje disponen del
servicio de internet, mientras que al 16% restante no le llama la atencién dicho

servicio.
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3.4 INTERPRETACION DE LOS RESULTADOS

Una vez efectuado el anadlisis de los resultados obtenidos a través de las
reuniones de grupos focales con socios de la Institucion y encuestas realizadas
a clientes potenciales, se determina que la Cooperativa de Ahorro y Crédito
“‘Artesanos Ltda., tiene acogida en el mercado donde realiza sus actividades de
intermediacion financiera, porque la consideran como una Institucion segura
para colocar sus ahorros, y en el caso de contar con remanentes mensuales de
sus ingresos, estan interesados y deseosos en acceder a un producto de ahorro
programado que aplica la metodologia de redes de mercadeo e incrementarlo
mediante bonificaciones, producto del reclutamiento de mas clientes y
manifiestan que su incentivo por trabajar con esta modalidad de ahorro seria
mayor, si la cooperativa les provee de una herramienta tecnolégica Web, con la
gue puedan interactuar directamente y controlar el incremento de su inversion y

el crecimiento y evolucion de la red que dirigen.
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CAPITULO IV
4 ARQUITECTURA DE LA SOLUCION
4.1 METODOLOGIA AGIL

Actualmente en el desarrollo de software se utilizan varias propuestas
metodoldgicas, por un lado, tenemos la metodologia tradicional y por otro lado,
la metodologia agil. Las metodologias tradicionales, involucran artefactos que se
deben producir durante el desarrollo de software, donde el cliente solo tiene una
entrevista al inicio del levantamiento de los requerimientos y la otra a la entrega
final del producto. Esto conlleva a que el cliente no se sienta satisfecho con su
producto, ya que no estuvo en constante participacion en el desarrollo del
mismo; ademas que esto también seria un inconveniente para el personal
responsable del desarrollo, pues realizar cambios posteriores a la finalizacion

del proyecto se traduce en pérdida de tiempo y dinero.

La metodologia agil, por su lado da mayor valor de participacion al cliente, ya
que durante el desarrollo se le involucra, obteniendo su constante colaboracion,
pues esta metodologia tiene un desarrollo incremental de software con
iteraciones muy cortas, las que nos permiten mostrar cada cierto tiempo un
avance funcional del desarrollo del producto de acuerdo a una planificacién muy
corta de tiempo. Asi el cliente o el duefio del software va observando los
resultados, lo cual es muy conveniente para el desarrollador, porque si debe

realizar algun cambio, ya no implica mayor tiempo ni gastos.
4.1.1 COMPARACION METODOLOGIAS AGILES

La comparativa se realizara entre la metodologia XP (Xtreme Programming) y el
marco de trabajo SCRUM.

o XP:

Es una metodologia que se basa mas en la comunicacion, donde se adaptan
técnicas que fomentan la simplicidad hacia las soluciones, caracterizadas por
ser simple y efectivas; con esta metodologia, si se requiere cambiar el disefio,

no hay inconvenientes.
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e SCRUM:

Es un marco de trabajo para la gestion de proyectos, donde el desarrollador esta
en constante comunicacion con el cliente, el desarrollo se realiza mediante
iteraciones cada 30 dias, donde el resultado es un producto aceptable para el

cliente.

La comparacion se realizara con los siguientes pardmetros: desarrollo del
sistema cambiante, colaboracion, resultados, simplicidad, adaptabilidad,
excelencia técnica y practicas de colaboracion. La valoracion se realizara del 1
al 5, entendiéndose al numero cinco como el valor mas alto y al nimero uno

como la valoracién minima.

TABLA 16: Comparativa Metodologias Agiles
Parametros SCRUM XP

Desarrollo del Sistema Cambiante 5
Colaboracion 5
Resultados 5
Simplicidad 4
Adaptabilidad 4

3

4

Excelencia Técnica

g A 01 01 o1 01 g

Practicas de Colaboracién

En conclusion, XP es una metodologia agil con mayor adaptabilidad y mayor
excelencia técnica y donde se obtiene mayor colaboracion. Por lo tanto, para el

desarrollo del aplicativo se utilizara la metodologia XP.
4.1.2 METODOLOGIA XP

Propuesta por Kent Beck (2000), ésta se basa en un conjunto reducido de
practicas que reflejan una serie de valores como: la comunicacion (donde se
deben adoptar técnicas que la fomenten), la simplicidad (que las soluciones
sean caracterizadas por ser simples y efectivas), la retroalimentacion (esta se
aplica a través de las pruebas), el coraje (que implica no dudar y si se llega a
requerir a cambiar el disefio y calidad). (Gualteros Gualteros & Orjuela Escobar,

2013).
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Caracteristicas Esenciales de XP:

e Historias de Usuario: Las historias de usuario, vienen a ser los requisitos del
software, donde el cliente describe todas las caracteristicas que el sistema debe
tener, ya sean funcionales o no funcionales. En cualquier momento, las
historias de usuario pueden ser cambiables por otras mas especificas o
generales, de acuerdo a la necesidad del cliente.

e Roles XP: Describe los roles de las personas involucradas, tanto en la
planificacion como en el desarrollo del proyecto. A continuacion, describiremos

los roles principales de esta metodologia.

v' Programador: El programador utiliza la informaciéon de las historias de
usuario y produce el codigo del sistema. Los programadores estan en constante

comunicacion entre todos los miembros del equipo de desarrollo.

v Cliente: Describe las historias de usuario y las pruebas funcionales para
validar su implementacion. Y escoge con que prioridad desea que se realice las

historias en cada iteracion.

v Encargado de Pruebas (Tester): Es el encargado de realizar las pruebas de
aceptacion del producto.

v’ Encargado del Seguimiento (Tracker): Es el encargado de verificar las
estimaciones dadas a las historias en el tiempo acordado, y es el que comunica

los resultados para mejorar futuras estimaciones.

v Entrenador o Coach: Es el especialista XP, es el que guia a todos los
miembros del equipo desarrollo, para que se apliquen bien las practicas de esta

metodologia.
e Procesos XP:

v Planificaciéon: En la fase de planificacion se realiza el levantamiento de
requerimientos llamados historias de usuarios y sus respectivas tareas, ademas

de realizar la planificacion de las iteraciones de acuerdo a las historias.
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v lteraciones: En esta fase se incluyen las iteraciones, en las que sera
planificado el sistema, antes de su entrega. Al final de cada iteracién que dura

aproximadamente 30 dias, el desarrollo estara listo para entrar en produccion.

v Produccion: En la fase de produccion, se realizan las pruebas y revisiones
de rendimiento del producto antes de ser presentado al cliente. Se debe estar

en la capacidad de incluir nuevas caracteristicas a la aplicacién actual.

Planificacion Iteraciones Produccion

FIGURA 19: Procesos de XP

Fuente: Autor

4.2 ANALISIS DE LA ARQUITECTURA A IMPLEMENTAR
4.2.1 HERRAMIENTAS WEB

Se realizard una comparativa de las herramientas Web valoradas en varios
aspectos, para determinar cual de éstas es la mas conveniente para utilizar en
este aplicativo.
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e ASP.NET:

Es un nuevo marco de codigo abierto y multiplataforma para la creacion de
aplicaciones Web, basadas en la nube. Proporciona un marco de desarrollo
optimizado para aplicaciones que, o bien se despliegan a la nube o corre en las
instalaciones. Consiste en componentes modulares con una sobrecarga minima,
por lo que conserva la flexibilidad durante la construccion de sus soluciones.
Puede desarrollar y ejecutar las aplicaciones ASP.NET multiplataforma en
Windows, Mac y Linux. (Microsoft, 2015)

e JAVA (JSF):

Disefiado para ser flexible, la tecnologia Java Server Faces aprovecha los
conceptos de interfaz de usuario y la web de nivel existentes, estandar sin limitar
a los desarrolladores un idioma determinado margen de beneficio, protocolo o
dispositivo cliente. (Oracle, 2014)

o PHP:

Es un lenguaje de alto nivel interpretado embebido en paginas html y ejecutadas
en el servidor o en la nube. Es un lenguaje open source, es compatible para

varias plataformas.

Los aspectos en los que seran evaluadas las herramientas son: concurrencia,
accesibilidad, usabilidad, rendimiento, eficiencia, seguridad y disponibilidad. Las
valoraciones iran del 1 al 5, tomando en cuenta al uno como el valor minimo y el
cinco como el valor maximo. A continuacién, se realizara una breve descripcion

de los aspectos evaluados.

e Concurrencia: La concurrencia, es cuando dos 0 mMAs procesos son
ejecutados al mismo tiempo, es decir que no necesariamente debe ejecutarse

uno para que comience el otro.

e Accesibilidad: Es la facilidad con la que se puede acceder a una

herramienta, sin conocer sus capacidades fisicas y técnicas.
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e Usabilidad: La usabilidad es la forma en que los usuarios, pueden interactuar

con sistemas.

e Rendimiento: Es una medida cuantitativa, que muestra la velocidad del

resultado, hacia el usuario al ejecutar un proceso.
e Seguridad: Asegurar la integridad de informacion de los datos de un sistema.

e Disponibilidad: El poder tener acceso a los sistemas en cualquier lugar y

momento.

TABLA 17: Andlisis Comparativo de las Herramientas Web
ASPECTOS ASP.NET JAVA (JSF) PHP
Accesibilidad 5 5 5
Usabilidad 5 5 5
Rendimiento 5 5 5
Concurrencia 5 5 5
Seguridad 5 4 3
Disponibilidad 4 4 4

Fuente: Autor

En conclusion, se tomard a ASP.NET como la herramienta para desarrollar el
aplicativo, ya que esta tiene mayor seguridad en sus aplicaciones, ademas de
ser multiplataforma, esté disponible en su sitio web sin costo alguno. Ademas, la

informacion para soporte también existe en Internet.
4.2.2 INTERFACE DE DESARROLLO WEB MICROSOFT .NET 2012
e Microsoft .Net:

Es una de las mas potentes plataformas de desarrollo de aplicaciones basada
en una plataforma .net de Microsoft, genera proyectos viales para empresas, ya

sean de escrito, aplicaciones web y aplicaciones movil.
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Microsoft®

NET

FIGURA 20: Plataforma .NET

e Microsoft .NET utiliza .NET framework:

.NET Framework es un entorno de ejecucion administrado que proporciona
diversos servicios a las aplicaciones en ejecucion. Consta de dos componentes
principales: Common Language Runtime (CLR), que es el motor de ejecucion
que controla las aplicaciones en ejecucion, y la biblioteca de clases de .NET
Framework, que proporciona una biblioteca de cddigo probado y reutilizable al
que pueden llamar los desarrolladores desde sus propias aplicaciones. Los
servicios que ofrece .NET Framework a las aplicaciones en ejecucién son los

siguientes:

e Administracién de la memoria: En muchos lenguajes de programacion, los
programadores son responsables de asignar y liberar memoria y de administrar
la vida util de los objetos.

e Sistema de tipos comunes: En los lenguajes de programacion tradicionales,
el compilador define los tipos béasicos, lo que complica la interoperabilidad entre

lenguajes.

e Biblioteca de clases extensa: En lugar de tener que escribir cantidades
extensas de codigo para controlar operaciones comunes de programacion de
bajo nivel, los programadores pueden usar una biblioteca de tipos accesible en
todo momento y sus miembros desde la biblioteca de clases de .NET

Framework.
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e Frameworks y tecnologias de desarrollo: .NET Framework incluye
bibliotecas para determinadas areas de desarrollo de aplicaciones, como
ASP.NET para aplicaciones web, ADO.NET para el acceso a los datos y
Windows Communication Foundation para las aplicaciones orientadas a

servicios.

e Interoperabilidad de lenguajes: Los compiladores de lenguajes cuya
plataforma de destino es .NET Framework emiten un cdédigo intermedio
denominado Lenguaje intermedio comun (CIL), que, a su vez, se compila en
tiempo de ejecucion a través de Common Language Runtime.Con esta
caracteristica, las rutinas escritas en un lenguaje estdn accesibles a otros
lenguajes, y los programadores pueden centrarse en crear aplicaciones en su

lenguaje o lenguajes preferidos.

e Compatibilidad de versiones: Con raras excepciones, las aplicaciones que
se desarrollan con una version determinada de .NET Framework se pueden

ejecutar sin modificaciones en una version posterior.

e Ejecucion en paralelo: .NET Framework ayuda a resolver conflictos entre
versiones y permite que varias versiones de Common Language Runtime
coexistan en el mismo equipo. Esto significa que también pueden coexistir
varias versiones de las aplicaciones, y que una aplicacién se puede ejecutar en

la version de .NET Framework con la que se compilé.

e Compatibilidad con mdultiples versiones (multi-targeting): Al usar la
Biblioteca de clases portable de .NET Framework, los desarrolladores pueden
crear ensamblados que funcionen en varias plataformas, como Windows 7,
Windows 8, Windows 8.1, Windows Phone y Xbox 360.

En el proyecto se desarrollara con ASP.NET que es un entorno de programacion
la cual forma parte de Microsoft.NET, es el entorno mas ideal para desarrollar

aplicaciones web.
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e ASP.NET:

La arquitectura de ASP.NET facilita las aplicaciones web dindmicas, permitiendo
asi a los desarrolladores crear aplicaciones con un cédigo mas limpio, mas facil

de reutilizar y compartir con los demas integrantes del grupo de desarrollo.
4.2.3 BASE DE DATOS ORACLE 11GR2

Es una de las bases de datos mas utilizadas actualmente para el
almacenamiento de datos a gran escala en las instituciones, empresas. Ya que
ofrece un mayor rendimiento, escalabilidad en cualquier sistema operativo
(Windows, Linux, UNIX), Seguridad en sus datos lo que obtiene unos resultados
mas Optimos, disponibilidad y tolerancia a fallo, mejoras en el tratamiento de la

informacion.
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CAPITULO V

5 DISENO Y DESARROLLO DEL APLICATIVO

Para el desarrollo del aplicativo G7 se llegd a la conclusién de utilizar la

metodologia XP, ya que esta metodologia esta vinculada directamente con el

cliente. A continuacion, se describe las fases.

5.1 FASE DE PLANIFICACION

5.1.1 INTEGRANTES DEL EQUIPO

A continuacién, se detallan los integrantes del equipo segun los roles que tiene

el sistema para aprovechar y maximizar resultados del mismo.

e Integrantes del equipo:

TABLA 18: Integrantes Equipo- Fuente: Autor

Nombre

Descripcion

Rol

Carla Besantes

Jefe operativo

Administrador

Jorge Paspuezan

Gerente General

Administrador

Wilson Portilla

Asesor de Captaciones.

Operativo

Ximena Jaramillo

Programador

5.1.2 HISTORIAS DE USUARIO

A continuacién, se detallan las historias de usuario, en las que se describen los

requerimientos de usuario.
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TABLA 19: Historia de Usuario de Seguridad y control de Acceso

Historia de Usuario

NUimero: 1 Usuario:

Nombre historia: Seguridad y control de acceso

Programador responsable: Ximena Jaramillo

Descripcién: Usuario del sistema, ingresa al mismo a través de un usuario y

contrasefa.

Observaciones: Cada wusuario tiene determinados permisos Yy

funcionalidades en el sistema.

TABLA 20: Historia de Usuario del Repositorio de Datos para el Sistema

Historia de Usuario

NUmero: 2 Usuario:

Nombre historia: Repositorio de datos para el sistema

Programador responsable: Ximena Jaramillo

Descripcion: Como administrador del sistema, necesito un repositorio de
datos que almacene todos los movimientos que se generan correspondientes

al producto G7

Observaciones: Debe existir en el repositorio roles de usuario como

administrador, consultor y operativo

71



TABLA 21: Historia de Usuario para Gestion de Oficinas

Historia de Usuario

NUmero: 3 Usuario:

Nombre historia: Gestion de oficinas

Programador responsable: Ximena Jaramillo

Descripcion: Como administrador del sistema, podré crear, modificar y

buscar oficinas.

Observaciones:

TABLA 22: Historia de Usuario para Parametrizacion de Porcentajes y Condiciones

Historia de Usuario

NUmero: 4 Usuario:

Nombre historia: Parametrizacién de porcentajes y condiciones.

Programador responsable: Ximena Jaramillo

Descripcién: Como administrador del sistema, puedo ingresar los porcentajes
de comision del monto y tasa de interés del ahorro, ademas ingresar el monto
minimo con el que se puede ingresar a una red y establecer los dias plazo

para realizar un depésito de ahorro.

Observaciones:

72



TABLA 23: Historia de Usuario de creacién de Redes de Mercadeo

Historia de Usuario

NUmero: 5 Usuario:

Nombre historia: Creacion de redes de mercadeo

Programador responsable: Ximena Jaramillo

Descripcion: Como usuarios operativos, el sistema debe permitirme crear,

modificar y buscar socios dentro de una red.

Observaciones: Debe existir en el repositorio usuario como asesor

captacion y atencion al cliente los cuales tendran el rol operativo.

TABLA 24: Historia de Usuario para Monitoreo de la Red

Historia de Usuario

NUmero: 6 Usuario:

Nombre historia: Monitoreo de la red.

Programador responsable: Ximena Jaramillo

Descripcion: Como socio o empleado de la Cooperativa, podré realizar

monitoreo y control del crecimiento de la red y del cumplimiento de la meta

Observaciones:
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TABLA 25: Historia de Usuario para la Generacién de Informes.

Historia de Usuario

NUmero: 7

Usuario:

Nombre historia: Generacion de informes.

Programador responsable: Ximena Jaramillo

Descripcion: Como usuarios operativos y Analista funcional, el sistema

debe permitir visualizar mediante una plantilla informes sobre saldos y

socios por red.

Observaciones: Para el disefio de las plantillas se utilizara el SQL

Server Reporting Services 2012.

TABLA 26: Historia de Usuario para la Generacioén de Graficos Estadisticos

Historia de Usuario

NUmero: 8

Usuario:

Nombre historia: Generacion de graficos estadisticos.

Programador responsable: Ximena Jaramillo

Descripcién: Como usuarios y analista funcional, el sistema debe permitir

generar y visualizar gréficos estadisticos sobre estado de las redes, y

Observaciones:
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5.1.3 DISENO DEL SISTEMA

Una vez redactadas las historias de usuario, se procede a disefar la
arquitectura del sistema, la arquitectura funcional y a determinar los mdédulos

con los cuales contara el sistema.
e Arquitectura del sistema:

El sistema esta realizado con la arquitectura MVC, en el siguiente grafico se

describe la misma.

Modelo Controlador Vista

Microsofts

FIGURA 21: Arquitectura del Sistema

Fuente: Autor
e Arquitectura funcional:
El sistema G7, se desarrolla de la siguiente manera:

v/ Base de datos: Oracle 11g
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v Servidor de Aplicaciones: IIS
v" Herramienta de desarrollo: Visual Studio 2012

v' Para reportes: SQL Server Reporting Services 2012.

ARQUITECTURA FUNCIONAL

INTERNET
(La Nube)

SERVIDOR:
SERVIDOR: BASE DE DATOS
1S = ORACLE 119

FIGURA 22: Arquitectura Funcional

Fuente: Autor
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5.1.4 MODULOS DEL SISTEMA

Los moédulos principales que tendra el sistema se detallan a continuacion.

SISTEMA G7

Seguridad y control de acceso

!

-

Administracion de la Red y

Creacion de Oficinas

~

8

Generacion de Reportes e

Informes Gréficos

@

FIGURA 23: M6édulos del Sistema
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e Descripciéon de Médulos:

v Seguridad y Control de Acceso: En este médulo se realiza la
administracion de los usuarios que tendra el sistema, permitiendo crear

modificar y buscarlos.

v' Administracién de la red y creacidon de oficinas: En este modulo se
realiza la creacion, modificacion y busquedas de oficinas con las que cuenta la
cooperativa, ademas permite modificar parametro para establecer las politicas
del producto, también permite crear, modificar y buscar socios en una red de

mercadeo.

v' Generacion de Reportes e informes Graficos: En este mddulo el usuario
tiene la opcidon de Generar informes sobre saldos y pardmetros de exportacion,
con criterios de rangos de fecha y agencia. Ademas de sus respectivos graficos

estadisticos.
5.1.5 TAREAS

A continuacion, se realiza un analisis de requerimientos por cada tarea de

usuario.

e Mddulo de Seguridad y Control de Acceso:

Historia de usuario: 1

TABLA 27: Primera tarea de historia de usuario para disefiar el modelo de la base de datos de

usuarios y roles.

Tarea de Historia de Usuario

Numero Tarea: 1.1 | Numero de Historia: 1

Nombre Tarea: Disefiar el modelo de base de datos de usuarios y roles.

Programador Responsable: Ximena Jaramillo.

Descripcién: Se realiza el disefio de la base de datos para el registro de

usuarios y permisos del Sistema.
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TABLA 28: Segunda tarea de historia de usuario 1 para el disefio de interfaz para la seguridad y

control acceso.

Tarea de Historia de Usuario

NUmero Tarea: 1.2 Numero de Historia: 1

Nombre Tarea: Disefio de interfaz para la seguridad y control de

acceso.

Programador Responsable: Ximena Jaramillo.

Descripcion: Se creara una ventana en la que permita ingresar el
usuario y la contrasefa para el acceso al Sistema. A los usuarios se les

asignara sus respectivos permisos sobre el sistema al momento de

ingresar al mismo.

e Modulo de Administraciéon de la Red y Creacion de Oficinas:

Historia de usuario: 2

TABLA 29: Primera tarea de historia de usuario 2 para disefiar la estructura de la base de datos

Tarea de Historia de Usuario

NUmero Tarea: 2.1 Numero de Historia: 2

Nombre Tarea: Disefar la estructura de base de datos

Programador Responsable: Ximena Jaramillo.

Descripcidon: Se creara el disefio de base de datos para gestionar la
informacion de la red de mercadeo, oficinas, parametrizacion y las

transacciones que se realizara para este producto.
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TABLA 30: Segunda tarea de historia de usuario 2 para la migracién de la informacién de socios

y cuentas que existen en la base de datos de la Cooperativa.

Tarea de Historia de Usuario

NUmero Tarea: 2.2 Numero de Historia: 2

Nombre Tarea: Migracion de la informacion de socios y cuentas que

existen en la base de datos de la cooperativa.

Programador Responsable: Ximena Jaramillo.

Descripcion: Se migraran los datos que tienen las tablas de socios y

cuantas de la base de datos de la cooperativa.

Historia de usuario: 3

TABLA 31: Primera tarea de historia de usuario 3 para crear la estructura de base de datos para

la gestiéon de la Cooperativa.

Tarea de Historia de Usuario

NUmero Tarea: 3.1 Numero de Historia: 3

Nombre Tarea: Crear la estructura de base de datos para la gestion de

oficinas de la cooperativa.

Programador Responsable: Ximena Jaramillo.

Descripcion: Se realizara el disefio de base de datos para la gestion

de oficinas de acuerdo a la empresa y su agencia.
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TABLA 32: Segunda tarea de historia de usuario 3 para crear una interfaz para la gestion de

oficinas.

Tarea de Historia de Usuario

NUmero Tarea: 3.2 NUmero de Historia: 3

Nombre Tarea: Crear una interfaz para la gestion de oficinas.

Programador Responsable: Ximena Jaramillo.

Descripcion: Se creard una ventana para el ingreso, modificacion y

busquedas de oficinas.

Historia de usuario: 4

TABLA 33: Primera tarea de historia de usuario 4 para crear la estructura de base de datos para

la gestién de los parametros.

Tarea de Historia de Usuario

NUmero Tarea: 4.1 Numero de Historia: 4

Nombre Tarea: Crear la estructura de base de datos para la gestion de

los parametros.

Programador Responsable: Ximena Jaramillo.

Descripcion: Se realizara el disefio de base de datos para la gestion

de parametros de acuerdo a las politicas del producto.
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TABLA 34: Segunda tarea de historia de usuario 4 para crear la interfaz para la gestién de los

parametros.

Tarea de Historia de Usuario

NUmero Tarea: 4.2 Numero de Historia: 4

Nombre Tarea: Crear la interfaz para la gestion de los parametros.

Programador Responsable: Ximena Jaramillo.

Descripcion: Se creard las ventanas necesarias para la gestion de

parametros.

Historia de usuario: 5

TABLA 35: Primera tarea de historia de usuario 5 para crear la estructura de base de datos para

la gestion de redes de mercadeo.

Tarea de Historia de Usuario

NUmero Tarea: 5.1 Numero de Historia: 5

Nombre Tarea: Crear la estructura de base de datos para la gestion de

redes de mercadeo.

Programador Responsable: Ximena Jaramillo.

Descripcion: Se realizara el disefio de base de datos para la gestion

de redes de mercadeo.
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TABLA 36: Segunda tarea de historia de usuario 5 para crear la interfaz para la gestion de redes

de mercadeo.

Tarea de Historia de Usuario

NUmero Tarea: 5.2 Numero de Historia: 5

Nombre Tarea: Crear la interfaz para la gestion de redes de

mercadeo.

Programador Responsable: Ximena Jaramillo.

Descripcién: Se creara las ventanas necesarias para la gestion de

redes de mercadeo.

Historia de usuario: 6

TABLA 37: Primera tarea de historia de usuario para el monitoreo de la red por parte de los

usuarios internos.

Tarea de Historia de Usuario

NUmero Tarea:; 6.1 Numero de Historia: 6

Nombre Tarea: Monitoreo de la red por parte de usuarios internos.

Programador Responsable: Ximena Jaramillo.

Descripcion: Los usuarios internos, podran dar seguimiento al

crecimiento de la red respecto a saldos e intereses a pagar.
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TABLA 38: Segunda tarea de historia de usuario 6 para el monitoreo de la red por parte de

usuarios externos.

Tarea de Historia de Usuario

NUmero Tarea: 6.2 Numero de Historia: 6

Nombre Tarea: Monitoreo de la red por parte de usuarios externos.

Programador Responsable: Ximena Jaramillo.

Descripcion: Los usuarios externos o lideres de red podran verificar el
cumplimiento de los depdsitos de su nivel y los valores a recibir por la

gestién realizada.

e Mddulo de Generacion de Reportes e Informes Graficos
Historia de usuario: 7

TABLA 39: Primera tarea de historia de usuario 7 para la generacion del listado general de

clientes de todo el producto.

Tarea de Historia de Usuario

NUmero Tarea: 7.1 Numero de Historia: 7

Nombre Tarea: Generacion de listado general de clientes de todo del

producto.

Programador Responsable: Ximena Jaramillo.

Descripcidon: Se presentaran un informe con el listado de clientes que
son parte del producto, conociendo asi sus saldos y parametros de
exportacion, con criterios de rangos de fecha y agencia.




TABLA 40: Segunda tarea de historia de usuario 7 para la generacion de listado de clientes

lideres.

Tarea de Historia de Usuario

NUmero Tarea: 7.2 Numero de Historia: 7

Nombre Tarea: Generacion de listado de clientes lideres.

Programador Responsable: Ximena Jaramillo.

Descripcion: Se presentaran un informe con el listado de clientes
lideres, conociendo asi sus saldos y parametros de exportacion, con

criterios de rangos de fecha y agencia.

TABLA 41: Tercera tarea de historia de usuario 7 para la generacion del listado de clientes con

saldos agrupados por lider.

Tarea de Historia de Usuario

NUmero Tarea: 7.3 Numero de Historia: 7

Nombre Tarea: Generacion de listado de clientes con saldos

agrupados por lider.

Programador Responsable: Ximena Jaramillo.

Descripcion: Se presentaran un informe con el listado de clientes con
saldos agrupados por lider, conociendo asi sus parametros de

exportacion, con criterios de rangos de fecha y agencia.
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TABLA 42: Cuarta tarea de historia de usuario 4 para la generacién del listado de clientes que

no cumplen con los depdsitos pactados.

Tarea de Historia de Usuario

NUmero Tarea: 7.4 Numero de Historia: 7

Nombre Tarea: Generacion de listado de clientes que no cumplen

con los depositos pactados.

Programador Responsable: Ximena Jaramillo.

Descripcion: Se presentaran un informe con listado de clientes que
no cumplen con los depdsitos pactados, conociendo asi sus
parametros de exportacion, con criterios de rangos de fecha y

agencia.

TABLA 43: Quinta tarea de historia de usuario 7 para la generacién de comisiones pagadas por

lider de la red.

Tarea de Historia de Usuario

NUmero Tarea: 7.5 NUumero de Historia: 7

Nombre Tarea: Generacién de listado de comisiones pagadas por

lider de red.

Programador Responsable: Ximena Jaramillo.

Descripcidon: Se presentaran un informe con el listado de comisiones

pagadas por lider, con criterios de rangos de fecha y agencia.
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Historia de usuario: 8

TABLA 44: Primera tarea de historia de usuario 8 para la generacion del grafico comparativo de

crecimiento mensual por red.

Tarea de Historia de Usuario

NUmero Tarea: 8.1 Numero de Historia: 8

Nombre Tarea: Generacion de grafico comparativo de crecimiento

mensual por red

Programador Responsable: Ximena Jaramillo.

Descripcion: Se presentaran un grafico comparativo de crecimiento

mensual por red, con criterios de agencia.

TABLA 45: Segunda tarea de historia de usuario 8 para la generacion del grafico comparativo

de crecimiento mensual de redes del mismo nivel.

Tarea de Historia de Usuario

NUmero Tarea: 8.2 Numero de Historia: 8

Nombre Tarea: Generacion de grafico comparativo de crecimiento mensual

de redes del mismo nivel.

Programador Responsable: Ximena Jaramillo.

Descripcién: Se presentaran un grafico comparativo de crecimiento mensual

de redes del mismo nivel, con criterios de agencia.
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TABLA 46: Tercera tarea de historia de usuario para generacion del grafico comparativo de

crecimiento del portafolio de inversiones por oficinas.

Tarea de Historia de Usuario

NUmero Tarea: 8.3

Numero de Historia: 8

Nombre Tarea: Generacion de grafico comparativo de crecimiento

del portafolio por oficinas

Programador Responsable: Ximena Jaramillo.

por oficinas.

Descripcion: Se presentaran un grafico comparativo de crecimiento

e Detalle de Historias de Usuario:

A continuacion, se detallan las historias de usuario con sus respectivas tareas

clasificadas por médulos.

TABLA 47: Detalle de las historias de usuario por médulo.

MODULO

HISTORIA

TAREA

Seguridad y Control
de Acceso

1. Seguridad y control de

acceso.

1.1. Disefiar el modelo de base
de datos de usuarios y roles.
1.2. Disefio de interfaz para la

seguridad y control de acceso.

2. Repositorio de datos

para el sistema.

2.1. Disefiar la estructura de
base de datos.

2.2. Migracion de la informacién
de socios y cuantas que existen en

la base de datos de la cooperativa.

Administracion de la
red y creacion de

oficinas

3. Gestién de Oficinas.

3.1. Crear la estructura de base
de datos para la gestion de oficinas
de la cooperativa.

3.2. Crear una interfaz para la

gestion de oficinas.
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4. Parametrizacion

de

4.1. Crear la estructura de base

porcentajes y | de datos para la gestiéon de los
condiciones. parametros.
4.2. Crear la interfaz para la
gestion de los parametros.
5. Creacion de redes de | 5.1. Crear la estructura de base
mercadeo. de datos para la gestion de redes
de mercadeo.
5.2. Crear la interfaz para la
gestién de redes de mercadeo.
6. Monitoreo de la red. 6.1. Monitoreo de la red por parte
de usuarios internos.
6.2. Monitoreo de la red por parte
de usuarios externos.
7. Generacion de | 7.1. Generacion de listado
informes. general de clientes de todo del
producto.
7.2. Generacibn de listado de
clientes lideres.
7.3. Generacibn de listado de
clientes con saldos agrupados por
lider.
7.4. Generacion de listado de
clientes que no cumplen con los
Generacion de depositos pactados.
Reportes e informes 7.5. Generacion de listado de
Gréficos comisiones pagadas por lider de
red.
8. Generacion de | 8.1. Generacion de grafico

graficos estadisticos.

comparativo de crecimiento
mensual por red.

8.2. Generacion de grafico
comparativo de crecimiento
mensual de redes del mismo nivel.
8.3. Generacion de  gréfico
comparativo de crecimiento por

oficinas.
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5.2 ITERACIONES
A continuacion, se realizara la planificacion de las iteraciones por tarea para el

desarrollo del aplicativo.

TABLA 48: Planificacién de las iteraciones por tarea para el desarrollo del aplicativo.

ITERACION HISTORIA TAREA

1.1. Disefar el modelo de base de
» 1. Seguridad y control | datos de usuarios y roles.

Iteracion 1 o )
de acceso. 1.2. Disefio de interfaz para la

seguridad y control de acceso.

2.1. Disefar la estructura de base

o de datos.
. 2.Repositorio de datos . - . »
Iteracion 2 ' 2.2. Migracion de la informacion de
para el sistema. _ _
socios y cuantas que existen en la

base de datos de la cooperativa.

3.1. Crear la estructura de base de
datos para la gestion de oficinas de
Iteracion 3 | 3. Gestion de Oficinas. la cooperativa.

3.2. Crear una interfaz para la

gestion de oficinas.

S 4.1. Crear la estructura de base de
4. Parametrizaciéon de )
. _ datos para la gestion de los parametros.
Iteracidon 4 porcentajes y _ .
o 4.2. Crear la interfaz para la gestion
condiciones. ]
de los parametros.

5.1. Crear la estructura de base de

_ datos para la gestion de redes de
o 5. Creacion de redes de
Iteracidn 5 mercadeo.
mercadeo. _ y
5.2. Crear la interfaz para la gestion

de redes de mercadeo.

6.1. Monitoreo de la red por parte
. . de usuarios internos.

Iteracion 6 | 6. Monitoreo de la red. _
6.2. Monitoreo de la red por parte

de usuarios externos.
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7.1. Generacion de listado general
de clientes de todo del producto.

7.2. Generacion de listado de
clientes lideres.

7.3. Generacion de listado de

y 7.Generacion de | clientes con saldos agrupados por
Iteracion 7
informes. lider.
7.4. Generacion de listado de
clientes que no cumplen con los
depositos pactados.
7.5. Generacion de listado de
comisiones pagadas por lider de red.
8.1. Generacion de gréfico
comparativo de crecimiento mensual
por red.
8. Generacion de 8.2. Generacion de grafico
Iteracion 8 comparativo de crecimiento

gréficos estadisticos.

mensual de redes del mismo nivel.
8.3. Generacion de gréafico
comparativo de crecimiento por
oficinas.
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Modelo Entidad — Relacién

FIGURA 24: Modelo Entidad — Relacién

EMPRESA

EMPRESA

CODIGO EMPRESA NUMBER(4)

VARCHAR2(100)

AGENCIA
CODIGO AGENCIA  NUMBER(4) “plc>
CODIGO SUCURSAL NUMBER(4) 2pl fil>
CODIGO EMPRESA NUMBER{4) <pk fi2>
AGENCIA VARCHAR2(100)

FK_AGENCIA_REFERENCE_SUCURSAL

FK_AGENCIA_REFERENCE_EMPRESA

D_REFERENCE_AGENCIA
|

SUCURSAL
CODIGO SUCURSAL NUMBER(4) <plc>
SUCURSAL VARCHAR2(100)

G7_CUENTAS
CUEN NUMERO CUENTA NUMBER(15)
CODIGO SOCIO NUMBER(13) <pkfic
AGE CODIGO EMPRESA NUMBER(S) = <pkf Lgrk G7_TRANS_REFERENCE_G7_CUENT
SALDO_DISP NUMBER(16.8)
SALDO_TOTAL NUMBER(16.8)
FECHA DATE
= G7_TRANSACCIONES
CODIGO TRANSAC NUMBER(10)  <pk>
CUEN_NUMERO_CUENTA NUMBER(15) <fi
CODIGO_SOCIO NUMBER(13) <f
AGE_CODIGO_EMPRESA NUMBER(4)  <fic-
SALDO_ANTERIOR NUMBER(16,8)
SALDO_ACTUAL NUMBER(18,8)
FK_G7_CUENT_REFERENCE_G7_SOCIO VALOR_TRANSFERIDO  NUMBER(18.8)
FECHA DATE
G7_sOCIo G7_MATRIZ_PORCENTAJE
CODIGO SOCIO NUMBER(13) <pk> COD NIVEL NUMBER <pif
CODIGO_AGENCIA NUMBER(4) <fc= [|-4FK_G7_REDES_REFERENCE_G7_SOCIO 1 DECIMAL
AGE_CODIGO_SUCURSAL NUMBER{4)  <fe b5 OECIAL
AGE CODIGO EMPRESA NUMBER{4)  <pkfic Pa DECIMAL
MCLI_APELLIDO_MAT  VARCHAR2(40) P4 DECIMAL
MCL_APELLIDO_PAT  VARCHARZ2(40) i DECIMAL
MCLI_NOMBRES VARCHAR2(50) G7_REDES_MERC P8 DECIMAL
NUM_RED NUMBER
CODIGO SOCIO NUMBER(13) <pkfic
G7_PARAMETROS AGE_CODIGO_EMPRESA NUMBER()  <fe
MONTO_BASE NUMBER(16,8) CODIGO_PADRE NUMBER
TASA_INTERES NUMBER(16,8) SERed FECHA_INGRESO DATE FK_G7_MATRI_REFERENCE_GT7_NIVEL
DIAS_PLAZO  NUMBER RED NUMBER MONTO NUMBER(18,8) [ - S
NIVEL NUMBER
COMISION NUMBER(16.8)

G7_NIVEL_PORCENTAJE

COD NIVEL  NUMBER <pex
PORCENTAJE DECIMAL

Fuente: Autor




5.3 PRODUCCION

G7
Historia de Usuario Caédigo
Datos de Entrada Resultado Resultado
Esperado de Prueba
N° | Nombre
1. | Seguridad y control| 1.1 Login: Exito Exito
de acceso. Usuario Registrado
Usuario: Operativo
Password: XXxXxxxx
Botén ingresar
Usuario no registrado Fallo Fallo
Clave incorrecta
2. | Repositorio de| 2.1 Creacion y llenado de| Exito Exito
datos para el base de datos
sistema.
3. | Gestion de| 3.1 Oficina  nueva  que| Exito Exito
Oficinas. pertenece a la
cooperativa
4. | Parametrizacion de| 4.1 Porcentajes que estén| Exito Exito
porcentajes y basados en politicas de la
condiciones. empresa
5. | Creacion de redes| 5.1 Ingresar un nuevo socio| Exito Exito
de mercadeo. al producto con un monto
minimo.
Ingresar un socio a la red| Fallo Fallo
dos veces
6. | Monitoreo de la| 6.1 Ingresa el namero de| Exito Exito
red. cuenta: XXXxXXx
Clic Busqueda
7. | Generacion de| 7.1 Ingresar la cuenta para| Exito Exito
informes. generar el informe.
Clic Generar Fallo Fallo
Cuenta inexistente
8. | Generacién de| 8.1 Ingresar la cuenta para| Exito Exito
gréficos generar gréficos
estadisticos. estadisticos.
Clic Generar
Cuenta inexistente Fallo Fallo
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CAPITULO VI
6 CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES
6.1 CONCLUSIONES

Para finalizar con este trabajo de tesis, mencionaré las principales conclusiones
que respaldan la implementacion de la aplicacion web, que administre el

producto de ahorro programado G7.

e La Cooperativa ante la necesidad de incrementar su nivel de captacion de
recursos de manera diversificada y de contar con un limite de liquidez
adecuado, que le permita continuar con la intermediacién financiera, requirid
implementar el producto de ahorro programado G7, fortaleciendo su oferta de
productos pasivos.

e Al aplicar la l6gica de negocio de las redes de mercadeo en un producto de
ahorro, la Cooperativa lograra fidelizar a sus socios, incrementar, diversificar y
ampliar los plazos del portafolio de inversiones.

e El estudio de mercado permiti6 determinar el interés de los socios por
interactuar con la herramienta web G7, para conocer la evolucion de su
inversion y los beneficios adicionales que pueden recibir por reclutamiento de
nuevos clientes o por presentar referidos para inversiones a la Cooperativa.

e Con el analisis de costo beneficio se determind que este producto es 6ptimo,
rentable e innovador y apoya para el crecimiento del portafolio de inversiones.

e La utilizacién de la metodologia XP (Extreme Programing) facilité el desarrollo
del proyecto, ya que permitid interactuar directamente y de una manera
constante con el cliente (duefio del producto), logrando asi corregir problemas
con el sistema mediante el desarrollo, para que al final se obtenga los
resultados esperados.

e Gracias a las tecnologias utilizadas en el desarrollo del aplicativo como son
ASP.NET, la plataforma de Reportes de SQL y la base de datos Oracle 119,
se logré ofrecer un sistema funcional y moderno, con cada uno de los

beneficios y servicios que poseen estas herramientas.
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e El disefio de la base de datos para el producto G7, fue elaborado para no

llegar a tener problemas en la administracion de la informacion, ya que esta

vinculada con la base de datos de la Cooperativa.

e Es muy importante seguir el desarrollo del sistema junto con los clientes o

usuarios que tendran acceso, ya que ellos tienen la experiencia en el manejo

de la informacion y el funcionamiento de los procesos de la Cooperativa.

e El uso de las buenas préacticas de programacién y patrones de disefio,

permitieron implementar aplicaciones web de facil uso y mantenimiento.

6.2 RECOMENDACIONES

6.3

La Cooperativa debera implementar el producto de ahorro programado G7,
a través de la herramienta web, que permitira no ceder espacio a la
competencia y ser eficientes en el mercado financiero.

La administracion de la Cooperativa debera poner interés en la
implementacion del producto G7, a fin de disminuir progresivamente los
depositos a plazo fijo y aumentar su rentabilidad.

La Cooperativa debera implementar el producto de ahorro programado G7 a
fin de que sus socios se conviertan en promotores de los productos de
ahorro que oferta y asi reducir costos.

Antes del desarrollo de un aplicativo web se debe determinar las
herramientas y la infraestructura en la que va a funcionar el sistema, y a su
vez tomar en cuenta las herramientas en la que la Cooperativa maneja el

resto del sistema financiero.

ANALISIS DE COSTO BENEFICIO Y RIESGOS EN LA

IMPLEMENTACION DEL PRODUCTO G7

COSTOS ASOCIADOS AL PRODUCTO (ORIGINACION)

Estudio de mercado $ 500,00
Desarrollo tecnolégico (horas hombre * nimero de personas a cargo) $1.543,00
Disefio y promocion de la campafia de lanzamiento $ 300,00
Impresidn de cartolas y materiales relacionados $450,00
TOTAL COSTOS DEL RPODUCTO G7: $2.793,00
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PARAMETROS PARA EL CALCULO DEL SPREAD DE INTERMEDIACION

COSTOS MENSUALES

Intereses causados (crecimiento mas probable):

5% TASA DE

INTERES
Bonificacién por captacion: 0.05%IQTL€R'II'§SA DE
Campanfa promocional de refuerzo del producto (PLAN DE MEDIOS): $ 300,00
Recurso Humano: $ 750,00
INGRESOS MENSUALES
Se considera una tasa activa promedio ponderada del: 16.8%
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PROYECCION DE LA CAPTACION MENSUAL A 12 MESES

ESCENARIO 1 CUENTAS $50. (CRECIMIENTO DE MENSUAL DE CUENTAS 200 * $50)

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

MES 1 $10.000,00| $10.000,00| $10.000,00| $10.000,00| $10.000,00| $10.000,00| $10.000,00| $10.000,00| $10.000,00| $10.000,00| $10.000,00| $ 10.000,00

MES 2 $10.000,00| $10.000,00| $10.000,00| $10.000,00| $10.000,00| $10.000,00| $10.000,00| $10.000,00| $10.000,00| $10.000,00| $ 10.000,00

MES 3 $10.000,00| $10.000,00| $10.000,00| $10.000,00| $10.000,00| $10.000,00| $10.000,00| $10.000,00| $ 10.000,00| $ 10.000,00

MES 4 $10.000,00| $10.000,00| $10.000,00 $10.000,00| $10.000,00| $10.000,00( $10.000,00| $10.000,00| $ 10.000,00

MES 5 $10.000,00| $10.000,00| $10.000,00| $10.000,00| $10.000,00| $10.000,00| $10.000,00| % 10.000,00

MES 6 $10.000,00| $10.000,00| $10.000,00| $10.000,00| $10.000,00| $10.000,00| $10.000,00

MES 7 $10.000,00| $10.000,00| $10.000,00| $10.000,00| $10.000,00| $ 10.000,00

MES 8 $10.000,00| $10.000,00| $10.000,00 $10.000,00| $ 10.000,00

MES 9 $10.000,00| $10.000,00| $10.000,00| $ 10.000,00

MES 10 $10.000,00| $10.000,00| $ 10.000,00

MES 11 $10.000,00| $10.000,00

MES 12 $10.000,00

TOTAL SUPUESTO $10.000,00| $20.000,00| $30.000,00| $40.000,00| $50.000,00| $60.000,00| $70.000,00| $80.000,00| $90.000,00| $100.000,00| $110.000,00| $ 120.000,00

506 DE DESERCIONES $150000| $2.000,00 $2500,00| $3.00000| $3.500,00| $4.000,00 $450000| $500000 $5500,00| $6.000,00

COSTO INTERES $37,50 $112,50 $219,38 $ 361,88 $ 540,00 $753,75|  $1003,13]  $128813]  $1608,75|  $196500  $2356,88| $278438| $13.031.25
e Al ERES 417 8,33 11,88 15,83 19,79 23,75 27,71 31,67 35,63 39,58 4354 47,50

COLOCACION MENSUAL |  $10.000,00] $20.000,00{ $28.500,00 $38.000,000 $47.500,00| $57.000,00] $66.500,00 $76.000,00| $85.500,00] $95.000,00| $104.500,00| $114.000,00| $ 742.500,00
INGRESO INTERES $ 280,00 $679,00  $1211,000 $1876,00  $267400  $360500]  $4669,00  $5866,00]  $7196,00  $8659,00| $1025500| $46.970,00
INGRESO NETO $ —41,66‘ $ 159,16 $ 447,75 $ 833,29‘ $ 1316,20‘ $1896,50|  $257417] % 3349,21‘ $ 4221,63‘ $519142 $ 6258,58‘ $ 7423,13|

INTERESES




PROYECCION DE LA CAPTACION MENSUAL A 12 MESES

SCENARIO 1 CUENTAS $100 (CRECIMIENTO DE MENSUAL DE CUENTAS 35* $100)

INTERESES

MES 1 MES 2 MES 3 MES 4 MES 5 MES 6 MES 7 MES 8 MES 9 MES 10 MES 11 MES 12
MES 1 $ 3.500,00 $ 3.500,00 $ 3.500,00 $3.500,00 $3.500,00 $ 3.500,00 $3.500,00 $3.500,00 $ 3.500,00 $ 3.500,00 $ 3.500,00 $ 3.500,00
MES 2 $3.500,00 $3.500,00 $3.500,00 $3.500,00 $3.500,00 $3.500,00 $3.500,00 $3.500,00 $3.500,00 $3.500,00 $3.500,00
MES 3 $3.500,00 $3.500,00 $3.500,00 $3.500,00 $3.500,00 $3.500,00 $3.500,00 $3.500,00 $3.500,00 $3.500,00
MES 4 $3.500,00 $3.500,00 $3.500,00 $3.500,00 $3.500,00 $3.500,00 $3.500,00 $3.500,00 $3.500,00
MES 5 $3.500,00 $3.500,00 $3.500,00 $3.500,00 $3.500,00 $3.500,00 $3.500,00 $3.500,00
MES 6 $3.500,00 $3.500,00 $3.500,00 $3.500,00 $3.500,00 $3.500,00 $3.500,00
MES 7 $3.500,00 $3.500,00 $3.500,00 $3.500,00 $3.500,00 $3.500,00
MES 8 $3.500,00 $3.500,00 $3.500,00 $3.500,00 $3.500,00
MES 9 $3.500,00 $3.500,00 $3.500,00 $3.500,00
MES 10 $3.500,00 $3.500,00 $3.500,00
MES 11 $3.500,00 $3.500,00
MES 12 $3.500,00
TOTAL, SUPUESTO $3.500,00 $7.000,00 | $10.500,00| $14.000,00| $17.500,00| $21.000,00| $24.500,00| $28.000,00| $31.500,00| $35.000,00| $38.500,00| $42.000,00
5% DE $10.500,00 $ 1.400,00 $1.750,00 $2.100,00 $2.450,00 $2.800,00 $3.150,00 $3.500,00 $3.850,00 $4.200,00
COSTO INTERES $13,13 $39,38 $74,81 $ 122,06 $181,13 $ 252,00 $ 334,69 $429,19 $ 535,50 $ 653,63 $ 783,56 $ 925,31 $4.344,38
0.5% DE INTERES 1,46 2,92 3,94 5,25 6,56 7,88 9,19 10,50 11,81 13,13 14,44 15,75
ADICIONAL
COLOCACION $3.500,00 $ 7.000,00 $9.450,00 | $12.600,00 | $15.750,00 | $18.900,00| $22.050,00 | $25.200,00| $28.350,00| $31.500,00| $34.650,00 | $37.800,00 | $246.750,00
:\:E\ISEI;';' INTERES $ 98,00 $ 230,30 $ 406,70 $ 627,20 $891,80 $1.200,50 $1.553,30 $1.950,20 $2.391,20 $2.876,30 $3.405,50 | $15.631,00
INGRESO NETO $ (14,58) $55,71 $ 151,55 $ 279,39 $ 439,51 $ 631,93 $856,63| $1.113,61| $1.402,89| $1.72445| $2.078,30| $2.464,44




SPREAD DE INTERMEDIACION

GASTOS CAUSADOS (INCLUYE COSTOS DE CREACION Y MENSUALES)

MES 1 MES 2 MES 3 MES 4 MES 5 MES 6 MES 7 MES 8 MES 9 MES 10 MES 11 MES 12
GASTOS DE $2.793,00
CREACION
PLAN DE MEDIOS $ 300,00 $ 300,00 $300,00 $ 300,00 $ 300,00 $300,00 $ 300,00 $ 300,00 $300,00 $300,00 $ 300,00 $300,00
GASTOS CAUSADOS $ 750,00 $ 750,00 $ 750,00 $ 750,00 $ 750,00 $ 750,00 $ 750,00 $1.104,00 $ 750,00 $ 750,00 $750,00 | $1.500,00
MENSUALES
COSTO INTERES $56,25 $163,13 $ 310,00 $ 505,02 $74748| $1.037,38| $1.37471| $1.75948| $2.191,69| $267133| $3.19842| $3.772,94

INGRESOS
RELACIONADOS

$ 378,00

$ 909,30

$1617,70

$ 2503,20

$ 3565,80

$ 4805,50

$6222,30

$ 7816,20

$ 9587,20

$ 11535,30

$ 13660,50




DETALLE DE LOS RESULTADOS

Los tres primeros meses con saldos negativos.

a partir del 4° mes registra spread positivo de apenas $62.68.

El total de ingresos reales estimados de $28316.19.

Luego del andlisis de costos frente a los ingresos que genera se concluye que el
producto es rentable bajo las condiciones analizadas, mismas que deberian ser
constituidas como metas.

DETALLE DE RIESGOS INHERENTES

Desaceleracion del crecimiento por desercion

Exposicion a lo tipificado en el "SARLAFT"

Crisis sistémica que contraida la captacion del mercado.

Crecimiento de la competencia.

Fraude interno.

Crecimiento de tasas pasivas.

Disminucion del nivel de colocacion.

Contraccion de las tasas activas

BENEFICIOS PARA LOS SOCIOS

Facilita el ahorro y acumulacion de recursos.

Brinda proteccién al socio, impide que malgaste el excedente producto de su
salario o utilidad de su negocio, al restringir los recursos hasta cuando los
requiera

Tasa de interés mayor que en ahorro a la vista.

Sistema de compensacion adicional por ingreso de referidos y administraciéon
grupal.

Débito automatico de la cuenta de ahorros a la vista para el aporte mensual, a la
cuenta de ahorro programado.

Acceder a todos los productos y servicios que oferta la cooperativa, incluyendo
crédito con garantia del ahorro programado, dependiendo del monto de ahorro,
minimo tres.

BENEFICIOS PARA LA INSTITUCION

Fidelizar a los socios, a través de un producto innovador.

Incrementar el portafolio de inversiones y reducir su concentracion.

Construir un portafolio de inversion a largo plazo.

Reducir los costos tradicionales por publicidad, remuneracion por comisiones y
capacitacion de personal para captaciones.

Convertir a los mismos socios en promotores del producto.

Generar un mayor crecimiento de fondeo que permita incrementar el nivel de
colocacion.
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