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Resumen ejecutivo

El Banco Popular es una entidad bancaria creada hace mas de 45 afios
mediante la Ley Organica numero 4351, con el fin de prestar servicios financieros

a la poblacion trabajadora costarricense.

Con el fin de buscar nuevas fuentes de ingresos, aumentar las utilidades,
contar con mayor presencia del Banco a nivel nacional, incrementar los beneficios
de los tarjetahabientes de crédito y débito del Banco, ademas de contar con mayor
cercania hacia los clientes, este proyecto se ha propuesto con el objetivo de
determinar el establecimiento de una plataforma de adquirencia comercial para el
Banco. Actualmente la institucion no es adquirente comercial, Unicamente es

emisor de tarjetas de débito y crédito.

Una plataforma de adquirencia comercial consiste en la instalacion de
datafonos en los diferentes comercios del pais, ademas del procesamiento de
todas las transacciones realizadas con dicho datafono. Actualmente en Costa Rica

existen 6 adquirentes, todos son instituciones bancarias.

El objetivo generado del proyecto es investigar el establecimiento de una
plataforma de adquirencia comercial con el fin de generar mayores ingresos para

el Banco Popular.

Los objetivos especificos propuestos corresponden a describir los requisitos
técnicos que el Banco Popular debe cumplir para establecer una plataforma de
adquirencia comercial. Ademas, definir los distintos procesos que existen para

establecer una plataforma de adquirencia comercial. Por ultimo, determinar la



Xi

rentabilidad de establecer una plataforma de adquirencia comercial en el Banco

Popular.

La informacién se obtuvo con fuentes de informacién primaria, con
entrevistas a diferentes expertos tanto del Banco Popular como de empresas

externas.

Se concluydé que los sistemas del Banco no son capaces de soportar y
establecer el procesamiento de transacciones de una plataforma de adquirencia
ya que es necesario realizar la compra de sistemas adicionales para evitar las
caidas recurrentes del sistema y moédulos de procesamiento con los que no

cuenta.

Igualmente se concluy6 que la mejor alternativa para que el Banco Popular
pueda establecer su propia red de adquirencia comercial es mediante la
contratacion de la empresa Evertec tanto para el procesamiento de transacciones
como para el alquiler de datafonos, por cuanto es rentable para el Banco Popular,

genera mayores ingresos y mayores utilidades.

Ademas se concluyd que para que la adquirencia comercial genere
mayores ingresos y sea lo suficientemente rentable es necesario ser un gran
emisor de tarjetas a nivel nacional, ya que la comisién que se cobra en el negocio

es en un 100% para el Banco Popular.

Como parte de las recomendaciones brindadas al Banco Popular se
encuentra el establecer la adquirencia comercial bajo el procesamiento de

transacciones y alquiler de datafonos con la empresa Evertec.
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Igualmente se recomienda procesar las dos marcas de tarjetas mas
importantes -Visa y MasterCard- con el fin de que no entre en desventaja respecto

a la competencia.

Y por ultimo, iniciar la instalacion de la plataforma de adquirencia en
comercios donde actualmente se cuenta con algun beneficio para al cliente y en

comercios donde los clientes del Banco consuman con mayor frecuencia.



CAPITULO |
PROBLEMA DE LA INVESTIGACION



1.1. PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

1.1.1. Antecedentes del problema

En Costa Rica, las primeras tarjetas de crédito y de débito se emitieron a
mediados de los afios setenta, y poco a poco el uso del dinero electronico ha ido
en aumento, tanto asi que en los ultimos afos el uso de las tarjetas de crédito o
débito ha ido en aumento, cada vez son mas los comercios que aceptan tarjetas,
cada vez son mas los clientes que tienen una tarjeta de débito, de crédito o bien
ambas, asi como cada vez mas son los mitos que la poblacién va derribando

sobre ellas.

Segun lo detalla el Ministerio de Economia, Industria y Comercio (MEIC) en
su estudio trimestral de tarjetas de crédito a abril 2016, existen alrededor de 457
tipos de tarjetas de crédito emitidas por 30 emisores de tarjetas. De igual manera
sucede en el caso de las tarjetas de débito, ya que el MEIC en su estudio
comparativo de tarjetas de débito, correspondiente a mayo 2016, indica que
existen 399 tipos de cuentas que tienen la posibilidad de tener una tarjeta de

débito, dichas cuentas son administradas por un total de 27 entidades.

Tal como se indica en el Estudio de Mercado sobre Adquirencia en Costa
Rica correspondiente a mayo 2013 de la empresa Demoscopia, solicitado por el
Banco Popular, son siete los principales adquirentes en Costa Rica, de los cuales
seis son Bancos, donde Credomatic domina con un estimado del 40% del
mercado, seguido por el Banco Nacional de Costa Rica con un 28% y el Banco de

Costa Rica con un 27%.



Segun lo detalla el articulo del periddico La Nacion publicado el 17 de junio
del 2015, los habitantes de Costa Rica hicieron en el 2014 un total de 253,4
millones de pagos con tarjeta, donde el 46% se realiza por medio de tarjetas de

crédito y un 29% con tarjetas de débito.

En el ambito comercial, para que una tarjeta pueda realizar una transaccion
satisfactoria, debe ser deslizada o introducida en el datafono, el cual es el
encargado de comunicarse con los diferentes sistemas autorizadores, con el fin de
completar o denegar la transaccién, por lo tanto existen tres elementos
involucrados y esenciales: el comercio, el emisor de la tarjeta y el adquirente o

duefo del datafono.

Segun Visa Internacional en su pagina informativa a entidades financieras,

los conceptos de comercio, emisor de tarjeta y adquirente son los siguientes:

El comercio es cualquier negocio — una tienda, restaurante, minorista en

linea, hotel o aerolinea — que acepta Visa como forma de pago.

El adquirente es una institucion financiera que afilia los comercios para que

acepten pagos con Visa y asegura que se les pague por cada transaccion.

El emisor es una institucion financiera que proporciona tarjetas de marca
Visa u otros productos de pago de marca Visa a los consumidores y

negocios. (Visa Online, 2015)

El Banco Popular, creado bajo la ley organica No. 4351 el 11 de julio de
1969, a pesar de tener una gran cantidad de clientes y solidez financiera,

solamente es emisor de tarjetas de crédito y débito, no tiene su propio sistema de



adquirencia comercial, y es por ello que utiliza la intermediacion financiera de otras
entidades, es decir, ninguna transaccion es realizada a través de los datafonos del
Banco, sino, por medio de terceros, lo que lo deja en desventaja ante las demas
instituciones financieras, ya que al no contar con una plataforma de adquirencia

comercial deja de percibir ingresos por servicios no financieros.

Basado en los estudios anteriormente mencionados y con el planteamiento
del problema se inicia este trabajo de investigacion con el fin de determinar si es
rentable o no que el Banco Popular establezca una plataforma de adquirencia

comercial con el fin de generar mayores ingresos.
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1.1.2. Problematizacion

El Banco Popular, al no contar con un sistema de adquirencia comercial y
solamente ser emisor de tarjetas, se encuentra en desventaja ante la
competencia, ya que depende de sistemas de otras entidades financieras, asi
como de sus procesos de liquidacion y esto pone al Banco en un perfil bajo y

susceptible ante otras entidades financieras.

En caso de que las plataformas de las demas instituciones adquirentes
pierdan conexiébn o tengan problemas de procesamiento, generan muchos
inconvenientes a nivel transaccional para el Banco Popular, ya que las
transacciones se duplican, se cobran en una moneda distinta, se generan cruces
de cuentas entre clientes, por citar algunos casos, y esto implica gastos
administrativos en reprocesos, diferencias contables y molestias a los clientes
directamente del Banco, a pesar de no ser deficiencias directamente de él, esto lo
refleja el Estudio de Mercado sobre Adquirencia en Costa Rica de mayo 2013 de
la empresa Demoscopia, solicitado por el Banco Popular, donde el 50% de los
comercios indica tener problemas de conexion, el 75% de los problemas son de la

empresa Citi, seguido de Promérica con un 71%.
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1.1.3. Delimitacién del problema

Al carecer de una plataforma de adquirencia comercial para completar las
transacciones realizadas con las tarjetas, ya sean débito o crédito en diferentes
establecimientos, el Banco Popular se ve en la necesidad de implementar dicho
sistema, sin embargo esta investigacion nace para conocer la factibilidad,
rentabilidad, relevancia y posible trascendencia que implicaria la ejecucién de un
sistema propio, por el cual se capten los ingresos por adquirencia que actualmente

no son percibidos.
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1.1.4. Justificacién del problema

La posible necesidad del Banco Popular de expandir y mejorar sus
negocios, tanto a nivel nacional como internacional, es el motivo por el cual se
realiza esta investigacion, para demostrar asi si la implementacion, no solo
solucionaria los multiples inconvenientes ocasionados por el uso de sistemas de
otras entidades, sino también lograria el aumento de ingresos por servicios no

financieros que al dia de hoy no son percibidos.

Los resultados de esta investigacion benefician a todos los tarjetahabientes,
ya que al tener la oportunidad de realizar los pagos por medio de una tarjeta en un
datafono, les permitiria tener un mejor control de los gastos, ya que cada
movimiento puede ser consultado en sus respectivos estados de cuenta, que
estarian a disposicion de los clientes al momento de la consulta, cuando gusten, y
no esperar a fechas determinadas, ademas brindaria mayor seguridad, ya que no
es necesario portar tanto dinero de forma fisica. Igualmente seria una manera de
exponer a la poblacibn a nuevas y mejores tecnologias, asi también para el
Gobierno, las mejoras le representarian un gran beneficio, ya que los comercios
afiliados al medio de pago electrénico deben realizar los aportes correspondientes
a los impuestos de ventas de cada transaccion, como lo indica la Direccion de
Servicio al Contribuyente del Ministerio de Hacienda en el Impuesto General sobre

las Ventas, Régimen Tradicional.

En la actualidad es comun que las grandes instituciones financieras

establezcan proyectos para adquirir una plataforma de adquirencia comercial, con
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el fin de aumentar su solidez, su presencia, monetizar a la poblacién y con ello
obtener estadisticas de consumo, el cual puede desencadenar en una propaganda

de mercadeo atractiva para sus tarjetahabientes.
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1.2. FORMULACION DEL PROBLEMA

¢El establecimiento de una plataforma de adquirencia comercial podra

generar mayores ingresos para el Banco Popular?
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1.3. OBJETIVOS

Augusto (2010) menciona que los objetivos “son los propdsitos del estudio,
expresan el fin que pretende alcanzarse; por lo tanto, todo el desarrollo del trabajo

de investigacion se orientara a lograr estos objetivos” (p. 97).
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1.3.1. Objetivo general

Augusto (2010) indica que el objetivo general “debe reflejar la esencia del
planteamiento del problema y la idea expresada en el titulo del proyecto de

investigacion” (p. 99).

Barboza y Moura (2013) detallan que “expresa la razén de ser del proyecto,

es decir, se refiere al para qué se implementara el proyecto” (p. 62).

Fidias (2012) menciona que el objetivo general “expresa el fin concreto de
la investigacién en correspondencia directa con la formulacion del problema” (p.

45).

El objetivo general de la investigacion es el siguiente:

Determinar el establecimiento de una plataforma de adquirencia

comercial con el fin de generar mayores ingresos para el Banco Popular.
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1.3.2. Objetivos especificos

Barboza y Moura (2013) afirman que los objetivos especificos son “una
declaracion de caracter bien definido acerca de lo que se pretende realizar para

alcanzar lo expresado en el objetivo general” (p. 62).

Augusto (2010) detalla que “se desprenden del general y deben formularse
de forma que estén orientados al logro del objetivo general, es decir que cada
objetivo especifico esté disefiado para lograr un aspecto de aquel; y todos en su

conjunto, la totalidad del objetivo general” (p. 99).

De acuerdo con Fidias (2012), los objetivos especificos “indican con
precision los conceptos, variables o dimensiones que seran objeto de estudio (p.

45).

Los objetivos especificos de la investigacidon son los siguientes:

e Describir los requisitos técnicos que el Banco Popular debe cumplir para el
establecer una plataforma de adquirencia comercial.

e Definir los distintos procesos que existen para establecer una plataforma de
adquirencia comercial.

e Determinar la rentabilidad de establecer una plataforma de adquirencia

comercial en el Banco Popular.
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ALCANCES Y LIMITACIONES

Alcances

El trabajo de investigacion que se desarrollarg, aplica Unicamente para el
Banco Popular.

Definira los requisitos técnicos que el Banco debe cumplir para el
establecimiento de la plataforma de adquirencia.

Pretender4 determinar si es econdmicamente rentable establecer una
plataforma de adquirencia para el Banco Popular.

La investigacibn se basara en los requisitos necesarios para la
implementacion de la adquirencia para el procesamiento de la marca Visa,
debido a que actualmente el Banco Popular solo emite tarjetas bajo la

marca de esta empresa.
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1.4.2. Limitaciones

e Restriccion en la revelacion de la informacion, debido a la confidencialidad.

e Poca bibliografia sobre el tema.



CAPITULO I
MARCO TEORICO

20
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2.1. CONTEXTO HISTORICO DEL BANCO POPULAR

El Banco Popular y de Desarrollo Comunal es una institucion financiera que
nace mediante la Ley 4351 emitida 11 de julio de 1969. Surge de la iniciativa de
transformar un fondo de ahorro capitalizado llamado ElI Monte de la Piedad,
dedicado a pignorar alhajas y prendas para solventar las necesidades urgentes de

los trabajadores.

El Banco se crea con el objetivo de promover el desarrollo y brindar
proteccion econdémica a los trabajadores del pais mediante el fomento del ahorro y
la satisfaccién de sus necesidades de crédito. Ademas “Actua como institucion de
derecho publico no estatal, con personeria y patrimonio propios y con autonomia

administrativa y funcional” (Escoto, 2011, p. 17).

Segun se consulté en la pagina web del Banco, su mision y vision son las

siguientes:

Mision: “Somos un Conglomerado Financiero cuyo fin altimo es el bienestar

social sostenible de los y las habitantes del pais”.

Visién: “Seremos una Corporacion lider en brindar productos y servicios
financieros integrados para el desarrollo econémico y social de personas, grandes

empresas, instituciones, mipymes y organizaciones sociales del pais”.

A través de los afos el Banco ha vivido cambios tecnologicos, cambios en
los gustos y necesidades de los clientes y se ha tenido que ir adaptando a ello, por
esta razon dentro de los cambios realizados en el ambito de tarjetas, se encuentra

el lanzamiento de la tarjeta de débito para el afio 1988 bajo una marca propia del
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Banco, seguido a inicios de los afios 90 del lanzamiento de la tarjeta de crédito en
conjunto con la marca Visa, ambas tarjetas procesadas por el mismo Banco. En
1999, debido al cambio de milenio y a los sistemas obsoletos del Banco, se
contratdé a la empresa Crest para el procesamiento de las tarjetas de crédito, lo
cual aun se realiza bajo la contratacion de la empresa Evertec, que es la
encargada de procesar todo lo relacionado con las tarjetas de crédito del Banco.
En cuanto a las tarjetas de débito, siempre han sido procesadas por el mismo
Banco, sin embargo en el afio 2012 se realiz6 una migracion hacia la marca Visa,
la cual permite tener mayor respaldo y mayor aceptacion a nivel mundial, algo que

no sucedia siendo de marca propia.
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2.1.1.Contexto histérico de las tarjetas de crédito

El nacimiento de las tarjetas esta dividido en distintas etapas, en primera
instancia a partir de 1914 la empresa Western Union entreg0 la primera tarjeta de
credito al consumidor. En primera instancia las entregaban a las grandes
empresas petroleras con el fin de que los principales clientes o empleados
pudieran comprar o hasta controlar los gastos. Con el pasar del tiempo se fue
extendiendo su uso, asi como hasta 1940 se incorpor6 a almacenes, lineas aéreas

y compafiias de ferrocarril (Romero, 2011).

En 1951 se funda la empresa Diners Club, conocida como la tarjeta pionera
en cuanto al sistema que se conoce hoy en dia. Nace de una cena que en 1950
Frank X. McNamara, director de la Corporacion de Crédito “Hamilton” tuvo en
Nueva York con Alfred Bloomingdale y Ralph Schneider. Al final de la cena
McNamara se percatdé de que habia olvidado su billetera, por lo que tuvo que
llamar a su esposa para que le trajera dinero. Con base en esta experiencia a
MacNamara se le ocurri6 la idea de una tarjeta de crédito que podia ser utilizada
en distintos establecimientos, algo que en su época fue novedoso, de ahi el

nacimiento de la primera tarjeta bajo la marca Diners Club (Casanova, 2010).

En 1950, alrededor de 200 personas ya contaban con la tarjeta de Diners
Club, aceptada en 14 restaurantes en Nueva York. “No eran de plastico, sino de
un tipo de papel con las condiciones de aceptacion en el reverso.” Para finales de
1950, 200.000 personas ya utilizaban la tarjeta de crédito de Diners Club

(Casanova, 2010).
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Debido al auge obtenido por esta compafiia, una empresa que
originalmente prestaba servicios de turismo, se aventur6 a lanzar un nuevo
sistema enfocado en el turismo bajo la marca American Express en 1958

(Romero, 2011).

Igualmente en 1958, Bank of America lanza como proyecto piloto la tarjeta
de crédito de uso general llamada BankAmericard, debido a su gran auge y
aceptacion por clientes y bancos, en 1976 BankAmericard se convierte en Visa

(visaonline.com).

En 1966 se funda la asociacion de Tarjetas Interbank, con lo cual comienza
la formacion de una red global con bancos fuera de Estados Unidos. En 1969 la
asociacion adquiere los derechos exclusivos del nombre Master Charge.
Posteriormente la Asociacion Bancaria de California adopta el nombre MasterCard

luego de la compra del nombre y la marca Master Charge en 1979.
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2.1.2. Contexto histérico de tarjetas de crédito en Costa Rica

El mercado de las tarjetas en Costa Rica he evolucionado de forma rapida,
ya que los inicios datan de 1969, cuando la empresa American Express ingresa al
mercado, con una tarjeta que, a diferencia de las actuales, no cobraban interés
sobre el saldo. En ese mismo afio se emite la tarjeta local de pagos Unicard, la
cual estaba destinada a usuarios de clase alta, con la diferencia de que si podia

ser utilizada internacionalmente (Paniagua, 2015).

En 1974 aparece la empresa Credomatic, la cual inicia con una campafa de
afiliacion de comercios con el fin de que recibieran las tarjetas de extranjeros y
tarjetahabientes, sin embargo mantuvo la politica de emitir tarjetas internacionales.
En 1976 el Banco Crédito Agricola de Cartago ingresa al mercado de las tarjetas
de crédito al emitir tarjetas bajo la marca Visa, al igual que las anteriores, para la

clase alta y para ser utilizadas internacionalmente (Paniagua, 2015).

En los aflos ochenta, la tarjeta de crédito no era muy utilizada ni muy
conocida, ya que solo era para uso internacional y para clientes con ingresos
altos; sin embargo, en 1984 se emiten las primeras tarjetas para uso local con
vinculacién a empresas transnacionales, lo que permiti6 un auge en el uso de la

tarjeta y en la afiliacion de comercios (Paniagua, 2015).

Segun lo detalla el Ministerio de Economia, Industria y Comercio, en la
actualidad existen 30 emisores de tarjetas de crédito, los cuales incluyen bancos
privados, publicos, cooperativas y empresas privadas, que, en conjunto, a abril

2016 ofrecen un total de 457 tipos de tarjetas de créedito.
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2.2. CONTEXTO TEORICO

2.2.1. Tarjeta de débito

La tarjeta de débito es un plastico que le otorga una institucion financiera, el
cual le permite utilizar los fondos disponibles con los que cuenta el cliente en una
cuenta de ahorros, ya sea para realizar compras en puntos de ventas o retirar y

depositar efectivo en cajeros humanos o cajeros automaticos (Escoto, 2011).

“Para la apertura de una tarjeta de débito es necesaria la apertura
simultdnea de una cuenta de ahorros o una cuenta corriente en un banco” (Escoto,

2011, p. 108).

2.2.2. Beneficios de las tarjetas de débito
e La tarjeta de débito tiene como beneficio ayudar a manejar mejor el dinero y
evitar los altos intereses por pagar que tienen las tarjetas de crédito.
¢ Eliminan la tentacion de gastar mas de lo que un cliente tiene.

e Est4 ligada a una cuenta de ahorros y no a un limite de crédito.

En Costa Rica, al mes de abril 2016, segun el Ministerio de Economia,
Industria y Comercio existen 27 entidades financieras que ofrecen un total de 399

tipos de tarjetas.

2.2.3. Tarjeta de crédito

La Tarjeta de crédito es un instrumento de pago emitido por una institucion
financiera a favor de los clientes por medio de una linea de crédito, con el cual se
pueden realizar compras en comercios y retiros de efectivo en cajeros automaticos

o humanos (Escoto, 2011).
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Otra definicion importante indica que es una tarjeta con crédito renovable, el
cual ofrece a los clientes la posibilidad de pagar los saldos al final de cada mes,
donde se genera un pago minimo y por el saldo restante se le realizan cargos por

financiamiento (Credomatic, 2008).

2.2.4. Beneficios de las tarjetas de crédito

Los principales beneficios de las tarjetas de crédito son los siguientes:

e Permite a los tarjetahabientes realizar compras u otras transacciones sin
la necesidad de contar con liquidez.

e Es un instrumento que habilita al usuario como sujeto de crédito.

e Evita portar efectivo en beneficio de la seguridad personal del usuario.

e Favorece las ventas de los comercios afiliados al promover el consumo
personal.

e Evita a los comercios evaluar la solvencia de los compradores y asumir

el riesgo de incumplimiento (Escoto, 2011, p. 91).

Datos emitidos por el Banco Central indican que en el afio 2014 se
realizaron un total de 253,4 millones de pagos con una tarjeta, de los cuales el

46% se realiz6 con tarjeta de crédito y un 29%, con tarjeta de débito.

Igualmente se indica que al finalizar el 2014 la cantidad de tarjetas en
circulacion fue de 7.535.695, de las cuales un 74% corresponde a tarjetas de

débito y un 26%, a tarjetas de crédito.
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2.2.5. Seqguridad en las tarjetas
Las tarjetas estan equipadas para realizar una transaccion por medio de

tres diferentes formas: banda magnética, chip o sin contacto.

e Banda magnética: Almacena informacion importante del cliente, como el
nombre, el nimero de tarjeta, el PIN asi como otra informacion personal del
cliente y el emisor de la tarjeta (Escoto, 2011).

e Chip: Almacena mayor informacién que en la banda magnética, ademas de
brindar mayor seguridad ante fraudes y clonaciones.

e Sin contacto: Es una nueva forma de pagar con mayor rapidez, le permite al
cliente pagar con solo acercar la tarjeta al datafono, sin necesidad de

deslizar la banda magnética o introducir el chip.

2.2.6. Adquirente
Segun Escoto (2011), es aquella institucion que afilié el comercio al sistema
de tarjetas y donde el comercio se dirigira para liquidar las facturas de las

compras.

Otra definicion dada por Visa Internacional (2015) indica que el adquirente
corresponde a una institucion financiera que afilia comercios para que acepten

pagos por medio de las tarjetas.

El adquirente es responsable de procesar las transacciones y liquidarlas
con el emisor a fin de pagar al comerciante. Asimismo, normalmente desarrolla las

redes y plataformas transaccionales. ElI adquirente juega un rol de
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comercializador, motivando a los comerciantes a asociarse y aceptar las tarjetas

ofrecidas por el adquirente.

2.2.7. Emisor

Tal como lo indica Romero (2011), el emisor es una entidad financiera,
comercial o bancaria, que emite tarjetas de crédito, débito o compra, bajo el
convenio y respaldo realizado con empresas internacionales como Visa,

MasterCard, American Express, entre otras.

El emisor de la tarjeta mantiene una directa relacion con los
tarjetahabientes o clientes, ya que es el responsable por la identificacion y
autorizacion de los procedimientos de las transacciones, asi como de poner los
limites de crédito, en el caso de las tarjetas de crédito. A cambio de lo anterior
obtiene ingresos por concepto de comisiones y, en el caso de tarjetas de crédito,

ademas, intereses, producto de la utilizacion de la tarjeta en el comercio.

2.2.8. Datafono
Es un dispositivo que se instala en los establecimientos comerciales para
que los usuarios puedan realizar el pago de sus transacciones mediante una

tarjeta de crédito o débito.

2.2.9. Comercio
El comercio representa a cualquier negocio, ya sea una tienda, restaurante,
hotel, aerolinea, entre otros, que permite a los clientes comprar productos y

servicios en efectivo o bien a través del pago con tarjeta de débito o crédito.
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2.2.10. Flujo de una transaccién

El flujo de una transaccion es el siguiente:

. ~ .
, (i il

Titular de cuenta Comercio Adquirente VisaNet Emisor

Fuente: visaonline.com (Comenzando con Visa, 2015).

El tarjetahabiente genera la transaccion al pagar con su tarjeta en un
comercio que la acepta, dicha tarjeta es procesada por medio de un datafono, el
cual a su vez se comunica con el ente adquirente o duefio del datafono, asi como
con la empresa duefia de la marca (Visa, MasterCard, American Express, entre
otras) y por ultimo, a la empresa emisora de la tarjeta con el fin de que valide la
transaccion (Alfaro, Garcia y Gomez, 2014).

Aceptada la transaccion, se genera una cuenta por cobrar a favor del
comercio y el adquirente, una vez realizado el cierre del datafono, acumula las
transacciones y envia una nota de cobro al banco al cual pertenece la tarjeta. Una
vez que el banco liquida al adquirente, procede a realizar el pago al comercio
(Alfaro, Garcia y Gémez, 2014).

En la actualidad existen diferentes marcas de tarjetas, las mas utilizadas y
aceptadas en el mundo son Visa, MasterCard y American Express, las cuales son
las entidades que brindan el respaldo internacional con el fin de que las tarjetas
puedan ser utilizadas en todo el mundo.

Existen comisiones que se ganan los diferentes actores dentro del flujo de

una transaccion, en el caso del adquirente recibe una tasa llamada merchant
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discount, que es cobrada al comercio por el uso del datafono, es negociada entre
el comercio y el adquirente. El emisor de la tarjeta también es remunerado por
parte del adquirente con una tasa, la cual es fijada de acuerdo con el tipo de

comercio (visaonline.com).
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2.3. CONCEPTOS DE ESTUDIO

Segun lo indican Sapag, Sapag &Sapag (2014), un proyecto se divide en

cuatro etapas: idea, preinversion, inversion y operacion.

La idea se da cuando una empresa esta bajo una busqueda permanente de
nuevas ideas. En primera instancia identifica de forma ordenada los problemas y
oportunidades de negocio. De esta etapa puede afinarse la idea de un proyecto,

MAas que ser una ocurrencia de un inversionista (Sapag, Sapag & Sapag, 2014).

En la preinversion se realizan tres estudios de viabilidad, como lo son pefrfil,
prefactibilidad y factibilidad, dichos estudios varian en su nivel de profundidad en

cuanto a cantidad y calidad de informacion.

El estudio de perfil se elabora a través de informacion ya existente, como el
juicio comun y la opinién, a nivel monetario se realizan estimaciones globales de
inversiones, costos o ingresos. En dicha etapa se busca determinar si existe
alguna razon que justifique el abandono de una idea, antes de destinar recursos

(Sapag, Sapag &Sapag, 2014).

En el estudio de prefactibilidad se profundiza la investigacion,
principalmente de fuentes secundarias. En él se detalla variables como el estudio
de mercado, estudio técnico, estudio financiero, entre otros. En la prefactibilidad
se estiman las inversiones probables, costos de operaciébn e ingresos que
demandara y generara el proyecto. Como resultado del estudio surge la
recomendacion de su aprobacion, realizar un estudio mas detallado o bien el

abandono del proyecto (Sapag, Sapag & Sapag, 2014, p. 28). Segun Baca
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(2013), otra definicion de prefactibilidad corresponde a profundizar la investigacion
con fuentes primarias y secundarias, donde se detalla el mercado, la tecnologia

que se utilizard, los costos totales y la rentabilidad econémica del proyecto.

Como lo indican Sapag, Sapag & Sapag (2014), el estudio de factibilidad es
la Ultima etapa de la preinversion, se elabora a través de la informacion obtenida
mayoritariamente de las fuentes primarias. Las variables financieras y econémicas

deben ser sumamente detalladas para justificar el proyecto.

Dentro del estudio de proyectos existen dos grandes etapas: formulacion y
preparacion y evaluacion. En el caso de la formulacién y preparacion, consiste en
definir todo lo relacionado con el flujo de ingresos y egresos monetarios del
proyecto. Y la evaluaciéon busca determinar la rentabilidad de la inversion en el

proyecto.

2.3.1. Estudio de mercado

En el estudio de mercado se determina y cuantifica la demanda y la oferta,
ademas de un andlisis de precios y un estudio de comercializacion. Su objetivo es
verificar la posibilidad de penetracién real en el mercado. Adicionalmente un

estudio de mercado permite prever una politica de precios (Baca, 2013).

En esta investigacion se va a realizar una propuesta de mercado, basada
en acciones que le permitirian al Banco Popular aumentar el uso de la plataforma
de adquirencia, mayor posicionamiento de marca, mayor satisfaccion de los
clientes y por ende, mayores ingresos. Esto porque el alcance del presente trabajo

no amerita su realizacion exhaustiva. En caso de que la gerencia del Banco
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Popular tomara la decision de implementar la plataforma de adquirencia comercial,
es necesario efectuar un estudio de mercado mas detallado en los comercios de

Costa Rica.

2.3.2. Estudio técnico

Segun lo mencionan Sapag, Sapag & Sapag (2014), el estudio técnico tiene
como objetivo proveer informacion para cuantificar el monto de las inversiones y
los costos de operacion pertinentes. Como resultado del estudio se podra obtener
las necesidades de capital, mano de obra y recursos materiales para la puesta en
marcha y operaciéon del proyecto. Adicionalmente se determinaran los

requerimientos de los equipos necesarios, asi como su inversion.

Como lo indica Baca (2013), en él se determinara la localizacion éptima del
proyecto, tomando en cuenta los costos del transporte de materia prima, el clima,

la comunidad, apoyos fiscales, entre otros aspectos.

Para la investigacion se tomara en cuenta los costos necesarios para la
implementacion del proyecto, como lo son los costos en hardware y software para
el procesamiento de transacciones, los costos asociados con las marcas de
tarjetas, la cantidad de personal requerido para el cumplimiento de diferentes

areas involucradas en este proyecto.

2.3.3. Estudio econGmico
Menciona Baca (2013) que el estudio econémico describe los métodos
actuales de evaluacién que toman en cuenta el valor del dinero a través del

tiempo, como los son la tasa interna de rendimiento y el valor presente neto. Dicho
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estudio es de suma importancia ya que permite decidir la implementacion del

proyecto.

En lo que respecta a la presente investigacion, se toma el valor presente
neto como parte de la informacion econdémica relevante, ya que determina si el
proyecto genera un buen rendimiento, o bien, determina si el Banco debe enfocar

sus esfuerzos de aumentar los ingresos por medio de otra fuente de negocios.

2.3.4. Estudio organizacional - administrativo legal

Se refiere a las actividades administrativas de la organizacion,
procedimientos y aspectos legales. Conocer esto es importante para definir las
prioridades de personal calificado, asi como los costos de mano de obra ejecutiva.
El estudio legal influye directamente sobre la organizacion y sus procedimientos

sobre la cuantificacion de sus desembolsos (Sapag, Sapag & Sapag, 2014).

Para la presente investigacion no se detalla el estudio organizacional —
administrativo legal, ya que no corresponde a los alcances de la investigacion, en
caso de que la gerencia del Banco Popular, basada en los resultados del presente
estudio desee informacion mas detallada, se estaria recabando en un estudio de

factibilidad.

2.3.5. Estudio del impacto ambiental

Sugiere introducir las normas que permitan dar a los consumidores una
mejora ambiental asociada con los menores costos futuros de una eventual
reparacion de los dafios causados sobre el medio ambiente. En él se atiende a la

busqueda de un proceso de mejoramiento ambiental de toda la cadena de
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produccion hasta el distribuidor final. El estudio incluye todos los peligros, riesgos
e impactos asociados con las personas, medio ambiente, comunidad y bienes

fisicos (Sapag, Sapag & Sapag, 2014).

El estudio de impacto ambiental no se detalla en el presente trabajo, ya que

no corresponde a los alcances de la investigacion.

2.3.6. Valor presente neto
Segun Ross (2014), se entiende por valor presente neto la diferencia entre
el valor de mercado de una inversion y su costo. Con el fin de crear valor a los

accionistas el Valor Presente Neto debe ser positivo.

De acuerdo con Baca (2015), significa traer del futuro al presente
cantidades monetarias a su valor equivalente. Para ello se utiliza una tasa de

descuento.

El VPN se obtiene “restando la inversion inicial de un proyecto (FEo) del
valor presente de sus flujos de entrada de efectivo (FE:) descontados a una tasa

(k) equivalente al costo de capital de la empresa” (Gitman y Zutter, 2012, p. 368).

] R FE; -
VPN = S'—— _ FE,
12[1 - ktl'r B

Fuente: Principios de Administracion Financiera (Gitman y Zutter, 2012, p. 368).

“Si VPN > 0, es conveniente aceptar la inversion, ya que se ganaria mas del

rendimiento solicitado.

“Si el VPN < 0, se debe rechazar la inversion porque no se ganaria el

rendimiento minimo solicitado.” (Baca, 2015, p. 72).
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Otra definicibn importante de mencionar es que el Valor Presente Neto,
‘consiste en el rendimiento minimo que se debe ganar en un proyecto para

satisfacer a los inversionistas de la empresa” (Gitman y Zutter, 2012).

2.3.7. Tasa interna de retorno

“La tasa interna de retorno consiste en la ganancia anual que tiene cada
inversionista.” (Baca, 2015, p. 73). “Si el rendimiento que genera el proyecto es
mayor o igual que la tasa de ganancia que solicita el inversionista, se debe invertir;
en caso contrario, es decir, cuando el proyecto no genera ni siquiera el minimo de

ganancia que se desea, se debe rechazar la inversion” (Baca, 2015, p. 73).

Segun lo indican Gitman y Zutter (2012), la tasa interna de retorno es la
tasa de descuento que iguala el valor presente neto de una inversion a $0; y
corresponde a la tasa que ganard la empresa si invierte en un proyecto y recibe

las entradas de efectivo esperadas.

" FE,
$0 = S———— — FE,
42;1| + TIR)
i FE, -
=1 + TIR) =

Fuente: Principios de Administracion Financiera (Gitman y Zutter, 2012, p. 368).
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2.4. HIPOTESIS

La hipotesis de la investigacion es la siguiente:

El Banco Popular, con el establecimiento de la plataforma de
adquirencia comercial, incrementara sus ingresos y, por ende, sus

utilidades.

Para Augusto (2010), la hipotesis corresponde a “una suposicion o solucion
anticipada al problema objeto de la investigacion y, por lo tanto, la tarea de

investigacion debe orientarse a probar tal suposiciéon” (p. 136).

De acuerdo con Fidias (2012), “es una suposicion que expresa la posible
relacion entre dos o mas variables, la cual se formula para responder

tentativamente a un problema o pregunta de investigacion” (p. 47).

Segun detallan Hernandez, Fernandez y Baptista (2014), “indican lo que
tratamos de probar y se definen como explicaciones tentativas del fenémeno

investigado” (p. 92).
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2.4.1. Variable independiente Factor A Plataforma de Adquirencia
La Variable Independiente de la investigacion corresponde a Plataforma de

Adquirencia.

Segun Augusto (2010), corresponde “a todo aquel aspecto, hecho,
situacion, rasgo, etcétera, que se considera como la causa de una relacién de

variables” (p. 139).

Para Hernandez, Fernandez y Baptista (2014), “es la que se considera
como supuesta causa en una relacidbn entre variables, es la condicién

antecedente” (p. 130).

Batthyany y Cabrera (2011) indican que “es la supuesta causa de la

variable dependiente” (p. 63).

2.4.2. Variable dependiente Factor B Mayores Ingresos
La variable dependiente de la investigacion corresponde a incrementar sus

ingresos y por ende sus utilidades.

Augusto (2010), indica que a la variable dependiente se le conoce como el

“resultado o efecto producido por la accién de la variable independiente” (p. 139).

Gomez (2012) indica que la variable dependiente corresponde al “efecto

que se deriva por la variable independiente” (p. 33).

Batthyany y Cabrera (2011), mencionan que “es aquella que varia en

funcion de los valores de otras”. (p. 63).
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Segun menciona Augusto (2010), la operacionalizacion de la hipotesis

consiste en “traducir la variable a indicadores, es decir, traducir los conceptos

hipotéticos a unidades de medicion” (p. 141).

Hipotesis Conceptos Variables Indicadores
El Banco Popular, | Ingresos: Es un Ingresos no
con el desarrollo incremento de los financieros
de la plataforma recursos economicos, el | Ingresos Ingresos financieros
de adquirencia cual permite incrementar Programas de
comercial, el patrimonio neto de la lealtad y
incrementara sus | empresa. promociones
ingresos,
Utilidades: Es la Ingresos versus
y por ende, sus ganancia de la empresa: costos
utilidades Lo que queda en dinero | Utilidades Campafias de
después de que han sido mercadeo

considerados todos los

costos de produccion.
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3.1. TIPO DE INVESTIGACION

3.1.1. Finalidad
La investigacién basica “es aquella actividad orientada a la busqueda de
nuevos conocimientos y campos de investigacion sin un fin practico especifico e

inmediato” (Barrantes, 2013, p. 64).

La investigacion aplicada corresponde a “la solucion de problemas practicos
para transformar las condiciones de un hecho que nos preocupa” (Barrantes,

2013, p. 64).

En el caso de esta investigacion, la finalidad por utilizar es la aplicada, ya
que con la informacién obtenida de esta investigacion se pretende resolver

situaciones concretas que pueden beneficiar al Banco Popular.

3.1.2. Marco

“Se refiere al tamafio de la investigacion; es decir, a la magnitud de la
investigacion en el contexto de un pais, una organizacibn o una tematica”
(Universidad Hispanoamericana, 2016, p. 32). Existen tres tipos de marco de
investigaciéon: Mega, Macro y Micro. “Cuando se dice que la investigacion es
mega, es porque se esta abarcando un gran espacio o tematica” (Chinchilla, 2015,
citado por la Universidad Hispanoamericana, Guia 3 Ciencias Sociales, 2016, p.
32). “Lo macro, en cambio, refiere al estudio que se realiza en una parte o
fragmento de lo mega” (Chinchilla, 2015, citado por la Universidad
Hispanoamericana, Guia 3 Ciencias Sociales, 2016, p. 32). Con respecto al Micro

“refiere a una parte, un elemento, un subsistema, un micro-espacio, en donde el
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investigador hace su investigacion” (Chinchilla, 2015, citado por la Universidad

Hispanoamericana, Guia 3 Ciencias Sociales, 2016, p. 32).

El marco o tamafio de esta investigacion corresponde al Macro, ya que
aunqgue una plataforma de adquirencia abarca a todo el Banco, en los comercios y
para los clientes lleva el nombre Banco Popular, el establecer una plataforma
involucra departamentos especificos como los son Tecnologia de Informacion y

Tarjetas, los cuales llevan el peso de la plataforma.

3.1.3. Dimensién temporal
Los estudios transversales “estudian aspectos de desarrollo de los sujetos

en un momento dado” (Barrantes, 2013, p. 64).

Los estudios longitudinales “son investigaciones que estudian un aspecto o

problema en distintos momentos, niveles o edades” (Barrantes, 2013, p. 64).

En esta investigacion aplica el estudio longitudinal, ya que la investigacion
debe realizarse de forma continua, es decir, se debe observar el flujo completo de
una transaccion desde el tarjetahabiente, el comercio, la marca y las liquidaciones
en todo su aspecto y en diferentes momentos, con el fin de verificar que el Banco

cumpla a cabalidad con el servicio.
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3.1.4. Condicidn

Existen dos tipos: de laboratorio y de campo. En la investigacion de
laboratorio “sus acciones se realizan en un laboratorio, o sea, conlleva la accion
intencionada de las condiciones de la investigacion, manipulando variables
contralada y sistematicamente. Sus resultados son dificiimente generalizables a

las situaciones naturales de los sujetos” (Barrantes, 2013, p. 65).

Investigacion de campo: “Son estudios que se realizan en situaciones
naturales y que permiten con mayor libertad generalizar los resultados a
situaciones afines. No permite un riguroso control como en el laboratorio”

(Barrantes, 2013, p. 65).

La investigacion en curso corresponde al tipo de laboratorio, ya que se
realiza en un espacio controlado, en caso de realizar pruebas se pueden efectuar
en ambiente de desarrollo con datos ficticios, asi mismo se puede manipular el
tipo de pruebas por realizar, asi mismo las entrevistas se efectian solamente a

personal calificado de las diferentes areas y empresas involucradas.

3.1.5. Naturaleza

Una investigacion puede ser de naturaleza cuantitativa, cualitativa o mixta.

Cuando la investigacion es de caracter cuantitativo “se fundamenta en los
aspectos observables y susceptibles de cuantificar. Utiliza la metodologia empirico
analitica y se sirve de la estadistica para el analisis de los datos” (Barrantes, 2013,

p. 64).
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En cambio, cuando una investigacion es de caracter cualitativo “estudia,
especialmente, los significados de las acciones humanas y de la vida social. Utiliza
la metodologia interpretativa (etnografia, fenomenologia, interaccionismo,
simbdlico, etc.). Su interés se centra en el descubrimiento del conocimiento”

(Barrantes, 2013, p. 65).

Segun Hernandez, Fernandez y Baptista (2014), los métodos mixtos
‘representan un conjunto de procesos sistematicos, empiricos y criticos de
investigacion e implican la recoleccion y el analisis de datos cuantitativos y

cualitativos, asi como su integracion y discusion conjunta” (p. 534).

Esta investigacion es de naturaleza cuantitativa, ya que como lo menciona
la teoria, se fundamenta en datos susceptibles de cuantificar, y para determinar si
el establecimiento de una plataforma de adquirencia comercial genera mayores
ingresos para el Banco Popular la informacién es de caracter cuantitativo, es decir
numerica, ya que son los numeros los que determinan si es viable, si genera
ganancias o si mas bien genera pérdidas para el Banco, y con ello la gerencia

toma la decision de establecer o no la plataforma de adquirencia.

3.1.6. Caracter
Existen diferentes tipos de investigaciones, como lo son la exploratoria, la

descriptiva, correlacional y explicativa.

Segun Hernandez, Fernandez & Baptista (2014), las investigaciones

exploratorias “se realizan cuando el objetivo es examinar un tema o problema de
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investigaciéon poco estudiado, del cual se tienen muchas dudas o no se ha

abordado antes” (p. 91).

De igual manera, Hernandez et al. (2014), indican que con los estudios
descriptivos “se busca especificar las propiedades, las caracteristicas y los perfiles
de personas, grupos, comunidades, procesos, objetos o cualquier otro fenomeno

que se someta a un analisis” (p. 92).

Los estudios correlacionales, segun Hernandez et al. (2014), “asocian
variables mediante un patron predecible para un grupo o poblacién. Este tipo de
estudios tiene como finalidad conocer la relacion o grado de asociacion que exista
entre dos 0 mas conceptos, categorias o variables en una muestra o contexto en

particular” (p. 93).

De acuerdo con Hernandez et al. (2014), los estudios explicativos
“‘pretenden establecer las causas de los sucesos o fendmenos que se estudian”.
“Como su nombre lo indica, su interés se centra en explicar por qué ocurre un
fendmeno y en qué condiciones se manifiesta o por qué se relacionan dos o mas

variables” (p. 95).

Para este trabajo de investigacion se utiliza la investigacion descriptiva, ya
gue el trabajo busca especificar las caracteristicas, procesos, perfiles de personas,
asi como el costo y rentabilidad de establecer una plataforma de adquirencia

comercial en el Banco Popular.
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3.2. SUJETOS Y FUENTES DE INVESTIGACION

3.2.1. Sujetos de informacion
Segun Leodn (2013), “los sujetos de informacion son los individuos expertos
a los que se les aplicara el instrumento de medicion utilizado en un trabajo de

investigacion”.

3.2.2. Fuentes de informacion

De acuerdo con Hernandez, Fernandez & Baptista (2014), las fuentes de
informacion “consisten en detectar, consultar y obtener la bibliografia y otros
materiales Utiles para los propédsitos del estudio, de los cuales se extrae la

informacion relevante y necesaria para el problema de investigacién” (p. 61).

3.2.3. Primera mano
De acuerdo con Hernandez, Ferndndez & Baptista (2014), las fuentes
primarias son aquellas que “proporcionan datos de primera mano, pues se trata de

documentos que incluyen los resultados de los estudios correspondientes” (p. 62).

En el presente trabajo de investigacion, la fuente de informacion primaria
corresponde a las entrevistas realizadas a especialistas y funcionarios del Banco

Popular involucrados en el proceso.

3.2.4. Segunda mano
Segun lo indica Bernal (2010), las fuentes secundarias son “todas aquellas
gue ofrecen informacion sobre el tema que se va a investigar, pero que no son la

fuente original de los hechos o las situaciones, sino que solo los referencian”.
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Para el presente trabajo de investigacion, las fuentes secundarias

corresponden a las siguientes:

e Libros

e Tesis

¢ Informes de instituciones gubernamentales
e Estudios previos

e Presentaciones

3.2.5. Tercera mano

Segun Ledn (2013), “las fuentes terciarias son las guias fisicas o virtuales
gue contienen informacion sobre las fuentes secundarias. Forman parte de la
coleccion de referencia de la biblioteca y facilitan el control y acceso a toda gama

de repertorios de referencia”.
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3.3. SELECCION DEL MUESTREO

“Toda investigacion debe ser transparente, asi como estar sujeta a critica y
réplica, y este ejercicio solamente es posible si el investigador delimita con
claridad la poblacion estudiada y hace explicito el proceso de seleccion de

muestra” (Hernandez et al., 2014, p. 174).

“La poblacién es el conjunto de todos los casos que concuerdan con una

serie de especificaciones” (Hernandez et al., 2014, p. 174).

La muestra corresponde a “la parte de la poblacion que se selecciona, de la
cual realmente se obtiene la informacion para el desarrollo del estudio y sobre la
cual se efectuaran la medicion y la observacion de las variables objeto de estudio”

(Bernal, 2010, p. 161).

Existen dos tipos de muestras, las muestras probabilisticas y las no
probabilisticas. Segun lo indican Hernandez et al. (2014), en la muestra
probabilistica “todos los elementos de la poblacién tienen la misma posibilidad de
ser escogidos para la muestra y se obtienen definiendo las caracteristicas de la
poblacion y el tamafio de la muestra, y por medio de una seleccién aleatoria o

mecanica de las unidades de muestreo/analisis” (p. 175).

En la muestra no probabilistica, de acuerdo con Hernandez et al. (2014), la
eleccion de los elementos no depende de la probabilidad, sino de causas
relacionadas con las caracteristicas de la investigacibn o propositos del

investigador” (p. 176).
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Para la presente investigacion no se utilizO una muestra, ya que no se
requiere conocer el parecer de la poblacion, en su lugar se realizaron entrevistas,
debido a que es un tema muy especializado, técnico y requiere del conocimiento
de personas expertas, entre ellas funcionarios del Banco Popular o de empresas

externas.
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3.4. TECNICAS E INSTRUMENTOS PARA RECOLECTAR LA

INFORMACION

Existen 5 principales instrumentos de recoleccion de informacion en una
investigacion, ellos son: Encuesta, entrevista, observacion directa, analisis de

documentos e internet (Bernal, 2010).

La encuesta “se fundamenta en un cuestionario o conjunto de preguntas
que se preparan con el propoésito de obtener informacion de las personas” (Bernal,

2010, p. 194).
Dentro de un cuestionario se pueden presentar dos tipos de preguntas:

“Preguntas abiertas: Le permiten al encuestado contestar con sus propias
palabras, es decir, el investigador no limita las opciones de respuesta” (Bernal,

2010, p. 252).

“Preguntas cerradas: Le solicitan a la persona encuestada que elija la

respuesta en una lista de opciones” (Bernal, 2010, p. 252).

La entrevista es “una técnica orientada a establecer contacto directo con las
personas que se consideran fuente de informacién. Tiene como propdsito obtener

informacion mas espontanea y abierta” (Bernal, 2010, p. 194).

A su vez existen diferentes tipos de entrevista, como lo son las entrevistas

estructurada, semiestructurada y no estructurada.

Segun lo indica Cerda (1998, citado por Bernal), la entrevista estructurada

“se realiza a partir de un esquema o formato de cuestiones previamente
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elaborado, el cual se plantea en el mismo orden y en los mismos términos a todas

las personas entrevistadas” (p. 256).

La entrevista semiestructurada “es una entrevista con relativo grado de
flexibilidad tanto en el formato como en el orden y los términos de realizacion de la

misma para las diferentes personas a quienes esta dirigida. (Bernal, 2010, p. 257).

La entrevista no estructurada “se caracterizan por su flexibilidad, ya que en
ella sb6lo se determinan previamente los temas que se van a tratar con el
entrevistado. Durante la entrevista, el entrevistador puede definir la profundidad

del contenido, la cantidad y el orden de las preguntas” (Bernal, 2010, p. 257).

Otro instrumento de recoleccion de informacién seria la observacion directa,
la cual “permite conocer, de forma directa, el objeto de estudio para luego describir

y analizar situaciones sobre la realidad estudiada” (Bernal, 2010, p. 257).

El andlisis de documentos es un instrumento de recoleccion de informacion,
son técnicas basadas en “fichas bibliograficas que tienen como propoésito analizar

material impreso. (Bernal, 2010, p. 194).

Asimismo, estd el internet, el cual se ha “convertido en uno de los

principales medios para recabar informacién” (Bernal, 2010, p. 194).

Para la presente investigacion el método de recoleccion de informacion
elegido es la entrevista personal, ya que se pretende establecer contacto directo
con funcionarios expertos involucrados en el tema, ademas de tener un amplio
conocimiento de las tarjetas, los sistemas del Banco, la adquirencia comercial en

Costa Rica, y que ademas, se presente la posibilidad de que en el transcurso de la
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entrevista surjan nuevas interrogantes que fortalezcan los procesos de recolectar
informacion, para lo cual se confeccionara un cuestionario para aplicar a cada

entrevistado.
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3.5. DEFINICION CONCEPTUAL, OPERATIVA E INSTRUMENTAL

DE LAS VARIABLES

Definicion conceptual: “Son definiciones de diccionario, de libro,
especializado y describen la esencia o las caracteristicas reales de un objeto o

fendmeno” (Barrantes, 2013, p. 139).

Definicion operacional: “Es la que describe las actividades que un
observador debe realizar para indicar la existencia de un concepto tedrico en

mayor o menor grado” (Barrantes, 2013, p. 139).

Definicion instrumental: “Son los “instrumentos y medios con que se
recolectara la informacion: observacion, encuestas, registros o cualquier otra
técnica que sea el medio util para tal efecto. Los instrumentos nacen de las

variables y de los objetivos” (Barrantes, 2013, p. 139).
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3.5.1. Factor A
Objetivo especifico: Especificar los distintos procesos que existen para

establecer una plataforma de adquirencia comercial.

Hipotesis: ElI Banco Popular, con el establecimiento de la plataforma de

adquirencia comercial, incrementara sus ingresos

Variable Factor A: Ingresos

Definiciobn conceptual: Es un incremento de los recursos econdémicos, el

cual permite incrementar el patrimonio neto de la empresa.

Definicién operacional: Cantidad de comercios afiliados

0 negativo - 1.000+_positivo 4.000

Definicion instrumental: El instrumento por utilizar es la entrevista.

Fuentes de informacion: La informacién requerida se estaria obteniendo

mediante entrevistas a personas que tienen amplio conocimiento del tema.
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3.5.2. Factor B
Objetivo especifico: Determinar la rentabilidad de establecer una plataforma

de adquirencia comercial en el Banco Popular.
Hipotesis: y por ende sus utilidades.
Variable Factor B: Utilidades

Definicion conceptual: Es la ganancia de la empresa: Lo que queda en

dinero después de que han sido considerados todos los costos de produccion.

Definicion operacional: Para la aceptacion del desarrollo de la plataforma de
adquirencia el VPN debe ser mayor a cero, si no es asi el Banco no estaria

ganando ni el rendimiento minimo.
0 negativo _- mayor a 0O+_ positivo se acepta el proyecto

Definicion instrumental: Se estaria utilizando conceptos financieros como el
calculo del VPN y TIR con el fin de determinar si el Banco estaria incrementando

sus utilidades con el desarrollo de la plataforma de adquirencia.

Fuentes de informacion: La informacién requerida se estaria obteniendo
mediante la realizacion de un flujo de efectivo y la obtencién de conceptos

financieros como el VPN (Valor Presente Neto) y la TIR (Tasa Interna de Retorno).
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4.1. FACTIBILIDAD TECNICA

4.1.1. Situacioén actual

Actualmente el Banco Popular no cuenta con una plataforma de adquirencia
comercial, a pesar de tener gran cantidad de clientela (en su mayoria sector
publico) es Unicamente emisor de tarjetas de crédito y débito. En los ultimos afios
el Banco ha estado en constante cambio, recientemente cambio su sistema
bancario (core); sin embargo, desde su lanzamiento ha tenido constantes fallas y
caidas de sistema que afectan a los clientes en la realizaciébn de tramites en
plataforma, afectan el uso de la pagina web y el uso de la tarjeta tanto para

compras como para retiros en cajeros.

Desde su lanzamiento se han experimentado muchas caidas de sistema y
molestias por parte de los clientes que se percibe en el boca a boca, en quejas
formales e incluso en redes sociales. La precepcion y confianza del cliente hacia
los sistemas del Banco ha disminuido. Aunque el Banco ha venido invirtiendo
sumas importantes de dinero en el mejoramiento del sistema, aun falta mucho
para alcanzar su funcionamiento 6ptimo y sélido, y de acuerdo con lo investigado
el sistema no es capaz de soportar el procesamiento de transacciones en una
eventual adquirencia comercial. Esto porque el sistema no tiene desarrollados los
modulos necesarios para el procesamiento de transacciones, habria que mejorar
aun mas su estabilidad y por un lapso de tiempo debido a que a nivel contractual

no se le pueden agregar funcionalidades al sistema.
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En el desarrollo de la investigacion se encontré que existen tres alternativas
por medio de las cuales el Banco Popular puede optar para convertirse en

adquirente comercial:

1. La contratacion del servicio de procesamiento de transacciones y alquiler
de datafonos a una empresa externa como Evertec.

2. La compra de software y hardware de adquirencia y datdfonos propios.

3. La compra de software y hardware de adquirencia y el alquiler de datafonos

a una empresa externa como Evertec.

4.1.2. Andlisis de las tres alternativas

41.2.1. Alternativa 1. Procesamiento de transacciones y alquiler externo
de datafonos

Este escenario le permite al Banco delegar toda la operativa que conlleva el

servicio de adquirencia, mediante el pago de un costo por transaccién y alquiler de

datafonos.

¢Por qué Evertec? Evertec es una empresa con muchos afios de
experiencia en Costa Rica en el tema de adquirencia, ademas es una empresa
que ya procesa las marcas de tarjetas mas importantes y con mayor presencia en
el mundo como lo son Visa y MasterCard, igualmente cuenta con todo el sistema
tecnoldgico para que el flujo de transacciones se complete de forma correcta, junto
con sus respectivos sistemas de respaldo, ademas maneja estrictas politicas de
seguridad y como punto importante ofrece este servicio en distintos paises de

Latinoamérica, entre ellos Costa Rica, ya que actualmente otros adquirentes a
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nivel nacional contratan a Evertec para el procesamiento de sus transacciones.
Segun lo indicé el sefior José Pablo Orozco, analista de negocios de Evertec, las
redes de adquirencia del Banco de Costa Rica, Scotiabank y Davivienda son
manejadas por dicha empresa, lo que demuestra conocimiento del mercado y

solidez tecnologica.

Para el procesamiento de transacciones se debe negociar y establecer un
contrato donde se detallen los costos, las responsabilidades y alcances que cada
empresa tiene, ademas se debe gestionar la apertura de un proyecto en Evertec,
donde se le asigna un lider de proyecto con el que se realizan todas las gestiones,
reuniones, pruebas, certificaciones necesarias para la implementacion de la red de
adquirencia. De acuerdo con la entrevista realizada al sefior Esteban Esquivel
Benavides, lider de cuenta de la empresa Evertec, los precios varian de acuerdo
con cada negociacion y al volumen de transacciones, sin embargo brindé un
monto aproximado de los costos en los que el Banco debe incurrir, los cuales se

detallan a continuacion:

1. Para el desarrollo de programas, modulos, modificaciones y nuevas
aplicaciones para la red de datafonos tiene un costo de $50 por hora.

* Normalmente se realizan 500 horas de desarrollo, sin embargo puede
variar dependiendo de las aplicaciones adicionales que cada Banco
desee implementar.

2. Costo de Fee transaccional: Por cada transaccion se le debe pagar una
cuota a Evertec, este costo varia dependiendo de la cantidad de

transacciones, oscila entre $0,05 y $0,07. Para una cantidad de transacciones
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menor a 2.500.000 el costo es de $0,07 y cuando existen mas de 2.500.000
transacciones, el costo disminuye a $0,05.

El pago del desarrollo mencionado en el primer punto se puede realizar una
vez finalizadas todas las etapas o0 bien se puede ir fraccionando por etapas, esto
de acuerdo con lo acordado por cada Banco. El pago del Fee transaccional se
realiza de forma mensual.

El costo operativo de la conciliacion y liquidacién se encuentra cubierto bajo

los precios indicados en el Fee transaccional.

Aungue el Banco contrate los servicios de Evertec es importante aclarar

gue deben realizar algunos procedimientos ante las marcas Visa y MasterCard.

Tal como lo indico el ingeniero Guillermo Alvarado Vargas, supervisor del
Area de Atencion Telefonica de la empresa Evertec, en primera instancia el Banco
debe gestionar un BIN Adquirente (Visa) o un ICA (MasterCard), el BIN o ICA son
identificadores que las marcas les asignan a los adquirentes con el fin de poder
detectar las transacciones procesadas por cada uno, para esto las marcas
establecen tres pasos por seguir, el primero es la adquisicion de un kit de
implementacion ante cada marca, el cual tiene un costo aproximado de $15.000,
luego se debe comprar una licencia igualmente ante cada marca que tiene un
costo aproximado de $50.000, y por ultimo se debe realizar una certificacion, con
un costo aproximado de $70.000, las certificaciones se deben realizar con el
procesador de las transacciones, por lo tanto basados en este escenario se deben

realizar en conjunto entre el Banco, las marcas y Evertec.
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Como Evertec ya procesa a otros adquirentes las transacciones Visa y
MasterCard el proceso es mas sencillo, ya que por ejemplo Visa establece que
una vez certificado, aunque haya sido para otro adquirente, no es necesario volver
a certificar, sin embargo siempre realizan el cobro, en cambio MasterCard
establece que a pesar de que la empresa procesadora ya se haya certificado en el
pasado para otros adquirentes, es necesario volver a certificar, aunque basandose
en la experiencia de certificaciones anteriores el proceso se puede realizar de

forma mas rapida.

Como informacién adicional, para ser adquirente debe tener una
certificacion PCl (Payment Card Industry), las normas PCIl -segun José Pablo
Orozco, ejecutivo de negocios de la empresa Evertec- velan por mejores practicas
a nivel de seguridad para la informacién que se tiene de los clientes y actualmente

las marcas solicitan a los adquirentes que cumplan con las normas PCI.

Evertec, al ser adquirente de otras instituciones, ya cuenta con
certificaciones PCI a nivel de adquirencia, algo con lo cual el Banco Popular no

cuenta actualmente ya que no es adquirente.

Anualmente Evertec se somete a auditorias con el fin de verificar su
cumplimiento, parte de las medidas que PCI verifica son: la seguridad en el
edificio, la seguridad del software, contar con accesos restringidos, truncar los

nameros de tarjeta en caso de enviar algun correo externo, entre otras medidas.

Como se menciond, Evertec también ofrece el servicio de alquiler y

mantenimiento de datafonos, como lo indicé en la entrevista el sefior Esteban
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Esquivel Benavides, lider de cuenta de la empresa Evertec. En este caso existe un

costo de $60 mensuales por cada datafono instalado.

De acuerdo con lo indicado por el sefior Gary Valerin Benitez, funcionario
del Area de P.O.S. de la empresa Evertec, el servicio de alquiler de datafonos y

mantenimiento preventivo que se ofrece es el siguiente:

Cuadro #1

Servicios incluidos en el alquiler de datafonos a Evertec

Alquiler de Datafonos | Mantenimiento Preventivo
Instalacion Visita mensual al comercio
Capacitacion Limpieza del equipo
Mantenimiento Prueba de comunicacion
Atencion de averias Proveer rollos de papel

Elaborado por: Carlos Solano Araya, 2017.

Como se aprecia en el cuadro anterior, Evertec ofrece bastantes servicios a
cada datafono instalado con el pago de los $60. Es importante indicar que en caso
de extravio o dafio, Evertec responde por el datafono, sin embargo esto depende
de la investigacion realizada, ya que si se comprueba que fue mal manejo del

comercio se le cobra el costo del datafono al comercio.
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Adicionalmente, segun lo indica el sefior Gary Valerin, los datafonos por
instalar en los comercios son de la marca Ingenico, ya que esta marca es la Unica

que utiliza Evertec, debido a lo siguiente:

Cuadro # 2

Beneficios de los datafonos marca Ingenico

Beneficios de Ingenico
Facil programacion | F4cil uso para el comercio
Conexion mas rapida | Tecnologia chip y sin contacto
Taller certificado en Costa Rica (Taller Fruno)

Elaborado por: Carlos Solano Araya, 2017.

En el mercado costarricense existe otra marca llamada Verifone, sin
embargo, cuenta con las desventajas de que son de mayor tamafio y no poseen
taller certificado en Costa Rica, por lo que en caso de reparacion el datafono se

debe enviar a México, lo que aumenta los costos y tiempos de respuesta.

Con este escenario, Evertec es la empresa encargada de recibir las
transacciones desde los datafonos, enrutar las transacciones a la marca (Visa o
MasterCard), procesarlas, conciliar, liquidar a los demas adquirentes, instalar los
datafonos en los comercios, asi como brindarles el mantenimiento, responder en
caso de averias y brindar un call center solamente de adquirencia, por el pago de
los costos mensuales ya mencionados, el Banco solamente se encarga de realizar

el pago del alquiler de datafonos y el Fee transaccional.

A pesar de liberar gran parte del manejo operativo de la adquirencia el
Banco si debe contar con su propia area de ejecutivos que se encarguen de
negociar con los comercios la afiliacion de la adquirencia, es decir, una fuerza de

ventas que se encargue de ir de comercio en comercio a ofrecer el sistema de
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adquirencia del Banco Popular con el fin de que puedan ir a negociar mejores

comisiones que la competencia.

Adicionalmente el Banco debe contar con un area que se encargue de
afiliar el comercio ya negociado en el sistema Siscard de Evertec, ya que Evertec
inicia con la instalacion del datafono una vez que el comercio esté vinculado en el
sistema. Este procedimiento consiste en ingresar los datos del comercio, asi como
las respectivas comisiones para que el sistema asigne un numero de afiliado y
sucursal, estos numeros se remiten a Evertec, por medio de un sistema seguro,
para que los registre en el procesador de la empresa (servidor) y ademas lo remite
a las marcas (Visa y MasterCard) con el fin de que puedan identificar el nuevo
comercio adquirente y por ultimo se procede con la instalacién del datafono, el
cual cuenta con 5 dias habiles si el comercio esta dentro de la G.A.M. o bien 10
dias habiles si esta fuera de la G.A.M., dependiendo de lo negociado en el

contrato de alquiler.

A continuacion, se presenta el flujo de una transaccion de acuerdo con lo

mencionado en la alternativa 1 Evertec procesa las transacciones:
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e Compra realizada con tarjetas propias (emitidas por el Banco Popular):

llustracion # 1

Alternativa 1: Flujo de compra con tarjetas propias

% evertec

Comercio

Elaborado por: Carlos Solano Araya, 2017.

Interpretando la figura anterior, el comercio desliza la tarjeta en el datafono,
luego la transaccion llega a los servidores de Evertec, donde se encarga de filtrar
la informacién recibida y al detectar que se realiza por medio de una tarjeta
emitida por el Banco Popular la remite directamente al core bancario T24 (sistema
que utiliza actualmente el Banco Popular), con esto las transacciones realizadas
con el mismo emisor y adquirente no llegan a la marca, por lo que se elimina el

costo que cobran las marcas, llamado tasa de intercambio.

La tasa de intercambio consiste en el costo que cobra cada marca por
recibir una transaccién de un emisor diferente al adquirente y enrutarla hacia el
Banco emisor, esta tasa es definida por cada marca y tiene muchas variaciones
dependiendo del tipo de emisor de la tarjeta y el tipo de transaccion, por ejemplo,

el sefior Guillermo Alvarado indicé que si la transaccion se efectda por medio de la
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banda magnética tiene un costo de intercambio del $1,6% del monto de la
transaccion y si se efectia por medio del chip tiene un costo de intercambio del

1,1%.
e Compra realizada con tarjetas de otros emisores locales

llustracion # 2

Alternativa 1: Flujo de compra con tarjetas de otros emisores locales

s evertec

g =

VISA

mastercard

Comercio

Bancos
Emisores

Elaborado por: Carlos Solano Araya, 2017.

Interpretando la figura anterior, el comercio desliza la tarjeta en el datafono,
luego la transaccion llega a los servidores de Evertec, donde se encarga de filtrar
la informacion recibida, segun el identificador de la tarjeta envia la transaccion a
Visa 0 a MasterCard para que a su vez lo remitan al Banco emisor para la
aprobacion o denegacion; una vez obtenida esta respuesta el ciclo de la

transaccion se revierte, la diferencia con la primera ilustracion es que la
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transaccion si llega a las marcas, lo que lleva al pago de la tasa de intercambio a

las marcas.

4.1.2.2. Alternativa 2: Procesamiento de transacciones propias Yy
datafonos propios

El segundo escenario consiste en que el Banco cuente con su propio
software y hardware para el procesamiento de transacciones, ademas de sus
propios datafonos, esto le permite al Banco tener 100% del control de su
adquirencia comercial, sin embargo es la opcidbn que genera mayores costos
operativos.

Recientemente el Banco realizd la compra de un servidor llamado Autoriza
7. Segun lo indic6 el MBA Alonso Fallas Salazar, funcionario del Area de
Proyectos del Banco Popular, este servidor es un switch de transacciones que
funciona como administrador de canales, es decir, es capaz de recibir las
transacciones de diferentes canales (cajeros automaticos, datafonos, etc.) y
enrutarlos hacia las marcas, sin embargo para poder procesar y enrutar las
transacciones de datafonos es necesaria la compra de un software adicional
llamado AZPOS, el cual el Banco no ha comprado ya que inicialmente compro el
servidor para realizar otra funcion.

Algunos de los costos operativos en que el Banco debe incurrir coinciden

con el primer escenario, sin embargo existen muchos costos adicionales.
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A continuacion se detallan los costos para el segundo escenario:

o La compra del kit de implementacion ante cada marca, el cual tiene
un costo aproximado $15.000.

o La compra de la licencia a cada marca con un costo aproximado de
$50.000.

o Las certificaciones con cada marca, lo cual tiene un costo
aproximado de $70.000. Estas certificaciones se realizan solamente
entre el Banco y la marca, no interviene un tercero.

o Licencias y programas para que el servidor Autoriza 7 sea capaz de
recibir las transacciones de los comercios y enrutarlas hacia las
marcas (AZPOS).

o Compra de datafonos, cada datafono tiene un costo aproximado a
los $250 los de linea fija y $400 aproximadamente los de GPRS (chip
celular).

o Compra de rollos de papel e implementos para brindar los
mantenimientos a los datéafonos.

o Contratacién de personal técnico que se encargue de la instalacion,
mantenimiento y reparacion de averias en los datéfonos y
capacitacion en los comercios.

o Compra de vehiculos para el traslado de los técnicos.

o Personal para la creacion de un call center de adquirencia donde los
comercios puedan llamar a reportar averias en los datafonos, realizar

consultas o bien reportar caidas de sistema.
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o Equipo como computadoras, teléfonos, sillas, escritorios, diademas,
entre otros implementos necesarios para el call center.

o Personal de monitoreo para la prevencion de fraude en los
comercios adquirentes.

o Contratar mas personal para que pueda encargarse de realizar la
conciliacion y liquidacion ante las marcas y los comercios.

o Debe contar con personal ejecutivo que pueda negociar con los
comercios la afiliacion de la red de adquirencia.

o Contar con personal que incluya el comercio afiliado en el sistema.

o Certificacion PCI.

Resaltando puntos importantes de los costos mencionados, igualmente el
Banco debe solicitar el BIN o ICA adquirente a cada marca, lo Unico que cambia
es que la etapa de pruebas y certificaciones se realizan con el servidor propio

(Autoriza 7 y su médulo AZPQOS).

Debe invertir en la contratacion de mas personal ya que actualmente no
cuenta con técnicos, ni un area de call center de adquirencia ni de monitoreo de
adquirencia. Igualmente debe invertir en la compra de todos los datafonos, los
rollos de papel y los implementos necesarios para brindarles el mantenimiento

necesario, asi como la compra de vehiculos para el transporte de los técnicos.

El banco debe realizar sus propios procesos de conciliacion y liquidacion

ante las marcas y los comercios.
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Para el cumplimiento de las normas PCI el Banco debe someterse a una
revision inicial con el fin de determinar si cumple con las normas de seguridad o
bien si se deben realizar ajustes en infraestructura, capacitaciones, mejoras en la
seguridad de los servidores, entre otros, ya que actualmente las marcas estan
contemplando como uno de los requisitos para otorgar el BIN o ICA adquirente,

gue se debe estar certificado PCI.

A continuacién, de acuerdo con lo mencionado, se presenta el flujo de una
transaccion tomando en cuenta la alternativa 2, el Banco procesa las

transacciones:
e Compra realizada con tarjetas de otros emisores locales

llustracién # 3

Alternativa 2: Flujo de compra con tarjetas de otros emisores locales

'I
e

VISA

mastercard

Comercio

Bancos
Emisores

Elaborado por: Carlos Solano Araya, 2017.
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Como se pudo apreciar en la imagen anterior, la transaccion sale del comercio, se
dirige al servidor Autoriza 7 del Banco Popular y redirige la transaccion a las
marcas (Visa o MasterCard) para que a su vez remita la transaccion a los bancos
emisores de las tarjetas, para este caso si existe el cobro de la comision tasa de
intercambio.

e Compra realizada con tarjetas propias (emitidas por el Banco Popular)

llustracion # 4

Alternativa 2: Flujo de compra con tarjetas propias

Comercio

Elaborado por: Carlos Solano Araya, 2017.

Como la transaccion es realizada con tarjetas Banco Popular bajo la red
Banco Popular, el flujo es més sencillo y le permite al Banco obtener el 100% de la
comision, ya que la transaccion solamente viaja del comercio al servidor del Banco
Autoriza 7 y este lo remite al core bancario T24 (sistema que utiliza el Banco), en
este proceso no intervienen las marcas y por lo tanto no se debe realizar el pago

de la tasa de intercambio.
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4.1.2.3. Alternativa 3: Procesamiento de transacciones propias y el

alquiler de datafonos

El tercer y dltimo escenario es una mezcla de los dos escenarios
mencionados, donde el Banco seria su propio procesador, pero alquilando los
datéfonos a una empresa externa como Evertec.

En este escenario igualmente el Banco tendria que realizar una inversion en
lo siguiente:

o La compra del kit de implementacion ante cada marca, el cual tiene
un costo aproximado $15.000.

o La compra de la licencia a cada marca con un costo aproximado de
$50.000.

o Las certificaciones con cada marca, el cual tiene un costo
aproximado de $70.000. Estas certificaciones se realizan solamente
entre el Banco y la marca, no interviene un tercero.

o Licencias y programas para que el servidor Autoriza 7 sea capaz de
recibir las transacciones de los comercios y enrutarlas hacia las
marcas (AZPOS).

o Personal de monitoreo para la prevencion de fraude en los
comercios adquirentes.

o Contratar més personal para que pueda encargarse de realizar la
conciliacion y liquidacion ante las marcas y los comercios.

o Debe contar con personal ejecutivo que pueda negociar con los

comercios la afiliacién de la red de adquirencia
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o Contar con personal que incluya el comercio afiliado en el sistema.

o Certificacion PCI.

o Alquilar el servicio de datafonos a Evertec, el cual tiene un costo
aproximado de $60, que incluye la instalacién, capacitacion,

mantenimiento y reparacion de averias.

En este escenario el Banco elimina los costos de personal técnico, la
compra de vehiculos para el traslado a los comercios, la compra de implementos
necesarios para el mantenimiento de los datafonos, ademas del personal para la
creacion de un call center de adquirencia ya que delega estas funciones a Evertec

con el pago del alquiler del servicio de datafonos.

Para esta alternativa no se elaboran flujos ilustrativos, debido a que serian

iguales a los ya mostrados en la investigacion.

Con el fin de facilitar lo que implica el desarrollo de las alternativas
investigadas se elaboré un cuadro resumen con los puntos mas importantes de

cada alternativa, el cual se presenta a continuacion:

Cuadro # 3

Resumen de las alternativas a las que el Banco Popular puede optar para
establecer su red de adquirencia

Evertec procesa las Procesamiento propio con Procesamiento propio
transacciones y se le compra de datafonos con alquiler de
alquilan los datafonos datafonos a Evertec

Kit de mantenimiento a Visa y Kit de mantenimiento a Visa 'y Kit de mantenimiento a
MasterCard MasterCard Visa y MasterCard

Compra de licencia a Visa y Compra de licencia a Visa y Compra de licencia a Visa
MasterCard MasterCard y MasterCard

Pruebas y certificaciones ante Pruebas y certificaciones ante Pruebas y certificaciones



Visa y MasterCard

Desarrollo programas,
maédulos, y aplicaciones con
Evertec

Fee transaccional a Evertec

Alquiler de datafonos a
Evertec

Ejecutivos bancarios para la
negociacion al comercio
Personal para la afiliacion del
comercio en el sistema
Rotulacion de datafono vy
comercio

Pago de comisibn a Visa y
MasterCard por redirigir a otro
emisor la transaccion

Pago de comisién de acuerdo
con el tipo de comercio a los
demas emisores locales

Pago de comisibn a los
emisores internacionales, si es

utilizada su tarjeta

Visa y MasterCard
Licencias y programas para
Autoriza 7

Compra de datafonos

Compra de implementos para
el mantenimiento de datafonos
Personal técnico

Compra de vehiculos

Personal para creacion de Call
Center de Adquirencia
Personal de monitoreo para la
prevencion de fraudes

Personal para realizar la
conciliacién y liquidacién
Ejecutivos bancarios para la

negociacion al comercio

Personal para la afiliacion del
comercio en el sistema

Inversiones  para  cumplir
normas PCI
Rotulacion de datafono vy
comercio

Pago de comision a Visa y
MasterCard por redirigir a otro
emisor la transaccion

Pago de comision de acuerdo
con el tipo de comercio a los
demas emisores locales

Pago de comisibn a los
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ante Visa y MasterCard
Licencias y programas
para Autoriza 7

monitoreo
de

Personal de
para la prevencion
fraudes

Personal para realizar la
conciliacion y liquidacion
Ejecutivos bancarios para
la negociacién al comercio
Personal para la afiliacion
del comercio en el sistema
Inversiones para cumplir
normas PCI

Alquiler de datafonos a
Evertec

Rotulacion de datafono y
comercio

Pago de comision a Visa y
MasterCard por redirigir a
otro emisor la transaccion
Pago de comision de
acuerdo con el tipo de
comercio a los demas
emisores locales

Pago de comision a los
emisores internacionales,
si es utilizada su tarjeta
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emisores internacionales, si es
utilizada su tarjeta

Elaborado por: Carlos Solano Araya, 2017.

Importante mencionar que independientemente de la alternativa a escoger
segun lo detalla en la entrevista realizada al ingeniero Guillermo Alvarado Vargas,
el Banco Popular solamente estaria aceptando tarjetas de las marcas Visa y
MasterCard, esto porque la marca American Express cuenta con un convenio
exclusivo en Costa Rica con la empresa Credomatic, por lo que solamente dicha

empresa puede emitir y procesar las transacciones realizadas con estas tarjetas.

Igualmente importante mencionar lo que indica el sefior MBA Alonso Fallas
Salazar del Banco Popular, que para ser procesador de tarjetas MasterCard se
exige que el 50% de las tarjetas emitidas sean de dicha marca, lo que exige
esfuerzos bastante grandes para el Banco, ya que actualmente solamente se

emiten tarjetas de la marca Visa.

Con base en la informacion recopilada y lo mencionado anteriormente, la
alternativa de que el Banco establezca su propia red de adquirencia comercial
bajo mi criterio debe realizarse con la alternativa numero 1, donde el
procesamiento de las transacciones y los datafonos son de la empresa Evertec, y
el Banco solamente le paga una cuota por procesamiento y un alquiler por los

datafonos.

Esta alternativa parece ser la ideal para el Banco, por muchas razones, en
primera instancia, Evertec es una empresa con muchos afos de experiencia en el

procesamiento de transacciones tanto a nivel nacional como internacional, cuenta
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con sistemas lo suficientemente robustos, junto con sus respectivos sistemas de
respaldos, ademas ya esté certificado PCI, por lo que cumple con las normas de
seguridad internacional en cuanto al resguardo de la informacién, anualmente son
auditados con el fin de velar por dicho cumplimiento, igualmente ya procesa
transacciones Visa y MasterCard, por lo que el personal ya cuenta con
conocimiento en cuanto a las configuraciones. Adicionalmente, al alquilarle a
Evertec el servicio de datafonos, la empresa brinda el servicio de instalacion,
mantenimiento, reparacion, rotulacion y atencion de llamadas en un call center de

adquirencia.

Se descartan las otras dos alternativas ya que actualmente el Banco no
esta preparado tecnolégicamente para realizar el procesamiento de transacciones,
debe realizar inversiones muy altas para contar con un procesador robusto que le
permita tener la menor cantidad de fallas, ademas debe iniciar por certificarse PCI,
lo que puede llevar a mas inversiones a nivel de compra de equipos, cambios en

infraestructura de algunos edificios y capacitar al personal.

A esto se debe sumar que el Banco debe realizar una inversion importante
en contratacion de personal técnico que se encargue de las labores relacionadas
con los datafonos, en la contratacion de personal para la atencion de llamadas en
un call center de adquirencia, para ambos ademas debe realizar la compra del

equipo necesario.
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4.2. FACTIBILIDAD FINANCIERA

4.2.1. Ingresos de la adquirencia comercial

Para comprender los ingresos que obtiene un adquirente, en primera
instancia se debe tener claro que existen tres tipos de tarjetas, segun lo indico el
ingeniero Guillermo Alvarado Vargas, funcionario de Evertec. Estan las tarjetas
propias, las locales y las internacionales, estos tres tipos se presentan en
cualquier plataforma de adquirencia e independientemente de la alternativa que se

haya seleccionado para su establecimiento.

1. Las tarjetas propias: consisten en las tarjetas que son emitidas y
procesadas por la misma entidad, es decir, tarjetas emitidas por el Banco
Popular, procesadas por la red de adquirencia del Banco Popular. Bajo este
tipo de transacciones el Banco se deja el 100% de la comision y la
establece el Banco de acuerdo con lo negociado con el comercio.

2. Las tarjetas locales: son las tarjetas que son emitidas por los demas
emisores de tarjetas en Costa Rica pero que son procesadas bajo la red de
adquierencia Banco Popular.

a. Para este punto es importante tener en cuenta que a nivel nacional
existe un convenio local, efectuado por todos los emisores de
tarjetas hace unos afios, donde se establecen porcentajes de
comision fijjos que cada emisor se gana en cada transaccion

dependiendo del tipo de comercio.
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Cuadro #4

Porcentajes de ganancia para el emisor por tipo de comercio

Tipo de Comercio Porcentaje
Gasolineras 1%
Supermercados y abarrotes 2%
Instituciones del Estado y beneficencia 2%
Demas comercios 4%

Elaborado por Carlos Solano Araya, 2017.
Para este punto la ganancia del adquirente consiste en negociar con el
comercio que en transacciones realizadas con otros emisores nacionales sea un

porcentaje un poco mayor al definido en el cuadro anterior.

3. Las tarjetas internacionales: son las tarjetas emitidas en otro pais pero

procesadas en Costa Rica bajo la red de adquirencia Banco Popular.

Por lo tanto, con base en lo indicado, al momento de negociar con un
comercio el establecimiento de la red de adquirencia el Banco debe negociar tres
tasas diferentes, una propia, la cual es 100% para el Banco; una local, que debe
tomar en cuenta la tasa de convenio local mas un porcentaje adicional que se
fracciona entre el Banco y la marca (tasa de intercambio) y por ultimo, una tasa

internacional que igualmente debe incluir la tasa de intercambio.

A continuacion se explica cada una con un ejemplo de una transaccion
realizada con cada tipo de tarjeta, la compra ejemplificada es de ¢1000 en un
negocio de venta de ropa, donde se establece una comision del 2% en tarjetas

propias, un 5,20% de comision para tarjetas locales, que se compone de un 4% de
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comision de convenio local mas un 1,20% de ganancia de adquirencia, un 1,1% de

tasa de intercambio y un 2% de comision en tarjetas internacionales.

Cuadro #5

Ejemplo de transaccién con cada tipo de tarjeta

Tarjeta propia

Compra @ 1.000,00
Convenio local ¢ -
Costo intercambio ¢ -
Comision BP 2% ¢ 20,00
Pago al comercio ¢ 980,00
Tarjeta local
Compra ¢ 1.000,00
Comision general 5,20% /8 52,00
Pago al Comercio ¢ 948,00

Desglose comision general @ 52,00
Convenio local 4% /8 40,00
@
@

Tasa intercambio 1,1% 11,00
Comision BP 0,1% 1,00

Tarjeta internacional

Compra /8 1.000,00
Comisién general 3,2% ¢ 32,00
Pago al comercio ¢ 968,00
Desglose comision general ¢ 32,00
Comision internacional 2% @ 20,00
Tasa intercambio 1,1% ¢ 11,00
Comision BP 0,1% ¢ 1,00

Como se pudo apreciar en el ejemplo anterior, se confirma lo indicado por el sefior
Guillermo Alvarado en la entrevista, donde menciona que para que la adquirencia

sea muy rentable y genere grandes ganancias, el adquirente debe ser un emisor
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de tarjetas importante en el mercado, ya que el 100% de la comisién queda en el
adquirente, no existe convenio local, ni tasa de intercambio. También se puede
apreciar que como la comision es solamente para el adquirente, se puede
negociar con el comercio una comisibn menor, lo que también favorece al

comercio que el adquirente sea un emisor importante a nivel nacional.

En cambio, cuando las tarjetas utilizadas son de otros emisores locales la
ganancia es muy baja para el adquirente, ya que el convenio local y la tasa de
intercambio hacen que la comision cobrada al comercio sea mas alta, dejando un
porcentaje pequefio para el adquirente, ya que si se cobra un monto muy alto por
concepto de comision, es posible que el comercio no acepte el establecimiento de
la adquirencia. Ademas se aprecia que como la comisién es mas alta, la ganancia

para el comercio es menor.

4.2.2. Presupuesto proyectado
Para la realizacion del presupuesto proyectado se va a tomar en cuenta la
primera alternativa, donde se contrata a la empresa Evertec para el procesamiento

de las transacciones y el alquiler de datafonos:
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Presupuesto Proyectado

Adquirencia Comercial a Evertec

Adquirencia Comercial (Outsoursing)
Inversién Inicial

Desarrollo de Programas Evertec

Kit de Implementacién con las marcas
Licencias con las marcas
Certificaciones con las marcas

Total Inversion Inicial

Total Inversién Inicial

Ingresos

Depositos de Adquirencia
Total Ingresos

Gastos

Gastos en Equipo
Alquiler de Datafonos (Evertec)

Gastos Transaccionales

Fee Transaccional (Evertec)
Autorizacién de la Marca
Convenio Local deméas Emisores

Transacciones con Emisores Internacionales

Recurso Humano

Ejecutivos de Ventas (2 ejecutivos)
Personal de Afiliacién (2 funcionarios)
Vales de Taxi (2 funcionarios)

Rotulaciéon
Rotulacién de datafonos y comercios

Costos Directos e Indirectos
Costos Directos
Costos Indirectos

Depreciacion

Amortizacion

Total Gastos

Utilidad o pérdida antes de impuestos
Impuestos

Utilidad Neta

Depreciacion (+)

Amortizacion (+)

Valor de Rescate de la Inversion
Flujos Netos del Proyecto en délares
Tipo de Cambio promedio

Costo de Capital
Valor Actual Neto en ddlares

B R At e o

Afo 0

25.000,00
30.000,00
100.000,00
140.000,00
295.000,00
-295.000,00

17,42%

540,71

5,85%
2.159.230
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2.663.171,93
2.663.171,93

57.600,00

1.728.000,00
20.506,42
69.242,47
2.663,17

3.855,24
2.466,47
5.326,34

483,37

237.753,30
133.927,22

2.261.824,01
401.347,91
69.914,81
331.433,11

331.433,11

@ e BB ©“

@ B e
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2.929.489,12
2.929.489,12

47.520,00

1.425.600,00
22.557,07
76.166,72
2.929,49

3.932,35
2.515,80
7.101,79

531,70

261.528,64
147.319,94

1.997.703,49
931.785,63
162.317,06
769.468,57

769.468,57

@ ¥ BB ©

@ o e

B BHBHBHBHBHHHH S ¥ &

3.222.438,03
3.222.438,03

52.272,00

1.568.160,00
24.812,77
83.783,39
3.222,44

4.011,00
2.566,11
8.877,24

584,87

287.681,50
162.051,94

2.198.023,26
1.024.414,77
178.453,05
845.961,72

845.961,72

© BB
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3.544.681,83
3.544.681,83

57.499,20

1.724.976,00
27.294,05
92.161,73
3.544,68

4.091,22
2.617,43
10.652,69

643,36

316.449,65
178.257,13

2.418.187,14
1.126.494,70
196.235,38
930.259,32

930.259,32
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Costos de implementacion:
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1. Desarrollo de programas Evertec: Para el afio cero se establece un costo

total aproximado de $25.000, tomando en cuenta el costo de cada hora

desarrollo.

Costo por hora

Total de horas

Costo total

$ 50,00

500

$ 25.000,00

2. Kit de implementacién: Costo total aproximado de $30.000 para el afio cero,

tomando en cuenta que es necesario adquirirlo independientemente con

cada marca (Visa y MasterCard).

Costo por kit | Cantidad requerida

Costo total

$ 15.000,00

2

$ 30.000,00

3. Licencias con las marcas: Costo total aproximado $100.000 como inversién

inicial, tomando en cuenta que es necesario adquirirlo independientemente

con cada marca (Visa y MasterCard).

Costo por licencia

Cantidad requerida

Costo total

$ 50.000,00

2

$100.000,00

4. Certificaciones: Costo total aproximado $140.000 como inversion inicial,

tomando en cuenta que es necesario adquirirlo independientemente con

cada marca (Visa y MasterCard).

Costo por certificacion

Cantidad requerida| Costo total

$ 70.000,00

2

$140.000,00




Ingresos:
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5. Depdsitos de adquirencia: La adquirencia comercial estaria iniciando en

primera instancia dentro de la Gran Area Metropolitana debido a la gran

concentracion de comercios y clientes que residen o trabajan en el area. Se

estima para el primer afio realizar la visita de al menos 7 comercios

semanalmente con dos ejecutivos, se lograria la afiliacion de 3 comercios

por semana, para un total de 144 comercios anuales. Se debe tener en

cuenta que los comercios tienen un promedio de minimo cinco tiendas cada

uno, por lo que en total se estarian abarcando 720 tiendas en el primer afio.

Visita de comercios
a la semana

Cantidad de ejecutivos

Aprobacion de comercios
por semana

7

2

3

Aprobacion de
comercios anual

Promedio de tiendas
por comercio

Total afiliacion anual

144

5

720

Ademés se estima que cada comercio podria estar realizando 100

transacciones diarias, o que da un total de 36.000 transacciones anuales por

comercio y con un monto transado de ¢2.000.000 diarios. Para dar el resultado en

dolares de este rubro se dividié al tipo de cambio promedio presentado en los

primeros meses del afio 2017 (hasta el 15 de marzo).

Transacciones
diarias

Transaccién anual por
comercio

Promedio de compra

100

36000

@ 20.000,00
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Para el célculo de los ingresos en los demas afios se estimd el crecimiento

de un 10% anual en la afiliaci6bn de comercios.

Total afiliacion afo 2 | Total afiliacién afio 3 Total afiliacion afno 4
792 871 958

Gastos en equipo

6. Alguiler de datafonos: Como se mencioné en la investigacion, el costo de

alquiler de cada datafono es de $60, se estima que por cada comercio se
utilice un datafono, por lo que la cantidad por alquilar va de la mano de la

cantidad de comercios afiliados. El gasto en el alquiler es el siguiente:

ARo Costo por alquiler C(;ant!dad e Costo total
atafonos
Afo 1 $ 60,00 720 $ 43.200,00
Afio 2 $ 60,00 792 $ 47.520,00
Afo 3 $ 60,00 871 $ 52.272,00
Afio 4 $ 60,00 958 $ 57.499,20

7. Fee transaccional (Evertec): Este rubro corresponde al monto que cobra
Evertec por el procesamiento de las transacciones, que es de $0,05 por

cada transaccion.

~ Cantidad de Cantldaq e Costo por
A transacciones COMETCIOS procesamiento CEsm il
afiliados
Afio 1 36.000 720 $ 0,05 | $1.296.000,00
Afo 2 36.000 792 $ 0,05 | $1.425.600,00
Afo 3 36.000 871 $ 0,05 | $1.568.160,00
Afo 4 36.000 958 $ 0,05 | $1.724.976,00
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8. Autorizacion de la marca: Corresponde al monto que se le debe cancelar a

las marcas (Visa y MasterCard) por enrutar la transaccion hacia el Banco
emisor de la tarjeta con el fin de que este pueda autorizar o no la
transaccion. Sucede cuando una transaccion es realizada con una tarjeta
diferente a la del adquirente (Banco Popular). Para este rubro se estimé
que el 70% de las transacciones van a ser realizadas con tarjetas de otros
emisores, ademas se establece una comision del 1,1% de la transaccion
que de acuerdo con lo investigado es lo que las marcas cobran por enrutar

la transaccion.

Porcentaje de L,
ANo Ingreso transacciones Qom|S|on Marca Total
: (Visa/MasterCard)

otros emisores
Afo 1 $2.663.171,93 70% 1,1% $ 20.506,42
Afo 2 $2.929.489,12 70% 1,1% $ 22.557,07
Afo 3 $ 3.222.438,03 70% 1,1% $ 24.812,77
Afo 4 $ 3.544.681,83 70% 1,1% $ 27.294,05

9. Convenio local demas emisores: Corresponde al porcentaje que se le debe

pagar a los emisores locales por el uso de su tarjeta, dicha comision varia
dependiendo del tipo de comercio. Se estimé que el 65% de las compras
van a ser realizadas con tarjetas de los demas emisores locales. Ademas,
para el presupuesto proyectado se estimd un pago de comision del 4% que
se menciond en la investigacion, debido a que la mayoria de comercios

pertenecen a dicho rubro.
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Porcentaje de

Afo Ingreso transacciones Convenio local Total
otros emisores
Afiol | $2.663.171,93 65% 4% $ 69.242 47
Afo2 | $2.929.489,12 65% 4% $ 76.166,72
Afo 3 | $3.222.438,03 65% 4% $ 83.783,39
Afo4 | $3.544.681,83 65% 4% $ 92.161,73

10.Transacciones con emisores internacionales: Corresponde al rubro de

comision que se gana el emisor de una tarjeta internacional, es decir, de
una tarjeta hecha en otro pais realizando transacciones en Costa Rica bajo
la red de adquirencia Banco Popular. Se estima que el 5% de las
transacciones realizadas van a ser con tarjetas internacionales, La comisién
que se estim6 corresponde al 2%, ya que de acuerdo con la entrevista

realizada no existe una comision fija, sino que el adquirente la define.

Porcentaje de Comision
Afo Ingreso transacciones emisor Total
otros emisores | internacional
Afiol | $ 2.663.171,93 5% 2,0% $2.663,17
Afo2 | $ 2.929.489,12 5% 2,0% $2.929,49
Afo3 | $ 3.222.438,03 5% 2,0% $3.222,44
Afo4 | $ 3.544.681,83 5% 2,0% $3.544,68

11.Ejecutivos de ventas: Se estima que con dos ejecutivos el Banco puede

iniciar con el acercamiento y negociacion hacia los comercios, cada uno
tendria un ingreso aproximado de ¢1.042.282 debido a su gran
responsabilidad al entablar cada negociacion. Al pasar el calculo al tipo de
cambio promedio dio como resultado $3.671,88. Para los afios siguientes

se estim6 un aumento del 2% anual en el salario.



: Tipo de
Ao Salario C?”t'd"’.‘d e cambio Total
ejecutivos :
promedio

Aol | € 1.042.282,00 2 540,71 $3.855,24
Afo2 | € 1.063.127,64 2 540,71 $3.932,35
Afo3 | € 1.084.390,19 2 540,71 $4.011,00
Afo4 | € 1.106.078,00 2 540,71 $4.091,22
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12.Personal de afiliacién: Posterior a la negociacion y firma del contrato con el

comercio, se deben realizar ciertas gestiones internas a nivel de sistema,

que consiste en asignarle un numero de afiliado madre a cada comercio y

un nimero de sucursal a cada tienda que posea el comercio, ademas de

remitir este mismo namero a Evertec para que realice la configuracion a

nivel del autorizador, datafonos y las marcas. Para esto se estima la

contratacion de dos personas que realicen dicha funcion. Ellos deben

contar con una categoria administrativa, con un salario aproximado de

¢666.820 cada uno. Al pasar el célculo al tipo de cambio promedio dio

como resultado $2.349,15. Para los afios siguientes se estim6 un aumento

del 2% en el salario.

Cantidad | Tipo de
Afio Salario de cambio Total
ejecutivos | promedio
Ao 1 ¢ 666.820,00 2 540,71 | $2.466,47
Ano 2 ¢ 680.156,40 2 540,71 | $2.515,80
Ao 3 ¢ 693.759,53 2 540,71 | $2.566,11
Afo 4 ¢ 707.634,72 2 540,71 $2.617,43
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13.Vales de taxi: Como cada ejecutivo debe trasladarse hacia los comercios

para plantear la propuesta de adquirencia y negociar que se unan a la red
de adquirencia Banco Popular, el Banco pone a disposicion de los
funcionarios un vale de taxi. Para este rubro se estima que cada
funcionario, para cumplir con las 10 visitas semanales, debe trasladarse
dos veces por dia (del banco al comercio y del comercio al banco), los 5
dias de la semana a un costo aproximado de ¢3.000 por traslado. Al pasar
el célculo al tipo de cambio promedio dio como resultado $5.326,34. Para

los demés afos se estimd un aumento de mil colones por recorrido de taxi.

Viajes por
AfiO Costo de taxi Vlaje§ semana Vlaj(::-s al Canydad .de Tipo d_e Total
por dia por afo funcionarios | cambio

funcionario
Afol| ¢ 3.000,00 2 5 48 2 540,71 | $ 5.326,34
Afo2| ¢ 4.000,00 2 5 48 2 540,71 | $ 7.101,79
Afo3| ¢ 5.000,00 2 5 48 2 540,71 | $ 8.877,24
Afo4d| ¢ 6.000,00 2 5 48 2 540,71 | $ 10.652,69

14.Rotulacién de datafonos y comercios: Cada datafono que se instale debe

llevar un sticker con el logo del Banco y un numero de teléfono donde el
comercio puede llamar en caso de que se necesite. Ademas se entrega una
guia que indica cémo utilizar el datafono. Cada sticker tiene un costo de
€28 y cada guia tiene un costo de €335, por lo que se estimo el costo de

acuerdo con la cantidad de datafonos que se van a instalar.



Ano Costo guia C.O sto Cantldac_i de Tl Qe Total
sticker comercios cambio
Afio 1 335 28 960 540,71 $644,49
Afo 2 335 28 1.056 540,71 $708,94
Afo 3 335 28 1.162 540,71 $779,83
Afo 4 335 28 1.278 540,71 $857,81
15.Costos _directos: Los costos directos tomados en cuenta para

investigacion son los siguientes:

Gastos en Personal

Prestaciones legales

¢ 21.926.041,78

Cesantia

¢ 10.837.166,24

Cesantia Ahorro Escolar

¢ 4.226.086,77

Gastos en Alquiler y Servicios Publicos

Alquiler de equipos de oficina

¢ 3.580.446,13

Alquiler de edificio

@ 15.336.128,00

Electricidad 616.360,00
Servicios de limpieza 574.317,65
Agua 235.217,00
Teléfono 1.260.543,27

Articulos de Oficina y Equipo de Limpieza

¢
¢
¢
¢

d
¢
¢
¢

Articulos de oficina 564.281,85
Materiales de limpieza 402.335,52
Materiales de cocina y bafo 48.352,02

Gastos Tarjetas

Procesamiento de tarjetas Evertec

@ 93.638.489,98

Servicios de mensajeria

¢ 61.013.000,00

Total costos directos

¢ 214.258.766,21

Total costos directos anual

¢ 2.571.105.194,52

Total costos directos en $

$ 396.255,51

Total costos directos en $ anual

$ 4.755.066,09
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Los montos indicados son mensuales. Para llegar al monto en ddlares se

calculd al tipo de cambio promedio utilizado en el presupuesto. Dicho total se
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dividié entre la cantidad total actual de funcionarios de departamento de tarjetas
del Banco Popular (80) y se multiplicé por 4, que corresponde a la cantidad de
personas estimada para el proyecto. Para los siguientes afios se estimd un

aumento del 10% anual en los costos directos.

16.Costos _indirectos: Los costos indirectos utilizados en el proyecto

corresponde al costo que implica para otras areas el lanzamiento de una

red de adquirencia comercial. A continuacion se describen las areas

involucradas indirectamente:

Area

Costo

Area Desarrollo Sistemas

10.404.805,79

Area Soporte Técnico

15.254.101,64

Area de Computo

10.449.992,11

Area Atencion Al Cliente 4.182.969,24
Area Administracion Sourcing 5.658.065,21
Area Mantenimiento Sistemas 6.773.867,83
Area Aseguramiento Calidad 7.210.520,87
Area Administracion de Proyectos 3.985.090,35
Area Redes y Telecomunicaciones 18.620.813,30
Area Gestion Andlisis Compras 1.208.651,26
Area de Presupuesto 1.577.595,62
Area Servicios Generales 1.348.422,82
Area Administrativa de Activos 964.121,49
Area Contabilidad General 14.292.349,97
Division Infraestructura 1.102.404,22
Area de Banca Facil 4.490.816,97
Auditoria de Negocio 3.107.681,79
Area Aprendizaje y Crecimiento 3.475.723,00
Division Gestion Talento Humano 2.270.771,95
Division Riesgo Financiero 1.316.026,97
Direccién Juridica 2.997.877,84

Total costos indirectos

¢ 120.692.670,24

Total costos indirectos anual

¢ 1.448.312.042,88

Total costos indirectos en $

$ 223.212,04

Total costos indirectos $ anual

$ 2.678.544,43
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Al igual que los costos directos, los montos indicados son mensuales. Para

llegar al monto en délares se calcul6 al tipo de cambio promedio utilizado en el

presupuesto. Dicho total se dividié entre la cantidad total actual de funcionarios de

departamento de tarjetas del Banco Popular (80) y se multiplic6 por 4, que

corresponde a la cantidad de personas estimada requerida para el proyecto. Para

los siguientes afios se estimd un aumento del 10% anual en los costos indirectos.

17.Depreciacion: La depreciacion no se calcula debido a que los datafonos por

utilizar en los comercios son alquilados a la empresa Evertec.

18.Amortizacion: Para esta investigacion, de acuerdo con la alternativa

planteada no existe amortizacién, ya que no se compra ningun activo para

el proyecto.

19.Utilidad o pérdida antes de impuestos: Corresponde a la resta de los

ingresos estimados y los gastos incurridos para el proyecto.

Concepto

Ano 1

Ao 2

Ao 3

Ano 4

Total ingresos

$2.663.171,93

$2.929.489,12

$ 3.222.438,03

$ 3.544.681,83

Total gastos

$2.261.824,01

$ 1.997.703,49

$2.198.023,26

$2.418.187,14

Utilidad o
pérdida

$ 401.347,91

$ 931.785,63

$1.024.414,77

$1.126.494,70

20.Impuestos: Corresponde al pago que el Banco le debe realizar al gobierno,

la cual corresponde a un 17,42%. Dicha tasa se multiplica por la utilidad o

pérdida antes de impuestos.
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Ao Utilidad o pérdida | Impuesto Total
Afio 1 $ 401.347,91| 17,42% | $ 69.914,81
Afo 2 $ 931.785,63| 17,42% | $162.317,06
Afio 3 $ 1.024.414,77| 17,42% | $178.453,05
Afo 4 $ 1.126.494,70| 17,42% | $196.235,38

21.Utilidad neta: Corresponde a la resta entre la utilidad o pérdida antes de

impuestos y los impuestos.

Concepto Afo 1 Afio 2 Afo 3 Afio 4

l:)té“r?j%dao $  401.347,91| $931.785,63 | $1.024.414,77 | $1.126.494,70

Impuestos $ 69.914,81| $162.317,06 | $ 178.453,05| $ 196.235,38
Utilidad neta $ 331.433,11 | $769.468,57 | $ 845.961,72| $ 930.259,32

22.Depreciacién: Como se menciond, dicho presupuesto no lleva depreciaciéon

ya que los datadfonos y el procesamiento se estarian alquilando a la

empresa Evertec.

23.Amortizacion: Al igual que la depreciacion, en dicha alternativa no se

registra amortizacion, ya que no se estan comprando activos para el

proyecto debido a que se alquila a la empresa Evertec.

24.Valor de rescate de la inversion: No se cuenta con valor de rescate de la

inversion ya que no se estan adquiriendo activos para el proyecto.

25.Flujos netos del proyecto en dolares: Corresponde a la suma de la utilidad

neta, la depreciacién, la amortizacion y el valor de rescate. Debido a que en

la alternativa propuesta no existe depreciacién ni amortizacién ni valor de

rescate, el flujo neto del proyecto corresponde al mismo monto de la utilidad

neta. La mayoria de rubros del presupuesto proyectado se brindan en
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dolares debido a que muchos de los gastos principales se deben realizar en
dicha moneda.

26.Tipo de cambio promedio: El tipo de cambio promedio utilizado corresponde

al promedio de todos los tipos de cambios de venta del afio 2016 y todos
los tipos de cambio de venta hasta el 15 de marzo del 2017 dados por el
Banco Central de Costa Rica, lo cual da como resultado 540,71.

27.Costo _de capital: Corresponde al porcentaje de interés que el Banco

Popular brinda actualmente por un certificado de depdsito a plazo a 1 afio
plazo.

28.Valor presente neto: El valor presente neto calculado es de $2.159.230, lo

que indica que es conveniente aceptar la inversion, ya que se ganaria mas

del rendimiento solicitado.

De acuerdo con el presupuesto proyectado, si las estimaciones realizadas
se cumplen, el establecimiento de la plataforma de adquirencia para el Banco es
de gran beneficio econdmico, ya que genera mayores ingresos y mayores

utilidades.
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4.3. PROPUESTA DE MERCADO

4.3.1. La adquirencia en Costa Rica en la actualidad

En la actualidad en Costa Rica existen seis instituciones que ofrecen el
servicio de adquirencia comercial. Estas instituciones son Credomatic, Banco
Nacional, Banco de Costa Rica, Banco Promérica, Scotiabank y Davivienda.
Todas ellas son instituciones financieras y ademas emisores de tarjetas tanto de
débito como de crédito, algo muy importante para que la adquirencia genere

mayores ganancias.

llustracion #5

Adquirentes comerciales en Costa Rica

CREDOMATIC

- Promerica {{ DAVIVIENDA
Scotiabank”’

Elaborado por: Carlos Solano Araya, 2017.

Aungue son 6 instituciones diferentes, no todas utilizan su propio sistema,
ya que por ejemplo el Banco de Costa Rica, Scotiabank y Davivienda tienen
plataforma de adquirencia bajo los sistemas de Evertec, es decir, estos tres
adquirentes le alquilan mes a mes a Evertec los datafonos, su instalacion y su
mantenimiento bajo una cuota fija, ademas del procesamiento de
transacciones mediante una cuota transaccional, misma situacion que propuse

en esta investigacion.
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Segun estudio de mercado realizado por el Banco Popular en el afio 2013,
Credomatic es el lider en el mercado de adquirencia con una cuota estimada del
40% del mercado, seguido por Banco Nacional con un 28%, Banco de Costa Rica

con un 27%, y los demas adquirentes con un 5%.

Grafico#1

Cuota de mercado de los adquirentes en Costa Rica

40%

28%
27%
l =

Credomatic Banco Nacional Banco de Costa Otros
Rica

Elaborado por: Carlos Solano Araya, 2017. Fuente: Banco Popular, 2013.

4.3.2. Tarjetas de crédito y débito en Costa Rica
A continuacion se brinda informacion estadistica relevante sobre la

situacion actual de Costa Rica, derivada de diferentes estudios:

Segun el estudio trimestral de tarjetas de crédito realizado por el MEIC a

abril 2016 existian un total de 2.229.011 tarjetas de crédito en circulacién, de los

cuales 1.572.330 son titulares y 656.681, adicionales.
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Igualmente, segun el estudio trimestral de tarjetas de débito realizado por el

MEIC a abril 2016, existen un total de 5.491.455 tarjetas de débito en circulacion,
de las cuales 5.278.497 son titulares y 212.958, adicionales, lo que brinda un total
de tarjetas en circulacion de 7.720.466, que pueden ser utilizadas en la plataforma

de adquirencia comercial del Banco Popular.

Por altimo, segun el Estado de La Nacion de agosto 2016, de los medios de

pago utilizados en Costa Rica al afio 2013 la tarjeta de débito representa un 8% y

la tarjeta de crédito, un 7%.

4.3.3. Inicio de establecimiento de la plataforma de adquirencia

Para el inicio del establecimiento de la plataforma de adquirencia se
recomienda iniciar con dos estrategias, en primera instancia aprovechando la
buena relacion con la que se cuenta con muchos socios comerciales, esto debido
a los diferentes programas de fidelizacion que ofrece a sus clientes de tarjeta de
crédito y descuentos que ofrece para los tarjetahabientes de débito y crédito, por
lo que se propone iniciar con la expansion de la red de adquirencia en comercios
con los que actualmente se cuenta con algun beneficio para el cliente, lo que en

un inicio facilitaria la negociacion.

Como segunda estrategia se considera que se debe realizar un analisis de
los comercios donde los clientes del Banco consumen con mayor frecuencia, ya
gue como se menciond en la investigacion, si los clientes del Banco Popular
utilizan las tarjetas en la red de adquirencia Banco Popular, la comision es de un

100% para el Banco, lo que permite mayores ingresos.
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En el mercado nacional existen cuatro emisores de tarjetas que han

realizado sus alianzas con supermercados, tiendas, centros comerciales,

aerolineas, entre otros, esto con el fin de aprovechar los beneficios mencionados.

A continuacién se detalla:

Cuadro # 6

Alianzas entre emisores, adquirentes y comercios en Costa Rica

Credomatic Banco Promérica Scotiabank Davivienda
Walmart Spirit Super Club Life Miles (Avianca)
Auto Mercado Office Depot Life Miles (Avianca)
Price Smart Universal
Mega Super Plaza Lincoln
Aadvantage (American Airlines) Mango
Connect Miles (Copa Airlines) Rosabal

Life Miles (Avianca)

INCAE

City Mall

Club La Nacién

Elaborado por: Carlos Solano Araya, 2017.

Como se aprecia en el cuadro anterior, existen muchos convenios

realizados entre los bancos emisores de tarjetas que a su vez son adquirentes y

diferentes comercios en el pais.

Lo mostrado en el cuadro anterior corresponde en su totalidad a tarjetas de

crédito, solamente con la excepcion de Scotiabank, que cuenta con una tarjeta de

débito Life Miles en asociacién con la aerolinea Avianca.
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Entre las ventajas mas importantes ofrecidas con dichas tarjetas esta la
devolucion de dinero por medio de tarjetas Cash Back o bien la acumulacion de

millas canjeables en tiquetes aéreos.

4.3.5. Tarjetas en cooperacidén con socios comerciales

En el mercado existen adquirentes que aprovechan su departamento de
emision de tarjetas para realizar alianzas con comercios o0 centros comerciales
bien posicionados y con gran presencia a nivel nacional. Lo que se ofrece al
cliente son tarjetas de crédito mediante el Coobranding. Esto trae grandes
beneficios tanto para el adquirente, el emisor (que son la misma empresa) y el

comercio. Dentro de los beneficios se encuentran los siguientes:

Beneficios para el banco

1. Mayor cantidad de tarjetas en el mercado.

2. Diferentes promociones para sus tarjetahabientes en dicho comercio.

3. Diferentes ventajas dentro de un mismo comercio, ya que se puede
negociar planes de compras a plazos sin comision, compras a plazos con
una comision menor, redencion de puntos o millas, entre otros.

4. Mayores ingresos, ya que cuando la tarjeta es utilizada en este comercio se
gana el 100% de la comision y ademas cuando es utilizada en otros
comercios también gana la comision indicada en este investigacion de

acuerdo con el tipo de comercio.
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5. Fuerza de ventas, esto porque en muchos de estos comercios 0 centros
comerciales se permite el ingreso de fuerza de ventas con el fin de ofrecer
la tarjeta de crédito a los clientes con un trdmite mas simple.

6. Al ser una tarjeta de crédito, en caso de que el cliente se financie los

intereses que se cobran, permite mayores ingresos para el Banco.

Beneficios para el comercio

1. Mayor atraccién de clientes debido a las diferentes promociones y ventajas
gue se pueden ofrecer en el mismo comercio.

2. Mayor publicidad, ya que el Banco va a promover por diferentes medios la
nueva tarjeta, asi como sus beneficios.

3. Respaldo, ya que al contar con una tarjeta de crédito en cooperacién con
un Banco tan soélido y tan importante a nivel nacional da garantia a los

clientes.

Por estas razones se recomienda que el Banco establezca relaciones
comerciales con empresas importantes a nivel nacional, aprovechando la buena
relacion que se mantiene actualmente con muchos de ellos, se puede asociar con
farmacias, tiendas por departamentos, tiendas deportivas, centros comerciales,

restaurantes, entre otros.

Asi mismo, ademas de hacer una tarjeta en conjunto como se mencioné
anteriormente, puede ejecutar un conjunto de beneficios para los clientes como
compras a plazos sin intereses o con intereses mas bajos que el de la tarjeta,

redencién de puntos o millas, devolucién de dinero o bien campafas tematicas en



101

dicho comercio y el procesamiento de transacciones, todo en un mismo datafono.
Actualmente el Banco Popular alquila a la empresa Evertec datafonos solamente
para ejecutar dicha funcién, con esto se estaria optimizando el uso y el costo de

alquiler que le genera al Banco.

Esto le brinda mayor presencia al Banco, mayor solidez, aumento de la
cartera de clientes, mayor satisfaccion en los clientes y mejor relacion con los

socios comerciales.

El Banco Popular puede optar por ingresar a esta categoria de convenios,
que ademas lo convertiria en el primer banco estatal en contar con una tarjeta en

conjunto con un comercio o empresa.
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CAPITULO V
CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES
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CONCLUSIONES

Luego de realizada la investigacion, las conclusiones son las siguientes:

Los sistemas actuales del Banco Popular no son capaces de soportar y
establecer el procesamiento de transacciones de una plataforma de

adquirencia, es necesario comprar sistemas adicionales.

Se cumple el objetivo general de la investigacion, ya que el establecimiento
de la plataforma de adquirencia mediante la contratacion de la empresa
Evertec es rentable para el Banco Popular, genera mayores ingresos,

mayores utilidades y grandes beneficios.

Con el fin de que se cumpla el tercer objetivo especifico y que la
adquirencia comercial genere mayores ingresos y sea lo suficientemente
rentable, es necesario ser un gran emisor de tarjetas a nivel nacional, ya
gue la comisién que se cobra en el negocio es en un 100% para el Banco
Popular, por lo tanto, mientras mas clientes cuenten con las tarjetas del
Banco, mayor probabilidad de que las utilicen en la red de adquirencia

Banco Popular y mayor sera el monto recaudado en comisiones.

Si el Banco quiere competir en el mercado, debe procesar las dos marcas
de tarjetas mas importantes a nivel nacional y mundial como lo son Visa y
MasterCard, ya que actualmente los demas adquirentes procesan como
minimo ambas marcas, y es un hecho que ningln comercio va a aceptar

establecer la red de adquirencia para procesar una sola marca.
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5. De acuerdo con el andlisis realizado de diferentes alternativas a las cuales
el Banco Popular podia optar para establecer su propia red de adquirencia
comercial y una vez descritos los requisitos técnicos de cada una, se
concluye que la mejor alternativa es mediante la contratacion de la empresa
Evertec tanto para el procesamiento de transacciones como para el alquiler
de datafonos, debido a la rentabilidad que genera, la experiencia con la que

Evertec cuenta en el mercado y los beneficios que ofrece.

6. Al convertirse en adquirente, el Banco Popular no puede procesar la marca
American Express, ya que cuenta con convenio exclusivo con la empresa
Credomatic, por lo cual solamente dicha empresa puede emitir y procesar

las transacciones realizadas con dicha marca.
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5.2. RECOMENDACIONES

Como resultado del desarrollo de la investigacion y tomando en
consideracion las conclusiones indicadas anteriormente, se indican las siguientes
recomendaciones dirigidas al Banco Popular si en algin momento tienen a bien
tomar la investigacion, ya que en ultima instancia el Banco es quien debe tomar la

decision de ejecutar o no el proyecto.

1. Se recomienda establecer la adquirencia comercial bajo el procesamiento
de transacciones y alquiler de datafonos con la empresa Evertec debido a
gue genera menores costos, mayor rentabilidad, mayores beneficios y una
buena oportunidad de establecer una relacion comercial con una empresa

gue cuenta con muchos afos de experiencia en el tema.

2. Procesar las dos marcas de tarjetas mas importantes a nivel nacional y
mundial como lo son Visa y MasterCard, ya que con esto se asegura que la

mayor cantidad de clientes puedan ser aceptados en su red de adquirencia.

3. Iniciar la instalacion de la plataforma de adquirencia en comercios donde
actualmente se cuenta con algun beneficio para al cliente, aprovechando la
buena relacién con la que se cuenta entre el comercio y el Banco.
Igualmente, realizar un analisis de los patrones de consumo de los clientes
actuales del Banco, con el fin de iniciar en comercios donde los clientes
consuman con mayor frecuencia y asi asegurar mayores ingresos en

comisiones.
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4. Ser mas dinamico en el mercadeo, contar con mayores promociones para
incentivar el consumo y lanzamiento de nuevas tarjetas en asociacion con
diferentes comercios (farmacias, supermercados, tiendas), donde se pueda
realizar una alianza estratégica con socios comerciales importantes, con lo
cual se asegura mayor cantidad de tarjetas emitidas por el Banco en el

mercado y mayores ingresos por comisiones.
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PROPUESTA

La propuesta que nace con este tema de investigacion, es precisamente la

aplicacion de las recomendaciones, por lo tanto se realiza un resumen del

resultado de la investigacion, a fin de que si la Junta Directiva y Gerencia del

Banco Popular lo tienen a bien, lo puedan aplicar a futuro, a fin de obtener los

beneficios definidos.

De acuerdo con lo anterior, se propone que el establecimiento de una

adquirencia comercial en el Banco Popular, se debe realizar de la siguiente

manera:

1.

Iniciar con la compra de licencias y certificaciones de las marcas de tarjetas
mas importantes como lo son Visa y MasterCard.

Contratar el servicio de procesamiento de transacciones y alquiler de
datafonos a la empresa Evertec.

Iniciar con el establecimiento de la plataforma de adquirencia comercial con
socios comerciales amigos, es decir, en primera instancia negociar con
comercios con los cuales actualmente el Banco Popular tiene buena
relacion debido a promociones, descuentos que se ofrecen a los clientes
actuales o bien debido al pago de planillas.

Realizar distintas promociones en los comercios, ya sea por medio de
descuentos, compras sin interés, compras con un interés mas bajo, combos
especiales en restaurantes, el lanzamiento de tarjetas de marca
compartida, entre otro tipo de promociones que se pueden implementar al

contar con una plataforma de adquirencia.
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GLOSARIO
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Adquirente: Es aquella institucion que afilié el comercio al sistema de la tarjeta y

adonde el comercio se dirigird para liquidar las facturas de las compras.

Cajero Automaético: Es una caja fuerte adaptada con un equipo de computo.
Permite realizar retiros de efectivo, consulta de saldos en las cuentas, recibo de

los depositos, transferencia de fondos entre cuentas, entre otras funciones.

Datafono: Es una herramienta que le permite al comercio recibir pagos mediante

tarjeta de crédito o débito.
Emisor: Aquella institucion financiera que aprueba el crédito y emite la tarjeta.

Fee transaccional: Corresponde al costo que se cobra por el procesamiento de

una transaccion.

Intermediacién financiera: El servicio que se hace para contactar a los
poseedores de recursos financieros, con aquellas personas fisicas o juridicas que

necesitan dichos recursos financieros.
MasterCard: Es una empresa de tecnologia de pagos a nivel mundial.

Normas PCIl: Son normas que se desarrollaron para fomentar y mejorar la
seguridad de los datos del titular de la tarjeta y facilitar la adopcion de medidas de

seguridad uniformes a nivel mundial.

Tarjeta de crédito: Son instrumentos de pago emitidos por una institucién

financiera a favor de sus clientes por medio de un limite de crédito.



119

Tarjeta de débito: Es un plastico que permite utilizar los fondos disponibles en
una cuenta de ahorros para realizar compras en puntos de ventas o retirar y

depositar efectivo.

Tarjetahabiente: Es el usuario de la tarjeta, cuyo nombre y firma van estipulados

en el plastico.

Tasa de convenio local: Es la tasa que un adquirente le paga a un emisor de

tarjetas.

Visa: Es una empresa de tecnologia de pagos a nivel mundial.
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ANEXOS
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Anexo 1
Universidad Hispanoamericana
Estudiante: Carlos Solano Araya

Tema: Prefactibilidad para el establecimiento de una plataforma de adquirencia

comercial con el fin de obtener mayores ingresos para el Banco Popular.
Entrevista
Introduccion

El propésito de la entrevista es recabar informacion con funcionarios expertos en
el tema de emision y adquirencia en Costa Rica, con el fin de brindar una
investigacién que aporte sobre las necesidades, ventajas, desventajas, pasos por

seguir para que el Banco desarrolle su propia plataforma de adquirencia.

Entrevista realizada al Ingeniero José Pablo Orozco Esquivel, analista de negocios

de la empresa Evertec.

1. ¢Me podria brindar informacion general de Evertec?
Evertec es una empresa que ofrece los servicios de emisién, procesamiento
y adquirencia tanto de cajeros automaticos como de datafonos. Cuenta con
presencia en gran parte de Latinoamérica en paises como Meéxico,
Panama, Guatemala, Republica Dominicana y la casa matriz se encuentra
en Puerto Rico. Tiene mas de 15 afos de estar en Costa Rica, en un inicio

llamada Crest, luego ATH y recientemente Evertec.
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2. ¢Qué servicio le ofrece actualmente Evertec al Banco Popular?

Actualmente Evertec le ofrece al Banco Popular el servicio de

procesamiento de las tarjetas de crédito.

3. ¢Le ofrece el servicio de adquirencia comercial al Banco Popular?

No.

4. ¢Evertec ofrece el servicio de adquirencia comercial a través de un
outsourcing en Costa Rica?

Si.

5. ¢Evertec cuenta con un sistema tecnoldgico robusto y capaz de
recibir las transacciones realizadas por cada comercio adquirente?
Si, de hecho se cuenta con esquema de contingencia, donde existen dos
servidores en dos sitios diferentes, los cuales funcionan como espejo del
otro. Ademas las transacciones realizadas en los paises donde Evertec
tiene presencia en Latinoamérica (exceptuando Puerto Rico), son

procesadas en Costa Rica.

6. ¢Conoce alguna otra empresa en Costa Rica que ofrezca el servicio de
adquirencia comercial por medio de outsourcing similar a Evertec?
No estoy enterado, otra empresa similar seria Credomatic, sin embargo

hasta donde conoce no ofrecen el servicio a otras empresas.
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¢Conoce usted los adquirentes comerciales que se encuentran en
Costa Rica?

Si:

Credomatic, Scotiabank, Banco Promérica, Banco Nacional, Banco de

Costa Rica y recientemente, Davivienda.

¢ Cudles de los adquirentes en Costa Rica procesa Evertec y en qué
consiste el procesamiento que realiza?

Scotiabank, Banco de Costa Rica y Davivienda. A ellos se les realiza el
enrutamiento y procesamiento de las transacciones, asi como la

conciliacion, liquidacion, instalaciéon y mantenimiento de datafonos.

¢En qué destaca un adquirente de otro?
En la comisiébn que se le cobra al comercio, si es mas baja que lo que le

cobran los demas adquirentes, el comercio va a utilizar mas ese datafono.

¢ Qué marcas procesa Evertec?
Visa y MasterCard. Ya Evertec cuenta con las certificaciones

correspondientes para procesar ambas marcas.
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11.¢El caso de American Express?
Tengo entendido que American Express tiene un convenio de exclusividad
con Credomatic, por lo que solamente Credomatic puede emitir y procesar

esta marca.

12.En caso de que el Banco Popular les contrate el servicio de
adquirencia comercial, ¢Qué es lo primero que debe realizar el Banco?
En primera instancia el Banco debe tramitar ante las marcas la creaciéon de
un BIN adquirente, el BIN adquirente es un identificador del Banco ante la

marca, es decir lo que permite identificar a cada adquirente.
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Anexo 2

Universidad Hispanoamericana

Estudiante: Carlos Solano Araya

Tema: Prefactibilidad para el establecimiento de una plataforma de adquirencia

comercial con el fin de obtener mayores ingresos para el Banco Popular.

Entrevista

Introduccion

El propésito de la entrevista es recabar informacion con funcionarios expertos en
el tema de emision y adquirencia en Costa Rica, con el fin de brindar una
investigacién que aporte sobre las necesidades, ventajas, desventajas, pasos por

seguir para que el Banco desarrolle su propia plataforma de adquirencia.

Entrevista realizada a Gary Valerin Benitez funcionario del Area de P.O.S. de la

empresa Evertec.

1. ¢Evertec ofrece el servicio de alquiler de datafonos?

Si.

2. ¢Que ofrece Evertec en el servicio de alquiler de datafonos?
Ofrece la instalacion, la capacitacion al comercio, mantenimiento preventivo
del datafono y atencién de averias. Dependiendo del caso de extravio o
dafio, Evertec responde por el datafono, esto depende de la investigacion

realizada.
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3. ¢En qué consiste el mantenimiento preventivo?
Consiste en visitar el comercio (generalmente con nuestros clientes una vez
al mes, aunque depende de cada negociacion con el adquirente), se realiza
limpieza del equipo, prueba de comunicacion y se provee al comercio de

rollos de papel.

4. ¢Qué marca de datafonos utiliza Evertec?

Evertec utiliza datdfonos de marca Ingenico.

5. ¢Por qué datafonos de marca Ingenico?
Se utilizan datafonos de marca Ingenico debido a su facil programacion,
facil uso para el comercio, tiene una conexidbn mas rapida y cuenta con

taller certificado en Costa Rica, el cual se llama Taller Fruno.

6. ¢Qué otras marcas de datafonos existen en el mercado nacional y en
qué se diferencian con Ingenico?
En el mercado nacional existe otra marca llamada Verifone, esta marca
recientemente adquirié otra marca de datafonos llamada Hypercom, por lo
gue en el mercado costarricense practicamente existen dos marcas, Igenico
y Verfione. En el pasado Evertec trabaj6é con datdfonos Hypercom. Como
desventajas de Verifone esta que son datafonos de mayor tamafio, su uso

es mas dificil y no cuenta con taller certificado en Costa Rica, por lo que en
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caso de reparacion el datafono se debe enviar a México, lo que aumenta

los costos y los tiempos de respuesta.
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Anexo 3
Universidad Hispanoamericana

Estudiante: Carlos Solano Araya

Tema: Prefactibilidad para el establecimiento de una plataforma de adquirencia

comercial con el fin de obtener mayores ingresos para el Banco Popular.

Entrevista

Introduccion

El proposito de la entrevista es recabar informacién con funcionarios expertos en
el tema de emision y adquirencia en Costa Rica, con el fin de brindar una
investigacién que aporte sobre las necesidades, ventajas, desventajas, pasos por

seguir para que el Banco desarrolle su propia plataforma de adquirencia.

Entrevista realizada al Ingeniero Guillermo Alvarado Vargas Supervisor del Centro

de Atencién Telefonica de la empresa Evertec

1. ¢Cuél es el negocio de ser adquirente?
El negocio de la adquirencia consiste en tratar de procesar todas las
tarjetas que hay en el mercado. Un punto importante es que, lo que hace
rentable ser adquirente es tener un grupo importante de tarjetas en el
mercado, es decir, que para ser adquirente también es necesario ser un
emisor de tarjetas importante en el mercado, ya que detrds de cada
transaccion existen comisiones que se negocian con el comercio en las

cuales se gana mas si la tarjeta y el adquirente son de la misma empresa.
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2. ¢Qué es lo primero que debe realizar el Banco Popular para

convertirse en adquirente?

El Banco Popular primero debe realizar los tramites correspondientes ante
las marcas (Visa y MasterCard), cabe mencionar que actualmente
American Express cuenta con un convenio de exclusividad con Credomatic,
el cual solo Credomatic puede procesar y emitir las tarjetas American
Express en Costa Rica. Ante las marcas es necesario adquirir un kit de
implementacion de un BIN Adquirente (Visa) o un ICA (MasterCard) el cual
tiene un costo aproximado de $15.000, ademas una licencia cuyo costo
aproximado ronda los $50.000, ademéas de certificacion (con el procesador
y con la marca) e implementacion los cuales tienen un costo aproximado de
$70.000. Si por ejemplo Banco Popular decide realizar la adquirencia por
medio de un Outsourcing como Evertec, ya Evertec esta certificado ante
Visa para ser procesador, sin embargo se debe volver a certificar ante
MasterCard ya que la marca solicita que ante cada nuevo adquirente se
debe hacer certificacion. Los costos mencionados anteriormente se realizan
una unica vez.

Importante mencionar que si el Banco quiere entrar a competir en el

mercado debe procesar ambas marcas.
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3. ¢Si el Banco Popular se convierte en adquirente que Costos de
Operacion debe de tomar en cuenta?
En caso de ser adquirente bajo los sistemas propios, sin contratar una
empresa externa como Evertec, el Banco debe contemplar costos en
papeleria (rollos de papel), la compra de los equipos (datafonos),
mantenimiento (del procesador y de los datafonos) y en publicidad. En caso
de contratar una empresa externa los costos de papeleria, compra y
mantenimiento de equipos cambian, ya que el Banco delega esto en una
empresa externa, el cual puede cobrar una cuota mensual por cada uno de
ellos y el Banco se asegura de que estén en ¢ptimas condiciones, sin

necesidad de contratar mas personal.

4. ¢Cudles son los ingresos de un adquirente?
Antes de mencionar los ingresos de un adquirente, voy a indicar que
existen tres tipos de tarjetas, estan las tarjetas propias, las locales y las
internacionales, las tarjetas propias son las tarjetas que son emitidas y
procesadas bajo la misma empresa, es decir tarjetas Banco Popular,
procesadas con la adquirencia Banco Popular. Las tarjetas locales son las
emitidas por los demas emisores de Costa Rica y procesadas en Costa
Rica bajo la adquirencia Banco Popular y las internacionales son tarjetas
emitidas por emisores de otros paises pero procesadas bajo la adquirencia
Banco Popular. Teniendo esto en cuenta existe el Convenio Local, el
convenio local establece que en cada transaccién, el emisor se deja un

porcentaje de la transaccién (esto aplica solamente para las tarjetas hechas
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y procesadas en Costa Rica), este convenio local establece que en
gasolineras el emisor se gana un 1% de la transaccion, en abarrotes y
supermercados un 2%, en instituciones del estado un 2%, en instituciones
de beneficencia un 2% y en el resto de comercios un 4%.

Teniendo esto en cuenta el adquirente negocia un porcentaje ‘pesetero”
con cada comercio, es decir, por ejemplo si es una tienda deportiva el
adquirente puede negociar con el comercio que en cada transaccion
realizada con tarjetas propias le cobre un 2%, como son tarjetas del Banco
bajo la adquirencia del Banco, el Banco Popular tiene como ingreso ese 2%
completo como ganancia. Ademas puede negociar que mientras con
tarjetas locales (de los demas emisores) la comision sea un 4,10%, donde
un 4% es para el emisor y el 0,10% es para el adquirente (Banco Popular),
y por ultimo con tarjetas internacionales puede cobrar un 2% en modo de
ejemplo.

Como punto importante se debe tener en cuenta que las transacciones que
se envien a las marcas tienen costos para el adquirente, ya que las marcas
cobran algo llamado Tasa de Intercambio. La Tasa de Intercambio
corresponde a un monto aproximado del 1,1% en caso de chip y 1,6% en
caso de banda magnética. Por lo tanto la ganancia de una adquirencia
siempre existe, sin embargo para ser adquirente se debe tener un gran
musculo de tarjetas en el mercado (emisor), ya que es ahi donde el

adquirente se deja una comision mayor.
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5. ¢Existen diferentes tipos de adquirencia?
Si existen, existe la adquirencia de ATM (Cajeros Automaticos), P.O.S.

(datafonos), E-Commerce (Compras por internet) y de cargos automaticos.

6. ¢Existen diferentes tipos de datafonos?
Si, existen diferentes tipos de datafonos como lo son el MPOS el cual es un
adaptador que se pega al celular, el ECR el cual es un dispositivo que
permite deslizar la banda magnética en la computadora (los supermercados
Méas x Menos y Walmart), existe también el Full POS el cual son los
datafonos grandes que cuentan con pantalla para firmar y el datafono

regular que es el que mas se utiliza en Costa Rica.
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Anexo 4

Universidad Hispanoamericana

Estudiante: Carlos Solano Araya

Tema: Prefactibilidad para el establecimiento de una plataforma de adquirencia

comercial con el fin de obtener mayores ingresos para el Banco Popular.

Entrevista

Introduccion

El propésito de la entrevista es recabar informacion con funcionarios expertos en
el tema de emision y adquirencia en Costa Rica, con el fin de brindar una
investigacién que aporte sobre las necesidades, ventajas, desventajas, pasos por

seguir para que el Banco desarrolle su propia plataforma de adquirencia.

Entrevista realizada a Esteban Esquivel, lider de cuenta de la empresa Evertec.

1. ¢Evertec ofrece el sistema de procesamiento de transacciones a
terceros?

Si

2. ¢Cudles son los costos aproximados que Evertec cobra por el
procesamiento de transacciones?
En primera instancia se debe tener claro que se deben de realizar

desarrollo de programas, modulos, modificaciones y nuevas aplicaciones
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para la red de datafonos, el cual tiene un costo aproximado de $50 por hora

desarrollo y en promedio se necesitan 500 horas aproximadamente.

¢Existe algun costo mensual o por transaccién que Evertec cobra por
optar por su procesamiento de transacciones?
Si, existe un costo llamado Fee Transaccional, el cual oscila en un costo

aproximado de $0,05 por transaccion procesada.

¢ Cuéanto es el costo aproximado del alquiler de datafonos que ofrece
Evertec?

Tiene un costo aproximado de alquiler de $60 por datafono.
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Anexo 5
Universidad Hispanoamericana
Estudiante: Carlos Solano Araya

Tema: Prefactibilidad para el establecimiento de una plataforma de adquirencia

comercial con el fin de obtener mayores ingresos para el Banco Popular.
Entrevista
Introduccion

El propésito de la entrevista es recabar informacion con funcionarios expertos en
el tema de emision y adquirencia en Costa Rica, con el fin de brindar una
investigacién que aporte sobre las necesidades, ventajas, desventajas, pasos por

seguir para que el Banco desarrolle su propia plataforma de adquirencia.

Entrevista realizada a Laura Roman Arce del Area de Proyectos del Banco

Popular.

1. ¢Actualmente el Banco Popular cuenta con una plataforma de
adquirencia comercial?

No

2. ¢Si el Banco Popular optara por ofrecer adquirencia comercial el
sistema actual T24 es capaz de soportar el procesamiento de las

transacciones de adquirencia?
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Actualmente a como se encuentra el sistema no, ya que el sistema T24 no

tiene los modulos para el procesamiento de transacciones. Habria que

invertir en la compra de interfaces con otro sistema que si pueda realizar el

procesamiento como lo es Autoriza 7 de los diferentes emisores y que T24

solamente debite de las cuentas de ahorros de los clientes del Banco.

3. ¢Si el Banco Popular optara por ofrecer adquirencia comercial en que

debe invertir principalmente?

El Banco debe invertir en:

Un Sistema de conciliacion y liquidacion para el pago a los
comercios

Compra de Datafonos

Un sistema de contracargos para adquirencia

Personal técnico para la instalacion y reparacion de los datafonos
Personal administrativo para realizar la liquidacién a los comercios
Personal administrativo que se encargue de negociar y afiliar los
comercios

Un sistema para procesar las transacciones

Certificacion con la marca (Visa) para ser adquirente.

4. ¢En qué consiste la certificacion para ser adquirente con la marca

Visa?
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Consiste en certificar al Banco como adquirente ante Visa. Se debe
implementar un BIN adquirente, este BIN es el ‘“identificador” del Banco
ante la marca, por lo que todas las transacciones realizadas en datafonos
Banco Popular ante Visa cuentan con este identificador. Para esto es
necesario aperturar un proyecto ante la marca (Visa) con el fin de certificar
e implementar el BIN adquirente, ademas se deben habilitar varias
Ventanas de Pruebas. Los costos varian dependiendo del proyecto pero
puede tener un costo aproximado de $7.500, el cual va a depender también
de la cantidad de Ventanas de Pruebas que se vayan a realizar, ya que

cada una tiene un costo.

¢Existe alguna empresa adicional a Evertec que en Costa Rica ofrezca
el servicio de adquirencia o bien pueda alquilarle al Banco todo lo
necesario para convertirse en adquirente?

Credomatic es una empresa que cuenta con todo un sistema de
adquirencia, sin embargo, hasta donde tengo conocimiento no ofrece el
servicio a otras empresas.

Tengo el conocimiento de una empresa llamada Invenio, la cual cuenta con
infraestructura de servidores (procesadores) y datafonos, sin embargo es
una empresa gue esta iniciando en el tema, actualmente esta en proceso
de certificacion con Visa para el procesamiento de transacciones de esta

marca.
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Anexo 6
Universidad Hispanoamericana
Estudiante: Carlos Solano Araya

Tema: Prefactibilidad para el establecimiento de una plataforma de adquirencia

comercial con el fin de obtener mayores ingresos para el Banco Popular.
Entrevista
Introduccion

El propésito de la entrevista es recabar informacion con funcionarios expertos en
el tema de emision y adquirencia en Costa Rica, con el fin de brindar una
investigacién que aporte sobre las necesidades, ventajas, desventajas, pasos por

seguir para que el Banco desarrolle su propia plataforma de adquirencia.

Entrevista realizada al Lic. Alonso Fallas Salazar del Area de Proyectos del Banco

Popular.

1. ¢Conoce wusted si el Banco Popular ha sido adquierente
anteriormente?
Si, el Banco Popular en algiin momento fue adquirente de puntos de venta
durante los afios 80s o 90s, no preciso la fecha exacta, pero si hizo el
intento de tener su propia red de puntos de venta, pero fracasé debido a

algunos problemas de control interno.
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2. ¢Conoce usted si el Banco Popular ha vuelto a tener la idea de ser
adquirente nuevamente?
Si, efectivamente en el aflo 2012, el Banco realizé un estudio sobre la
adquirencia y en el aflo 2016 se decidio desarrollar un proyecto para un
modelo de adquirencia completamente diferente, basado en pequefias y

medianas empresas.

3. ¢El sistema actual del Banco es capaz de soportar el flujo de
transacciones bajo unared de adquirencia?
En realidad el T24 para un esquema de puntos de venta lo Unico que hace
es autorizar o denegar la transaccion dependiendo del estado de la tarjeta 'y
la cantidad de fondos que hay en la cuenta en el caso de tarjetas de débito,
en el caso de tarjetas de crédito este proceso lo realiza actualmente la
empresa Evertec. Por lo tanto no es cuestion de decir si el T24 es capaz o
no, sino, mas bien, si el Autoriza 7 -que es el que administra los canales y
estd antes del T24- es capaz de hacerlo, y si el Autoriza 7 si es capaz de

manejar un canal separado para la adquirencia de puntos de venta.

4. ¢Qué es el Autoriza 7?
Es un switch de transacciones, es decir, un administrador de canales que
ya el Banco comprd. Recibe por diferentes canales las transacciones y las

rutea hacia la marca.
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5. ¢En que debe invertir el Banco para ser adquirente?
Debe invertir un software que le permita procesar las transacciones de
adquirencia en puntos de venta y en los equipos (datafonos). Al Autoriza 7
se le debe comprar un modulo adicional llamado AZPOS con todas las
licencias que requiere, ya que este médulo no esta en funcionalidad basica
del Autoriza, por lo tanto no fue adquirido por el Banco. Ademas se le debe

instalar el software de conciliacion y liquidacion que ya el Banco compré.

6. ¢Por qué motivo el Banco no emite tarjetas MasterCard?
Por el momento el Banco no utiliza MasterCard porque las condiciones que
esa pide son bastante complicadas, por ejemplo exige que el 50% de las
tarjetas emitidas deben ser de la marca y eso exige esfuerzos bastantes
grandes para el Banco que en estos momentos no estan contemplados,
ademas el estdndar de MasterCard es bastante mas complejo que el de
Visa, por lo que requiere algunos esfuerzos adicionales. Sin embargo el

Banco si esté interesado en ser emisor de MasterCard en un corto plazo.

7. ¢Conoce si existe alguna empresa que ofrezca el servicio de
adquirencia comercial adicional a Evertec en Costa Rica?
Hasta donde tengo conocimiento en Costa Rica no, no hay procesadores

de tarjetas aparte de Evertec.



Anexo 7

Tasas de interés de Ahorro a Plazo Banco Popular

DIVISION CAPTACION

Resumen de tasas pasivas

OED2AT 11:38

g A

rd
= Rige a partir dol 08=-02-2017 (11:31 am) Rige a partir del 13-01-2017 {11:34 am)
E Plazo Tasa Bruta Tasa Neta Plazo Tasa Bruta Tasa Meta
a 30-59 1,45% 1,45% 30-59 0,45% 0,41%
8 o 60-89 225% 2,25% 60-39 0,95% 0,87%
o 90-119 3.29% 3.22% 90-119 1,45% 1,33%
ﬁ ﬂ ’,-‘3‘ 120-149 3.96% 3,96% 120-149 1,90% 1,75%
= N o5 150-179 5,02% 5,02% 150-179 2,40% 221%
< T o 180-209 530% 5,30% 180-209 2,80% 258%
o E EL s 210-239 5.44% 544% 210-239 295% 2T1%
N = 8 3 240-269 5.57T% 5,57% 240-269 3,10% 285%
( g - 270-359 5,67% 5,67% 270-359 3,30% 3,04%
| ® 360-539 5,85% 5,85% 360-539 3,60% 3,31%
o E 540-1500 6,08% 6,08% 540-719 3,90% 3,99%
=] 720-1079 4,35% 4,00%
( = 1080-1800 4,80% 442%
O = Rige a partir del 05=-02-2017 (11:31 am) Rige a partir del 13-07-2017 {11:34 am)
m = Plazo Tasa Bruta Tasa Heta Plazo Tasa Bruta Tasa Neta
n: 3 30-59 1.54% 1,54% 30-59 0,50% 0.46%
o g = 60-89 2.34% 2,34% 60-39 1,00% 0,92%
T g o 90-119 3,31% 3,31% 90-119 1,50% 1,36%
o ﬂ w 120-149 4,05% 4,05% 120-149 1,95% 1,79%
q < N g 150-179 511% 5,11% 150-179 245% 2.25%
e T o 180-209 5.39% 5,39% 180-209 2.85% 262%
L ‘g_ @ 210-239 553% 5,53% 210-239 3,00% 2 76%
= (_"; 1"; 240-269 5,66% 5,66% 240-269 3,15% 2,90%
B - 270-359 5.76% 5.76% 270-359 335% 3,08%
o ® 360-539 5.94% 5,94% 360-539 3,65% 3,36%
E 540-15800 6,17% 6,17% 540-719 3,95% 3,63%
=] 720-1079 4,40% 4,05%
= 1080-1800 4.85% 4.46%

Fuente: Banco Popular, 2017.
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