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5 

 

INTRODUCCIÓN 

 

Los avances tecnológicos generan una evolución cada vez mayor en el mercado de 

Telecomunicaciones. Los equipos Smartphones han desarrollado un boom 

tecnológico en los últimos años llegando a cambiar hasta el estilo de vida de las 

personas. Probablemente, hace algunos años no nos habríamos imaginado 

comprando un equipo que 12 meses después resulte obsoleto porque se lanza al 

mercado la versión más avanzada del mismo.  

 

Telefónica, reconoce estos avances como oportunidades de desarrollo de mercado 

para lograr ser más eficientes y competitivos. Es por ello, que se identificó un 

mercado potencial para el Segmento de clientes Prepago ya que los equipos 

Smartphones están especialmente diseñados para aprovechar la conexión a 

internet desde el celular, lo cual significa una oportunidad para obtener ingresos 

adicionales y brindarle a los clientes la posibilidad de acceder a tecnología 

avanzada cambiando así su forma de conectarse con el mundo. 

 

Sin embargo, los clientes del Segmento prepago eran básicamente de los niveles 

socioeconómicos C, D y E y por lo tanto no podían acceder a precios altos de 

Smartphones de última generación. Es por ello, que el principal desafío para la 

empresa era encontrar la forma de bajar el precio de manera que el cliente pueda 

acceder a estos, pero a su vez que sea sostenible económicamente. Con lo cual, se 

decidió desarrollar un proyecto para eliminar los principales desafíos y aprovechar 

la oportunidad del mercado. 

 

El presente trabajo monográfico, hace referencia al desarrollo de la implementación 

de un proyecto del Segmento Prepago de la empresa Telefónica del Perú S.A.A. 

para impulsar la penetración de los Smartphones, fidelizar a sus clientes y 

diversificar la fuente de ingresos del segmento. 

 

 

 

 

 

 

 


