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RESUMEN

El proyecto tiene como objetivo principal el plantear una alternativa de plataforma digital
para el asesoramiento y financiamiento de créditos personales a las personas mayores de
18 afios de Lima Metropolitana y Callao de tal forma que se constituya como una
alternativa atractiva tanto para los que buscan un crédito, como para los que ofertan uno.

Se planted este proyecto dada la baja oferta de soluciones de este tipo.

Se determing, en base a las preferencias, a Lima Metropolitana y Callao como las
ciudades donde se desarrollara el proyecto. Para ello, se llevé a cabo el estudio de
mercado a través de encuestas tanto a potenciales solicitantes a un crédito como
potenciales ofertantes. También, se determind la demanda del proyecto, contando con
una demanda de 243 062 potenciales usuarios dispuestos a utilizar la plataforma digital

durante la vida util del proyecto

Luego de ello, se utilizé el método de ranking de factores, tras lo cual se obtuvo
que Miraflores es el distrito mas adecuado para convertirse en la sede fisica del proyecto.
Sobre el dimensionamiento del servicio, se determiné como factor limitante el tamafio de
mercado, asi como el punto de equilibrio. También, se mostré el funcionamiento de la
plataforma a través de un flujograma, se determinaron los recursos necesarios para su
adecuado funcionamiento considerando las variables propias del servicio desde un punto

de ingenieria y desde la organizacion administrativa y sus implicancias.

Finalmente, se determind que el proyecto requiere de una inversion de S/ 751 112,
Tras realizar la evaluacion financiera se obtuvo un VAN de S/ 5 273 267; TIR de 190,0%,

una relacién beneficio-costo de 24,85 y un periodo de recupero de 1,34 afios.

Palabras Claves: Financiamiento, asesoramiento, créditos personales, plataforma,

fintech.
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ABSTRACT

The main objective of the project is to propose an alternative digital platform for the
advice and financing of personal loans to people over 18 years of age in Metropolitan
Lima and Callao in such a way that it becomes an attractive alternative for both those
who are looking for a loan, as for those who offer one. This project was proposed given

the low supply of solutions of this type.

Based on preferences, Metropolitan Lima and Callao were determined as the cities
where the project will be developed. For this, the market study was carried out through
surveys of both potential applicants for a loan and potential bidders. Also, the demand
for the project was determined, with a demand of 243 062 potential users willing to use

the digital platform during the useful life of the project.

After that, the factor ranking method was used, after which it was found that
Miraflores is the most suitable district to become the physical headquarters of the project.
Regarding the dimensioning of the service, the market size was determined as a limiting
factor, as well as the equilibrium point. Also, the operation of the platform was shown
through a flow chart, the resources necessary for its proper operation were determined
considering the variables of the service from an engineering point of view and from the

administrative organization and its implications.

Finally, it was determined that the project requires an investment of S/751 112.
After conducting the financial evaluation, a NPV of S/ 5 273 267 was obtained, an IRR
of 190,0%, a benefit-cost ratio of 24,85 and a recovery period of 1,34 years.

Keywords: Financing, advice, personal loans, platform, fintech.
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CAPITULO I: ASPECTOS GENERALES

1.1 Problematica

En el ano 2019, Peru ocupa el segundo lugar en el ‘Microscopio Global’ (The Economist
Intelligence Unit, 2019) el cudl evalla la solidez del entorno para el desarrollo de la
inclusidn financiera en 55 paises del mundo. Este estudio evidencia los avances que ha
tenido la regulacién y politicas empleadas por el gobierno peruano para permitir el acceso
a servicios de inclusion financiera en hombres y mujeres en el territorio peruano en los

Gltimos afios.

Y es que, de nuestra consideracion, desde la publicacién de la Estrategia Nacional
de Inclusién Financiera (Ministerio de Economia y Finanzas, 2016) se han sentado las
bases que han permitido el desarrollo de este ecosistema financiero. Ademas, como ya
venia anticipando el estudio de Global Findex 2017 (Banco Mundial, 2017) 8.7 millones
de peruanos realizaron pagos digitales en 2017; es decir, el 43% de los adultos peruanos

(mayores de 18 afios de ese entonces) poseian ya una cuenta de ahorro.

Si bien lo anterior evidencia que el ecosistema financiero ha mejorado las
condiciones para el desarrollo de la llamada ‘inclusion financiera’, y existe una mayor
facilidad de acceso a servicios financieros, aun hay retos pendientes; pues el 49% de
hombres y 66% de las mujeres no son participes de estos beneficios (Banco Mundial,
2017). Esto aterriza en que solo un 23% de los peruanos acceden a un préstamo de
consumo y solo un 8,8% a una tarjeta de crédito (Asociacion de Bancos, 2019).
Analizando las razones que generan esta situacion, vemos que menos del 5% de la
poblacion peruana tiene conocimientos financieros (Superintendencia de Banca y
Seguros, 2018) como; por ejemplo, qué es una tasa efectiva anual (TEA y lo que significa

un interés compuesto, asi como los rendimientos de activos y servicios financieros.

De igual forma, consideramos que el lenguaje empleado y difundido por las
entidades pertenecientes al sector financiero no es claro para la mayor parte de la
poblacion peruana, en especial, en personas de bajo grado de instruccion financiera, lo

cual dificulta lograr la ansiada inclusion financiera.



Ante esta situacion, vemos la necesidad de desarrollar e implementar una
plataforma de asesoria financiera digital, que sirva de nexo entre las diversas entidades
financieras con presencia en Per( que buscan otorgar créditos (productos activos de los
bancos) y toda persona que desee solicitar este crédito personal. Para ello, buscamos
definir una propuesta de valor que vaya acorde a las necesidades y requerimientos de la
poblacion bancarizada y por bancarizar, la cual desarrollaremos en este presente trabajo

de investigacion.

Es de nuestra consideracién, que este proyecto es relevante para la ingenieria
industrial, pues permite abordar de una forma holistica e integral un problema real de la

sociedad peruana, como lo es la necesidad de acelerar, ain mas, la inclusion financiera.

1.2 Objetivos de la investigacion
1.2.1 Objetivo general

Determinar la viabilidad econdmica, tecnoldgica y social de la implementacion de una
plataforma digital para asesoramiento y venta de créditos personales que permita reducir
el problema actual del escaso conocimiento financiero y de alternativas en el mercado

que poseen, al momento de optar por un crédito.

1.2.2 Objetivos especificos:

e Identificar el mercado potencial y demanda para el proyecto propuesto.

e Definir la mejor propuesta de valor para el modelo de negocio, asi como el
disefio de la plataforma que permita brindar la mayor satisfaccion al
comprador y, mediante el uso de herramientas de ingenieria, la viabilidad del
proyecto.

e Identificar el desarrollo tecnolégico necesario para el 6ptimo desarrollo e
implementacion del servicio

e Evaluar el financiamiento para el desarrollo del proyecto, teniendo en cuenta
el desarrollo de la plataforma y conexiones necesarias.

e Determinar la viabilidad econémica de la implementacion del proyecto.



1.3 Alcance de la investigacion
1.3.1 Unidad de anélisis

Para poder definir la unidad de analisis sobre la cual se realizara la presente investigacion,

definimos, con antelacién, las principales variables que seran estudiadas:
¢ Nivel de entendimiento de productos financieros.
e Grado de bancarizacion.
e Percepcion del sistema financiero y de las entidades que lo componen.
e Necesidades de financiamiento
e Preferencias de compradores en relacion con un préstamo.
e Relacion entre el financiamiento buscado y obtenido

e Grado de aceptacion del servicio del presente trabajo: plataforma digital para
venta de créditos personales

Teniendo en consideracion lo expuesto lineas arriba, definimos que la unidad de

analisis comprende a una persona mayor de edad.

1.3.2 Poblacién

De acuerdo a la caracteristica digital y posicionamiento que busca generar el proyecto, se
ve por conveniente que la poblacion a ser analizada posea un alto nivel de conectividad
a internet, entendiendo que un celular inteligente (smartphone) brinda dicha posibilidad
de forma mucho mas agil que una computadora o laptop y de este modo se permite
satisfacer necesidades asociadas de manera facil y rapida, la cual, es la principal
preocupacion en relacion a la obtencion de servicios financieros (Accenture, 2017); de
igual forma, y por la naturaleza de los ingresos percibidos (comisidn ante un desembolso
crediticio), se debe cumplir con requerimientos estandar seguidos por maltiples entidades

del sector financiero peruano.

Si bien el fin del proyecto estudiado consiste en brindar un canal que permita
viabilizar la oferta de crédito que brinda una entidad a personas naturales que buscan
financiamiento (incluyendo las que hoy en dia no puedan encontrarse bancarizadas)

definimos como poblacién a analizar durante el proceso de investigacion a hombres y



mujeres bancarizados, que cuenten con un celular inteligente (smartphone) y posean una

fuente de ingresos mensuales constantes y demostrables.

1.3.3 Espacio

Debido a restricciones sanitarias (debido a la proliferacion del virus del covid-19) y
presupuestarias, se determina que el proceso de investigacion se realizara en la zona
geografica de Lima Metropolitana y Callao, zona que concentra el 34% de la poblacion
mayor de edad (Instituto Nacional de Estadistica e Informética, 2018). Se espera, ademas,
que las tendencias nacientes en Lima Metropolitana sean replicadas en las demas

provincias del pais.

1.3.4 Tiempo

Se predispone un periodo de nueve (09) meses para realizar el proceso de investigacion
y obtener conclusiones sobre el mismo. Las fechas estimadas comprenden el periodo de
octubre del 2020 a junio del 2021.

1.4 Justificacion del tema
1.4.1 Justificacion técnica

En los ultimos afios se han proliferado diversas fintechs que combinan el mundo digital
con el sector financiero. Estas fintechs son empresas digitales que en su mayoria buscan
competir con entidades financieras tradicionales (Kenney y Zysman, 2015). El presente
proyecto, a diferencia del resto de fintechs, busca ser un aliado estratégico para dichas
entidades (quienes a su vez seran proveedores y socios clave del modelo de negocios
propuesto) y asi, garantizar un modelo sostenible. Este modelo de negocio tiene gran
éxito en mercados desarrollados como Estados Unidos y Europa con aplicaciones que
emplean tecnologia y brindan funcionalidades similares a la propuesta en el presente
trabajo de investigacion, como lo es la implementacidn de una conexion B2C mediante
la nube, asi como el manejo de modelos predictivos de comportamiento mediante el

analisis de big data e inteligencia artificial (Americas Market Intelligence, 2020).



1.4.2 Justificacion econdmica

Debido a la naturaleza digital del proyecto y la explotacion de un vacio en el branding
de las entidades bancarias (percepcion del publico sobre su oferta comercial) se espera
una gran captacion de compradores a lo largo de la vida util del proyecto. Ademas, se
prevé un modelo de negocio, donde una vez desembolsado el crédito, se obtendria un
ingreso por comision (porcentaje establecido previo acuerdo con cada una de las
entidades financieras asociadas) en base al monto neto desembolsado; sin embargo,
menor al costo actual de las entidades financieras, siendo esta la principal fuente de
ingresos. Esto lo haria un modelo solicitado por entidades como un canal digital de
captacion de créditos personales y a la vez rentable, mediante el apalancamiento de las
sinergias banca-fintech (EY, 2017). Por ello, consideramos que el proyecto si tiene una

justificacion econémica.

1.4.3 Justificacion social

El presente proyecto busca ser una plataforma para brindar asesoria financiera a los
diversos solicitantes de credito, quienes, como hemos mostrado a lo largo de las distintas
fuentes, tienen poca o nula educacion financiera y cultura crediticia (SBS, 2017), asi
como una creciente desconfianza sobre el sistema bancario tradicional y sobre la marca
de estos jugadores; ademas, la propuesta de valor de esta plataforma esta orientada a los
potenciales receptores de crédito, quienes tendran la posibilidad de elegir la oferta
financiera que mejor le convenga, consciente de todas las implicancias: en un lenguaje

sencillo, transparente y holistico para cada individuo.

Todo ello, conlleva a generar un impacto positivo en las decisiones del usuario
receptor del crédito, brindandole una gama de alternativas acorde a sus necesidades y
requerimientos; asi como, un alto grado de personalizacion. A nivel de las entidades
financieras, disefiando un canal de mayor confianza y cercania con sus actuales y
potenciales compradores y a nivel de pais, contribuyendo con la inclusion social y
financiera que hoy en dia es necesaria para el beneficio del pais (Ministerio de Economia
y Finanzas, 2016).



1.5 Hipotesis de trabajo

La implementacion de una plataforma que permita asesorar al publico en la gestion de
sus finanzas y acceso a créditos es factible, pues existe un mercado que requiere y

aceptard el servicio; y, es tecnoldgica, econémica y socialmente viable.

1.6 Marco referencial

A manera de soporte y validacion de los enunciados y conclusiones realizadas durante el
trabajo de investigacion, se recurrira principalmente a tesis de grado y articulos digitales,

estableciendo como principales investigaciones de consulta las mostradas a continuacion:

Referencia 1: Determinar la existencia de la relacion de la fidelizacion de los
compradores con la planificacion de las captaciones y colocaciones de financiera

Proempresa S.A.

El objetivo de la presente tesis es determinar como se relaciona la fidelizacion y
la gestion de captaciones y colocaciones en Financiera Proempresa, basandose en conocer
la situacion actual del servicio pre y post venta para analizar y fidelizar a los compradores

en miras de aumentar la gestion de captaciones y colocacion de activos.

La presente tesis serd usada para definir estrategias de fidelizacion de
compradores (y atraccion de potenciales compradores) en un entorno de actividades

ligadas a entidades financieras.

Referencia 2: “The Role of Venture Accelerator”.

El objetivo de la presente tesis es determinar las estrategias clave y caracteristicas
de éxito en las aceleradoras de riesgo norteamericanas y adaptar el modelo a la realidad
latinoamericana. Diferenciar los diversos grupos de start-ups, conocer la metodologia
empleada por una aceleradora de riesgo, identificar patrones de éxito en start-ups

latinoamericanas y adaptar el modelo de negocio a la realidad latinoamericana.

La presente tesis se mantiene de forma informativa como una posible alternativa
de financiamiento inicial para el proyecto propuesto, una realidad que aumenta

exponencialmente en Ameérica Latina.



Referencia 3: Planeamiento Estratégico del Sector Bancario Peruano.

El objetivo de la presente tesis es realizar un analisis profundo
del sector financiero bancario en el Peru, tomando como referencia la opinion de expertos
en el sector. Realiza un andlisis de los factores externos y de cada una de las &reas que
componen un banco; apuntando al desarrollo de la bancarizacion como medio de

crecimiento econémico.

Al reflejar contenido de los diversos puntos que abarca el sector financiero y la
banca en general, la presente tesis serd un material constante de apoyo.

Referencia 4: Client's lost interest in banks. The Business Model Development of a
FinTech Start-Up.

Este estudio coincide con la revoluciéon que plantean las fintechs en el sector
financiero, aprovechando la "pérdida de interés" de las personas (especialmente
millennials). Explica la necesidad de la innovacion disruptiva en el sector y oportunidades

para realizarla.

La presente tesis se empleara como sustento al de un emprendimiento

tecnoldgico-financiero, y para el analisis de oportunidades y barreras a encontrar.

Referencia 5: Choosing a Future in the Platform Economy: The Implications and

Consequences of Digital Platforms.

El presente articulo explica que las plataformas digitales estan modificando la
manera de crear negocios, captar compradores, etcétera. Coincide con todas las tesis
respecto a que el uso de las nuevas tecnologias esta revolucionando el mundo y su

economia, sin embargo, deja la interrogante del futuro uso de dichas tecnologias.

Este articulo se utilizard; pues, sustenta la necesidad de la innovacion disruptiva
a todo nivel, y del impacto econémico para el emprendimiento y la economia de los

paises.

Referencia 6: Application of social media analytics in the banking sector to drive growth
and sustainability: A proposed integrated framework.

El presente articulo examina como la industria financiera emplea los grandes

volimenes de informacion proporcionados a través de las redes sociales para explotarlos

7



mediante métodos descriptivos y predictivos avanzados con el fin de promover la
visibilidad de insights que potencien la cadena de valor desde un punto de vista

estratégico-operativo.

Este articulo nos permite magnificar el potencial de la explotacién de datos (en
este caso, de las redes sociales) con fines de negocio que hoy en dia son aplicados por
bancos a nivel mundial. Fin que podra ser aprovechado por el proyecto como estrategia

de publicidad en su fase inicial.

Referencia 7: Digital lending high level system architecture in Indonesia.

El objetivo del articulo es brindar los puntos y pasos necesarios dentro del
desarrollo de la infraestructura operativa de una plataforma de préstamos en Indonesia,

incluyendo los principales obstaculos a la fluidez del proceso end-to-end.

Este articulo nos ayuda a visibilizar puntos clave a ser considerados dentro del

desarrollo de la plataforma propuesta por el presente trabajo de investigacion.

Referencia 8: Presenting a model of customer experience management in mobile

banking industry for commercial banks customers in Dubai.

El presente articulo busca analizar desde un enfoque mixto la interaccion y rol
que cumple la banca movil dentro de la banca tradicional, concluyendo que esta no es
percibida como un valor agregado (por los compradores), pero si es un pilar para la

relacion comercial ellos (dada su necesidad en la dindmica diario de sus usuarios).

Este articulo demuestra cualitativa y cuantitativamente la importancia de acceder
al sector financiero y sus operaciones desde un teléfono movil, asi como el potencial

existente para fortalecer este canal en miras de afiadir valor.

Referencia 9: How “open” is the future of banking? data sharing and open data

frameworks in financial services.

La presente publicacion explora las posibilidades que tiene la industria financiera
al explorar el mundo de los datos compartidos (‘“open banking”) a través del uso de APIs,

asi como el derribar varios mitos asociados a ello.



Esta publicacion nos ayudard a soportar la tendencia de la industria hacia la
“banca abierta”, asi como visibilizar que parte de los pilares de esta tendencia, recaen en
un manejo sensible de la ciberseguridad en el manejo de informacion y puntos de

conexion

1.7.  Marco conceptual

e APl conjunto de comandos, funciones y protocolos informaticos que
permiten a los desarrolladores crear programas especificos para ciertos
sistemas operativos y que simplifican en gran medida el trabajo de un creador
de programas, ya que puede generar el desarrollo desde una base.

e Canvas o Business Model Canvas: Es una herramienta que sirve para hacer
mas facil el proceso de dimensionar y estructurar un negocio a través de la
comprension de este con una vision integrada: viendo la empresa como un
todo y resultado en un modelo simple y facilmente entendible por todos
(Osterwalder & Pigneur, 2010)

e Entidad financiera: Toda institucion que ejecuta operaciones de
intermediacion financiera; es decir, captacion de capital puablico para ser
empleado en operaciones de otorgamiento de crédito a terceros. El sistema
peruano actual se compone de la siguiente manera; banca multiple (15
entidades), empresas financieras (10 entidades), cajas municipales (12
entidades), cajas rurales de ahorro y crédito (7 entidades) y entidades de
desarrollo de la pequefia y microempresa (9 entidades). Todo ello da un total
de 53 entidades. (Superintendencia de Banca, 2020)

e Experiencia de Usuario: conjunto de factores y elementos relativos a la
interaccion del usuario con un entorno o dispositivo concreto, obteniendo una
percepcidn positiva 0 negativa de dicho servicio, producto o dispositivo.
(Krug, 2006)

e Fintech: Es un término compuesto que resulta de unir las palabras: Finance
y Technology y se entiende como toda empresa que utiliza la tecnologia para
ofrecer productos y servicios financieros innovadores.

e Inclusién Financiera: se define como el acceso y uso de servicios financieros
de calidad por parte de todos los segmentos de la poblacion. (Ministerio de

Economia y Finanzas, 2016)



Leads: Término del idioma inglés que hace referencia compradores o
usuarios potenciales del producto o servicio ofrecido que demostré interés en
adquirirlo.

Open Banking: posibilidad de crear nuevos negocios y ecosistemas digitales
relacionados al sistema financiero utilizando las APIs.

Producto financiero: todo aquel producto ofrecido por una entidad financiera
regulada en el mercado peruano. (Banco Central de Reserva del Peru, 2020)
Producto financiero activo: activos de entidades sobre los que las unidades
institucionales ejercen derechos de propiedad y de los que pueden obtenerse
beneficios econdmicos: ganancias por tenencias o renta. (Banco Central de
Reserva del Pert, 2020)

Smartphone: Teléfono con las capacidades de un celular con capacidad de
realizar tareas simultaneas y con mayor conectividad que un teléfono
convencional.

Startup: Empresa emergente, con un alto componente tecnol6gico, con
grandes posibilidades de crecimiento y respaldada sobre una idea innovadora
que sobresale de la linea general del mercado. (Cafiete, 2020)

Tasa de Interés Activa: es el porcentaje que cobran los bancos por las
modalidades de financiamiento conocidas como sobregiros, descuentos y
préstamos (a diversos plazos). Se consideran activas porque son recursos a
favor de la banca. (Banco Central de Reserva del Per(, 2020)

Venture Capital: Capital proveniente de fondos especializados de inversion
con el fin de garantizar que la empresa no se quede sin dinero en caso de

necesitarlo en algin momento futuro. (Cafiete, 2020)
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CAPITULO II: ESTUDIO DE MERCADO

2.1 Aspectos generales del estudio de mercado
2.1.1 Definicion del giro de negocio del servicio y tipo de servicio

El giro del negocio y tipo de servicio brindado por el proyecto propuesto es de servicios
comerciales y de asesoramiento crediticio; al ser una empresa de servicios combinados,
se ofrece el servicio venta de créditos a través de una plataforma digital (actuamos como
intermediarios) solicitado por una persona natural (contactado a través de la plataforma
digital) a las diversas entidades financieras asociadas; y de asesoramiento crediticio

(digital) durante la pre y post venta del crédito como parte de la propuesta valor B2C.

2.1.2 Principales beneficios del servicio
2.1.2.1 Servicio principal

El servicio principal o core business del proyecto es el servir de enlace entre las personas
naturales en busca de algun préstamo personal y las diversas entidades financieras
(asociadas al proyecto) que buscan ampliar sus canales de venta de creditos y cartera de

compradores; y asi incrementar su participacion crediticia en el mercado peruano.

Para ello, la persona solicitante debera ingresar su requerimiento de crédito, junto
a la documentacion pertinente, para que las diversas entidades financieras interesadas en
brindarle el servicio crediticio viabilicen su oferta (considerando los factores apropiados),

y con los cuales, el usuario, elija la opcidén que mejor se ajuste a sus necesidades.

2.1.2.2 Servicios complementarios
El servicio complementario que ofrece el presente proyecto es la asesoria crediticia.
Como actividades preventa:

Buscamos acompanfar al solicitante de crédito en el analisis, comparacion y eleccion de
la mejor opcion crediticia a traves de nuestra plataforma digital, segin principales
necesidades y situacion actual del comprador.

Como actividades postventa:
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Apuntamos a desplegar planes de retencion de compradores solicitantes de crédito a lo

largo del ciclo de vida de estos; desde el acompariamiento en la segmentacion hasta las

mejores técnicas de gestion: Aprovechamiento de un mejor score crediticio del

comprador para mejores términos de financiamiento, estructuracion de beneficios por

pronto pago, entre otros.

2.1.2.3 Propuesta valor

Disefiamos una propuesta de valor diferente para ambas partes del modelo de negocio:

Para compradores solicitantes de crédito:

Consolidacion de informacion y multiples ofertas dentro de un mismo canal.
Manejo sencillo de la plataforma, terminologia simple y de fécil
entendimiento.

Acompafiamiento pre y post venta del comprador (durante el flujo del proceso
para el desembolso del crédito y servicios relacionados como ofertas o
acciones posteriores) para brindar asesoria en la opcién elegida por el
comprador.

Informacion a los usuarios para una gestion inteligente del dinero,

contribuyendo a la educacion financiera.

Para las entidades financieras:

Eficiencia de costos en la gestion comercial y mayor alcance de captacion de
leads, a comparacion del principal canal empleado (presencial).
Consolidacion de informacion (datos del comprador, score crediticio, entre
otros) para la evaluacién a cargo de cada entidad financiera.

Perfilamiento (clustering) de compradores para la seleccion de prospectos de
compradores segun campafias y/o estrategias de cada entidad financiera.
Conexion simplificada a la plataforma a través de APIs apalancandonos del
Open Banking.
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La propuesta de valor definida estd orientada en tratar los principales puntos de
dolor de cada uno de los participantes del modelo y permitir convertirnos en el principal
nexo entre ambos agentes; ademas de, contribuir al desarrollo de la inclusién financiera

del Peru.

2.1.3 Macro localizacion del servicio

Se centrara el servicio ofrecido en Lima Metropolitana y Callao, Peru; zona que concentra
el 34% de la poblacion mayor de edad (Instituto Nacional de Estadistica e Informatica,
2018).

2.1.4 Analisis del entorno
2.1.4.1 Anélisis del macroentorno (PEST)
e Fuerzas politicas (P)

La estabilidad macroecondémica peruana es debida, en gran parte, a las correctas politicas

fiscales aplicadas por el Ministerio de Economia y Finanzas [MEF].

Para poder hacer frente a los efectos de la crisis econdmica internacional
producida a finales del 2008, el MEF implementd un Plan de Estimulo Econdémico que
permitié sobrellevarla, gracias a su correcta posicion fiscal y a los mayores ingresos

provenientes de las exportaciones por los altos precios de los commodities.

El Gobierno peruano ha logrado acumular reservas, sin tener que incrementar los
impuestos. Se puede afirmar que el Plan de Estimulo Econémico peruano fue mucho mas
disciplinado que aquellos implementados por otros paises y tuvo ademéas mayor efecto
social (Avila l. , 2012).

Sin embargo, el Gobierno Peruano viene desplegando una serie de estimulos al
gasto corriente. Ello ha devenido en un mayor nivel de endeudamiento corriente del pais;
sumado a reiteradas situaciones de inestabilidad politica debido a enfrentamientos entre
los poderes del estado (que generaron, incluso, marchas y protestas en contra de estas
acciones) se tiene un futuro poca claro en el Pert en materia politica, fiscal, legislativa y
crediticia, con mas fuerza aln al considerar la incertidumbre que genera la potencial
aplicabilidad de topes en la tasa de interés dentro del mercado crediticio, medida
planteada por el poder legislativo (Bazo, 2020).

13



Respecto al ambito regulatorio para fintechs en el Perl se ha avanzado con las
primeras normas que regulan sus principales actividades econdmicas, presionado por
medidas de gobierno que forzaban a las empresas al desarrollo de canales digitales (del
sistema financiero) por sobre los presenciales. Ello explica los decretos de urgencia para
regular el financiamiento compartido (crowdfunding) y la identidad digital. EI desafio
recae en las regulaciones secundarias y en que se complete toda la infraestructura
necesaria para normar estas actividades financieras que nacen en un medio digital (EY
Law Peru, 2020).

e Fuerzas econdmicas (E)

Desde inicios del siglo XX, en el Per( se ha incrementado y consolidado las clases

medias, impulsando el consumo, incluido el crediticio (Banco Mundial, 2020).

Sin embargo, el déficit fiscal aumentd en el afio 2020 a razén de la recesion
econdmica (el PIB del pais registré una caida del 17,4% en el primer semestre de 2020),
con el objetivo de recuperar niveles previos. Segun encuestas de alta frecuencia realizadas
por el Banco Mundial, la pérdida de trabajo e ingresos que sufren las familias peruanas
es una de las mayores de toda America Latina. Se espera, ademas, que el desempleo y la
aversion al riesgo siga afectando el consumo a corto plazo, y que los diversos episodios

de inestabilidad politica sigan obstaculizando la recuperacion de la inversion privada.

La recesion econdmica ha conducido a un aumento sustancial de la pobreza en
recursos monetarios. De acuerdo con el Banco Mundial [BM], la pobreza alcanzara el
nivel anterior al afio 2012. Teniendo en cuenta la profundidad de la recesion en el afio
2020, se espera un fuerte repunte al cierre del afio 2021, apalancado en la implementacion

acelerada de la inversion publica y la normalizacion de la inversion privada.

De cara al futuro, se espera que la economia se estabilice en un nivel cercano al
afio 2019. EIl desafio para la economia peruana es acelerar el crecimiento del PBI,
garantizar el bienestar comin y brindar a sus ciudadanos proteccion econémica y

sanitaria ante nuevos choques enddgenos y exogenos (Banco Mundial, 2020).
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e Fuerzas sociales (S)

El desarrollo econdémico del Perd se ha reflejado con la mejora de los ingresos familiares
y la reduccion de la pobreza; sin embargo, durante el Gltimo afio 2020 el Per( ha venido
batallando con un repunte de la pobreza del pais (Banco Mundial, 2020), especialmente
en los estratos mas bajos de la sociedad peruana, incrementado la brecha econémica del
pais. Asi mismo, el descontento de la poblacion con el sector bancario se ha incrementado
(Fernandez, 2020).

Por ultimo, desde mediados del afio 2020 se visibiliza una aceleracién en la
digitalizacién y bancarizacion de la poblacién, mejorando el grado de aceptacion y uso
de canales digitales en la banca dentro del mercado peruano (Alvarez, 2020). Ademas,
segun un estudio de Minsait, 1 de cada 4 peruanos bancarizados se encuentra dispuesto a
compartir su informacién personal (y esta mejoraria de formalizarse una regulacion de
Open Banking) y mas de la mitad busca de recibir productos y servicios de otras
entidades, ademas de su banco tradicional (Dongo-Soria, 2020). Todo esto apunta a una

buena aceptacion del proyecto por parte del mercado peruano.

e Fuerzas tecnoldgicas (T)

La revolucion tecnoldgica es ya un hecho, pero su aplicacion en el sector financiero es
relativamente nueva, aunque con un potencial enorme; hechos que estan demostrando las
diversas fintechs que aparecen alrededor del mundo, especialmente en Estados Unidos y
Europa (Sahi, 2017)

Referente a la aplicacion del Open Banking en el Perd, a pesar de que el gobierno
no ha presentado una regulacion en esta materia, en la practica, los bancos ya se
encuentran compartiendo datos desde hace muchos afios (algo que no es comun en otros
paises de la region): todos los meses se informa sobre la situacion crediticia de sus
compradores a la SBS, quien a su vez emite el Reporte Crediticio Consolidado [RCC]
que lo devuelve de manera consolidada a todas las entidades reguladas (Barragan, 2020).
Para los expertos, esta situacion es una ventaja debido a que ya existe una regulacion para
que las entidades financieras compartan informacion, faltando regular la facultad del
comprador para compartir su historial crediticio, escenario que esta siendo abordado por
la SBS dentro del marco de la ley fintech (Pérez, 2021).
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2.1.4.2 Anélisis del sector
e Rivalidad entre competidores:

Si bien existe una alta competencia en el proceso de ventas crediticias, explicada por la
vasta cantidad de vendedores que ofrecen sus servicios al mercado y la alta exigencia a
estos (en términos cuantitativos de ventas); la gran competencia de las entidades del
sector financiero debido al crecimiento continuo de este, la limitada poblacion
bancarizada (a comparacidn de otros paises), el aumento de entidades financieras de toda
escala presentes en el Peri y el aumento de la morosidad en el pais (Asociacion de
Bancos, 2019); también es cierto, que existen en el mercado peruano plataformas
nacientes que buscan brindar alternativas financieras de manera descentralizada (ofertas
de mas de una entidad) o bajo el concepto de marketplace pero no existe alguna con una
propuesta-valor similar tanto para potenciales consumidores como para entidades

financieras, por lo que la rivalidad entre competidores seria baja o nula.

e Amenaza de entrada de nuevos competidores:

La amenaza de nuevos ingresos de personas o empresas involucradas en la asesoria de
créditos es latente, las barreras de entrada son practicamente nulas. Incluso a una persona
le basta con conocer los productos financieros que poseen las entidades financieras
(informacion que se encuentra al alcance del publico en general) para ofrecer sus
servicios (como ejecutivo de ventas) al mercado (Ledingham, Kovac, y Locke, Simon,
2006). Sin embargo, el alcance en cuanto a la captacion de compradores es bajo a

comparacion de la plataforma virtual planteada como objeto de investigacion.

Por otro lado, son las mismas entidades financieras y gigantes tecnoldgicos
quienes pueden copiar el formato digital de la venta de créditos planteada en el modelo
del proyecto con mucha facilidad; sin embargo, este careceria de la ventaja comparativa
que ofrece el proyecto planteado, si fuese desarrollado por una entidad financiera en
especifico (siendo uno de los pilares diferenciadores y de la propuesta de valor al
comprador). De igual forma, persiste la amenaza del ingreso de gigantes de la tecnologia
como Google o Amazon quienes poseen la tecnologia, confianza del publico y recursos

econdmicos necesarios.

Por ello, la barrera de entrada para los nuevos competidores es baja.
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e Poder de negociacion de proveedores:

El poder de negociacién de los proveedores (entidades financieras), que para el modelo
de negocios planteado también son socios estratégicos, se prevé como alto en un inicio,
debido a que este modelo no funcionaria sin dichas entidades como “aliados”. Conforme
se tenga mas proveedores-socios estratégicos y un rapido incremento en el flujo de
compradores (personas naturales que soliciten el servicio crediticio), el poder de
negociacion de las entidades financieras se nivelard y se volveria cada vez mas bajo, pues
seran ahora las entidades no afiliadas las que deberan adaptarse al cambio de modelo de
negocio en la venta de créditos personales (Americas Market Intelligence, 2020).

e Poder de negociacion de compradores:

El poder de negociacion de los compradores es bajo. Si bien existen varios canales (red
de oficinas, fuerza de ventas, etcétera) por los cuales podrian acceder al crédito deseado,
se espera que la ventaja comparativa, asesoria y rapidez motivaran al comprador final a

hacer uso de la plataforma propuesta.

La primera barrera del proyecto en investigacion es dar a conocer la propuesta de
valor a prospectos de compradores y materializar la conversion de cada lead en términos
de créditos vendidos a través de la plataforma materia de investigacion. Con relacion a
ello, evocamos los comentarios y estudios recopilados en el punto 2.1.4.1, el cual nos da

luces del potencial de aceptacion de esta plataforma dentro del mercado peruano.

e Amenaza de productos sustitutos:

El sustituto por naturaleza del modelo de negocio planteado son todos los ejecutivos de
ventas de créditos en el mercado, quienes contactan a los actuales compradores o
potenciales compradores (prospectos de bancarizacion) y los canales de venta digital de
cada entidad financiera. De igual forma, las empresas consultoras y asesoras en finanzas;
los departamentos de recursos humanos y las empresas dedicadas a captar clientes

corporativos para entidades financieras, que recomiendan productos financieros.

Sin embargo, estudios recientes indican que el 63% de potenciales usuarios del
sistema financiero estan mas inclinados a probar una nueva aplicacion digital (Americas

Market Intelligence, 2020). Esto se acentla aun mas con el hecho que del total de
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peruanos, el 76% de usuarios desconfian de su banca movil y el 73% de su banca por
internet porque perciben una estricta relacion a una especifica marca (de entidad
financiera). Asimismo, los peruanos quieren una banca mas humana, tecnoldgica y que

vele por seguridad. (Andia, 2018).

Por lo expuesto lineas arriba, la amenaza de productos sustitutos es media-baja.

Ante lo expuesto en los puntos anteriores podemos concluir que si bien el presente
proyecto ingresara a un mercado donde no existen barreras para la generacion de negocios
similares y una alta dependencia (inicial) de las entidades financieras; es el alcance
(facilidad de captacion de compradores, fidelizacidén y volumen de usuarios), la alianza
estratégica con las diversas entidades financieras presentes en el Peru y por sobre todo,
una propuesta de valor diferenciada lo que nos permitira destacar y alcanzar éxito en los

objetivos trazados.

2.1.5 Modelo de negocio

Para explicar el modelo de negocio propuesto se presentara el modelo CANVAS:
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Tabla2.1

Modelo de negocios CANVAS

Aliados Clave

Inversionistas
privados que
brinden  capital
para el proyecto;
asi como
empresas de
posicionamiento
digital

Centrales de
riesgo que
permitan  filtrar

las caracteristicas
del comprador

Actividades
Clave

Conectar a
solicitantes de
crédito y
entidades
financieras
dispuestas a
otorgarlo.

Segmentacion
de prospectos
Servicio de

asesoramiento

Recursos
Clave

Software para
el uso de la
aplicacion.
Modelo
analitico para el
perfilamiento
de
compradores.
Capital
financiero.
Capital
humano.

Propuesta de
Valor

Aplicativo movil
gue conecta a
compradores
solicitantes con
entidades que
otorgan
financiamiento,
brindando
diversas
alternativas
crediticias.
Ademas de
constituirse
€como una
plataforma para
brindar
asesoramiento y
beneficios
adicionales a
ambas partes.

Relacion con el
Comprador

Soporte al
comprador
solicitante y
aquel que otorga
financiamiento
brindandole a
ambos mas
informacion y
seguridad.

Canales

Los canales de
ventay
distribucion son
virtuales y
directos,
empleando la
plataforma web.
Respecto a la
publicidad se
abordara a través
de redes sociales,
pero.

Segmentos de
Compradores

Personas
residentes en
Lima
Metropolitana y
Callao entre 18
y 70 afios que
cuenten con un
smartphone,
acceso a
internet; y se
encuentren en la
blusqueda de un
préstamo
personal.
Entidades
financieras con
presencia en
Limay Callao:
Bancos,
financieras,
cajas
municipales,
entre otros.

Estructura de Costes

Estructura de Ingresos

Pago del desarrollo de la aplicacién y
mantenimiento.

Pago del capital humano (trabajadores).
Pago de las cuotas de financiamiento.

Cuotas recolectadas por la preventa del crédito
(se cobrara una comision de 0.9% del monto del
crédito durante los dos primeros afios y que
crece a 1.1% luego).

2.1.6 Determinacion de la metodologia que se empleara en la investigacion de

mercado
2.1.6.1 Método

El presente trabajo de investigacion comprende una combinacion de los métodos
cuantitativos y cualitativos que pueda determinar la demanda y participacién de mercado

de este proyecto.

Se aplicaran estos métodos para poder obtener, entender y analizar estadisticas

diversas de fuentes primarias y secundarias, asi como para realizar proyecciones basadas
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en tendencias y comportamientos cuantificables que permitan tomar decisiones

correspondientes al mercado del proyecto de investigacion.

2.1.6.2 Técnica

Se recurrird a técnicas de recopilacion de informacién primaria como lo son encuestas
para determinar, entre otros, las variables a estudiar (punto 1.3.1); también, se recurrira a

la opinién de profesionales con amplia experiencia laboral en el sector financiero para:

i) Ampliar el panorama de evaluacion ante espectros no contemplados
previamente

ii) El levantamiento de informacion complementario con una visién de negocio

iii) Conocer su opinién sobre la relevancia y aceptacion del proyecto de

investigacion (como informacion complementaria).

De igual forma, recurriremos a técnicas de recopilacién de informacion
secundaria como reportes gubernamentales y de empresas involucradas en el sector

financiero, estadisticas diversas relevantes al tema e investigaciones pasadas.

2.1.6.3 Instrumento

Para la recopilacion de informacion primaria se presentaran cuestionarios empleados
durante encuestas a la poblacién estudiada y una guia de entrevista (semiestructurada)

empleada para conocer la opinién de profesionales en la industria financiera.

El levantamiento de informacién secundaria se realizé a través de repositorios

académicos digitales y de los servidores web de estas instituciones.

2.2 Analisis de la demanda
2.2.1 Data histdrica del consumidor y sus patrones de consumo

Para poder analizar y proyectar la demanda (segun el volumen de colocacion o saldo
capital de deudas). Se procedio a recopilar informacion de fuentes secundarias como lo
son los reportes de la Asociacion de bancos del Perd [ASBANC], datos presentados en

la siguiente tabla:
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Tabla 2.2
Saldo Total de Créditos de Consumo 2018

?:?)Ig;)urTnootzlo(i% Créditos de Enero Febrero Marzo Abril  Mayo Junio Julio Agosto  Setiembre Octubre  Noviembre Diciembre
Total (millones de soles) 44236 44677 44894 45406 46154 46540 46706 47456 47794 48510 49 321 49,689
gz;lsumo -Creditos vigentes o) 600 9460  94.8% 94.8% 94.7% 950% 950% 950%  95.5% 95.4% 95,5% 95.6%
Consumo - Reestructuraciony 4 2o 3700 1705  16%  16% 16%  16%  15% 1,5% 1,5% 1,5% 1.4%
Refinanciacion (%)

Consumo- Vencidos y/o 37%  37%  35% 35% 3.6% 34% 35%  35% 3,0% 3,1% 3,1% 2,9%
cobranza judicial (%)

Nota. Adaptado de Créditos Directos por Tipo de Crédito y Morosidad por Asociacion de Bancos, 2021
(https://www.asbanc.com.pe/Consolidados%20Sistema%20Financiero/Morosidad%20y%20Cr%C3%A9ditos%20Directos%20por%20Tipo%20de%20Cr%C3%A9dito.xIs)

Tabla 2.3
Saldo Total de Créditos de Consumo 2019
ggllgoTotal de Créditos de Consumo Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio  Julio Agosto Setiembre Octubre Noviembre Diciembre
Total (millones de soles) 49985 50564 50313 50897 51663 52289 52699 53524 54212 54914 55786 56 111
Consumo - Créditos vigentes (%) 95,60% 95,60% 95,70% 95,70% 9550% 95,60% 9560% 9550% 9560%  9560%  9550% 95,60%
Consumo - Reestructuracion y 1,40% 1,40% 1,40% 1,40% 1,40% 1,40% 1,40% 140%  1,40%  1,40%  1,40% 1,40%
Refinanciacion (%)

3,00% 3,10% 3,00%

Consumo- Vencidos y/o cobranza 3.00%

2,90% 2,80% 2,90% 3,0000 2,90% 3,000 3,00% 3,00%

judicial (%)

Nota. Adaptado de Créditos Directos por Tipo de Crédito y Morosidad por Asociacion de Bancos, 2021
(https://www.asbanc.com.pe/Consolidados%20Sistema%20Financiero/Morosidad%20y%20Cr%C3%A9ditos%20Directos%20por%20Tipo%20de%20Cr%C3%A9dito.xIs)



(44

Tabla2.4
Saldo Total de Créditos de Consumo 2020

Saldo Total de Créditos de

Enero Febrero Marzo  Abril Mayo Junio  Julio Agosto Setiembre Octubre Noviembre Diciembre
Consumo 2020
Total (millones de soles) 56614 57368 56549 55082 54551 53705 52728 52302 52073 52280 52492 52 346
Consumo - Créditos vigentes (%) 954% 955%  953% 94,8% 94,7% 943% 94,3% 93,9% 93,0% 92,1% 91,3% 90,7%
Consumo - Reestructuracion y 15%  15%  15%  16%  18%  20% 22%  2.4% 2.6% 2.7% 2.8% 2.9%
Refinanciacion (%)
Consumo- Veencidos y/o cobranza 31%  30%  32%  37%  35%  37% 35% 3.7% 4.4% 5.2% 5.9% 6,4%

judicial (%)

Nota. Adaptado de Créditos Directos por Tipo de Crédito y Morosidad por Asociacion de Bancos, 2021
(https://www.asbanc.com.pe/Consolidados%20Sistema%20Financiero/Morosidad%20y%20Cr%C3%A9ditos%20Directos%20por%20Tipo%20de%20Cr%C3%A9dito.xIs)



2.2.1.1 Patrones de consumo

Como se puede observar en las tablas presentadas en el punto 2.2.1. el saldo de créditos
colocado en el mercado peruano venia mostrando hasta diciembre 2019 un crecimiento
mensual de 0,99% para créditos de consumo; si bien se sigue incrementando el saldo de
créditos en los dos primeros meses del afio 2020, es a partir de marzo 2020 que cambia
la tendencia de ambas series estadisticas, mostrando un decrecimiento en el stock de
créditos a nivel general, teniendo como principal causa, la fase inicial de la crisis sanitaria
y econOmica atravesada por el Perd, entendiendo que en este periodo se siguieron
amortizando créditos pero con una tasa de desembolsos considerablemente menor (e

incluso nula en ciertos periodos).

Otro rasgo por destacar es el incremento tanto del porcentaje de créditos
vencidos/judiciales como consecuencia al golpe econdmico con repercusion en las
familias peruanas; donde para créditos de consumo en diciembre 2020 (mora por 6,4%

del saldo) se supera el doble de la mora promedio del afio 2019 (3,0% del saldo).

Por ultimo, podemos visualizar que los niveles de colocacion de créditos de
consumo a muy corto plazo no son prometedores, dado que el saldo adeudado mantiene
una tendencia decreciente junto a incrementos en los nuevos niveles porcentuales de

créditos refinanciados, reestructurados, vencidos y judiciales.

Figura 2.1
Evolucion de la colocacion de créditos de consumo e indicadores

EVOLUCION DEL CREDITO DE CONSUMO
Créditos refinanciados + reestructurados (%)

60 15.0%
40
5.0%
20
0 -5.0%
N DY NS
¢ Ry YRy YRy

Nota. Adaptado de Créditos Directos por Tipo de Crédito y Morosidad por Asociacion de Bancos, 2021
(https://ww.asbanc.com.pe/Consolidados%20Sistema%20Financiero/Morosidad%20y%20Cr%C3%A9
ditos%20Directos%20por%20Tipo%20de%20Cr%C3%A9dito.xIs)
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2.2.2 Demanda mediante fuentes primarias

Para realizar investigacion de primera mano referente al desarrollo, ticket promedio,
evolucion y comportamiento del mercado crediticio en el Perd empleamos entrevistas

semiestructuradas a profesionales del sector.

De igual forma, para conocer el grado de aceptacion del proyecto, la intencién e
intensidad de adquisicion del servicio propuesto, se realizaron encuestas, para lo cual
procedimos a calcular el nimero muestral éptimo (385 encuestas) para una validez

estadistica al 95% de confianza, de acuerdo con la siguiente formula y parametros:

N x Zz*p*q
d?«(N—1)+ Z?xp=xq

n=

Donde,

n= tamafio 6ptimo de la muestra

N= tamafio de la poblacién, segin INEI: 9 674 755 habitantes en Lima.

Z= Nivel de confianza. Para este calculo se empleara un nivel de confianza del 95%,
empleando un valor Z igual a 1,96

p= probabilidad de éxito. Emplearemos un valor conservador (p = 0,50)

g= probabilidad de fracaso. Siguiendo la légica conservadora (q = 0,50)

d= Error maximo permitido = 0,05

Los resultados de la entrevista a profesionales del sector (de manera informativa)
indican que la demanda de créditos de consumo en el Per( seguird afrontando una
tendencia bajista hasta inicios del segundo semestre del afio 2021, seguido de una
recuperacion (progresiva) a niveles previos a la crisis para inicios del segundo semestre
del afio 2022, destacando que estos prondsticos cuentan con una considerable sensibilidad
a los resultados electorales del pais. Los profesionales consideran que, una vez llegado a
“niveles precrisis” la tasa de crecimiento de la cantidad de deudores con créditos de
consumo en el sistema financiero seguiria una tendencia de ~8,0% junto a un ticket
promedio de S/ 10 500.

La encuesta se realiz6 a 456 personas domiciliadas en distritos de NSE A, B, Cy
D en Lima Metropolitana y el Callao, cuyas edades oscilaban entre los 18 y 70 afios.

Respecto a los resultados de este método de investigacion primaria, se pudo encontrar
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que el 60,5% de la poblacion ha contraido en algin momento un préstamo con alguna
entidad formal, de las cuales un 75,0% de estas personas indica que el conocimiento
financiero de la poblacion peruana es malo y un 80,0% cree que el andlisis realizado por
las personas al elegir una determinada opcion de préstamos por sobre otra es también es

mala.

En cuestion del comportamiento de los consumidores, casi dos tercios de los
encuestados (65,2%) tienen a “una menor cuota de pago” como el factor determinante al
adquirir un préstamo, seguido del “mayor monto aprobado” por la institucion en un
13,0%. Asi mismo se encontr6 que un 84,1% no manejaba una percepcion positiva de las
entidades financieras (calificaciones de regular a pésima), donde el 52,7% de las personas
(del segmento objetivo) que se encuentran pagando alguna deuda esta disconforme con

la tasa obtenida.

Si bien un 88,0% de los encuestados estan dispuestos a recibir asesoria durante la
busqueda de un préstamo, solo un 11,6% esta dispuesto a pagar por ello y por montos
menores a 50 soles (por lo que cobrar al solicitante del credito por el servicio brindado

no seria una estrategia de ingresos a ser empleada en el proyecto).

Por ultimo, los resultados de la encuesta confirman la aceptacion por parte del
publico objetivo (77,5%) del proyecto propuesto; donde el 83.9% muestra una intencién
real de solicitar su proximo préstamo a través de la plataforma propuesta (escala 9y 10

de intensidad de adquisicion del servicio).

2.2.3 Demanda potencial

La demanda potencial es determinada de acuerdo con el nimero de personas de Lima

Metropolitana y Callao que poseen un crédito de consumo dentro del sistema financiero.

Segln reportes financieros publicados por la Superintendencia de Banca y
Seguros [SBS] al 30 de noviembre del afio 2019, el monto de créditos de consumo
desembolsados en Lima Metropolitana y Callao corresponde al 71,15% de todo el monto
colocado dentro del sistema financiero (para una colocacion total a nivel Perl de S/ 55
787 millones), donde existen 5 390 638 deudores de esta modalidad de crédito a nivel

nacional.
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Con esta informacion podemos estimar el mercado potencial como la proporcion
de deudores y saldo crediticio pertenecientes a Lima Metropolitana y Callao, de acuerdo

con la siguiente tabla:

Tabla 2.5

Demanda Potencial

Concepto N° Deudores Saldo crediticio (S/ millones)

Demanda potencial 3835438 39 692

2.3 Andlisis de la oferta
2.3.1 Analisis de la competencia. Competencia directa

En el Peru, la oferta de entidades y/o plataformas digitales que brinden la capacidad y
facilidad de servir de nexo entre diversos solicitantes de créditos y entidades financieras
que busquen brindarlos es limitada y, en algunos casos, oculta o vista como un negocio

en exploracion.

A la fecha en la que se realiza el presente estudio, se identifican los siguientes
competidores:

e Solven: Es el competidor directo por excelencia. Solven es la primera 'y mas
usada plataforma de créditos online en Latinoamérica. Su rango de accién va
desde la adquisicion de usuarios hasta la verificacion de los solicitantes,

brindandoles comparativas desde la solicitud del credito.

e Busca Crédito: Es parte de la central de riesgo Experian. Visibiliza diversas
alternativas de créditos preaprobados a sus solicitantes, dentro del alcance de

sus aliados financieros (oferta limitada a comparacion de Solven).

e Comparabien: Permite comparar las ofertas generales y personalizadas
(preaprobadas) de diversos productos financieros como ahorros, préstamos,
tarjetas, seguros y asociaciones de fondos de pensiones [AFP] con el objetivo

de visibilizar el rango de alternativas (no necesariamente genera leads).
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2.3.2 Beneficios ofertados por los competidores directos

La esencia de las tres (03) entidades listadas en el punto 2.3.1. corresponde a brindar una
variedad de ofertas crediticias junto a cierto grado de personalizacion para que el usuario
final (solicitante de crédito) pueda conocerlas de manera agil y centralizada; y con ello,

poder elegir la opcidn que mejor se adecue a sus intereses.

Del mismo modo, otorgan conveniencia para poder solicitar esta (y otras)

operacion financiera desde cualquier parte que posea acceso a internet.

De cara a las entidades financieras, se otorga un canal de venta adicional,
autogestionado y especializado, donde en algunos casos brindan acompafiamiento en el

proceso regular de evaluacion y desembolso.

2.3.3 Analisis competitivo y comparativo

Para la evaluacion de la competencia desarrollamos una matriz EFE, donde los factores

de éxito a considerar para que una compariia en el sector tenga éxito son:

1. Posicionamiento de marca: Exposicion al mercado.

2. Variedad de potenciales ofertas: Entidades financieras afiliadas y
capacidad de concretar desembolsos (garantizar venta).

3. Customer Experience: Facilidad de uso, acompafiamiento, simplicidad y
tiempos del journey.

4. Flexibilidad: Grado de personalizacion de alternativas seglin variables

definidas por el comprador.

Tabla 2.6

Tabla de enfrentamiento de factores de éxito

Factor 1 2 3 4 Conteo Peso
1 X 1 0 1 2 22,20%
2 1 X 1 1 3 33,30%
3 1 1 X 1 3 33,30%
4 0 1 0 X 1 11,10%
Total 9 100,00%
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Tabla2.7

Matriz de perfil competitivo

Factor / Solucién Solven Busca Crédito Comparabien
Factor Peso Calif. Puntaje Calif. Puntaje Calif. Puntaje
1 22,2% 2 0,44 1 0,22 3 0,67
2 33,3% 3 0,67 1 0,22 2 0,44
3 33,3% 2 0,44 2 0,44 2 0,44
4 11,1% 3 0,67 2 0,44 2 0,44
Total 2,22 1,33 2,00

Con los pesos obtenidos en la tabla de enfrentamiento procedimos a calificar en una
escala del 1 al 4 (donde 4 indica un mejor cumplimiento del factor de éxito) a los
principales competidores y asi determinamos que con un puntaje de 2.22 que Solven es
el mayor competidor en el rubro ahondado en este estudio de prefactibilidad;
primordialmente por las alianzas establecidas (con bancos, financieras, cajas, entre otros)
y su capacidad para cerrar ventas sin mayores complicaciones, manteniendo un balance

entre la estandarizacion y personalizacion de las ofertas presentadas.

2.4  Determinacion de la demanda para el proyecto
2.4.1 Segmentacion del mercado

El proyecto propuesto estd orientado a personas con edades entre los 18 y 70 afios,
residentes en Lima Metropolitana y Callao que cuenten con un celular inteligente

(smartphone) y posean una fuente de ingresos mensuales estable (NSE A, B, Cy D).

2.4.2 Seleccién del mercado meta

A partir de la colocacion histérica presentada en el punto 2.2.1. procedemos a estimar los

nuevos desembolsos, considerando los siguientes datos clave:

e Un 71,15% de la colocacion de créditos de consumo corresponden a Lima
metropolitana y Callao.

e Para la presente cuantificacion del mercado meta, consideraremos a personas
bancarizadas correspondientes a los NSE objetivo (A, B, Cy D), conociendo
que el 67,0% de personas bancarizadas en Per( corresponden a dichos
sectores, de los cuales un 71,0% posee un smartphone. Ademas, un 3% de

compradores definitivamente solicitard un nuevo crédito en los préximos
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doce (12) meses 'y un 19% muy probablemente lo hara (IPSOS, 2019), a fines
del estudio consideraremos como “alta probabilidad” de solicitar un nuevo
crédito en los proximos 12 meses a la suma de ambos porcentajes.

e Segun los reportes publicados por la SBS, al cierre del afio 2019 el porcentaje
de saldo crediticio catalogado como “vigente” correspondia a 95,6% en el

caso de créditos de consumo.

La cuantificacion de la demanda del mercado meta sera presentado dentro del punto
posterior.

2.4.3 Determinacion de la participacion de mercado para el proyecto

La participacion de mercado objetivo estimada a obtener durante el primer afio de
operaciones corresponde al 5,00% para créditos de consumo. Teniendo en cuenta que la
tasa anual de crecimiento de fintechs latinoamericanas comparables para una etapa de
madurez corresponde al 60,5% (Vodanovic Legal, 2019), definimos un crecimiento
moderado para el segundo y tercer afio de operacion (30,25% para cada afio) hasta
permitir una mayor consolidacion del servicio dentro del mercado financiero peruano
hacia el cuarto y quinto afio de operacion, donde se espera un crecimiento anual del
60,5%.
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Tabla 2.8

Demanda del proyecto (en millones de soles y servicios solicitados)

Atributo/ Afio 2021 2022 2023 2024 2025

Colocacién proyectada (en millones de soles) 68 018 74 189 80 360 86 547 92718
% De la colocacion correspondiente a ubicacion objetivo 71,15% 71,15% 71,15% 71,15% 71,15%
% De participacién en banca del NSE A, B,Cy D 91,00% 91,00% 91,00% 91,00% 91,00%
% De poblacién bancarizada con un smartphone 60,70% 60,70% 60,70% 60,70% 60,70%
% De saldo asociado a saldos vigentes 95,59% 95,59% 95,59% 95,59% 95,59%
% Alta probabilidad de solicitar un nuevo crédito a 12 meses 22,00% 22,00% 22,00% 22,00% 22,00%
Demanda de créditos del pab. obj. (en millones de soles) 5622 6132 6 642 7154 7 664

% Aceptacion del proyecto 77,50% 77,50% 77,50% 77,50% 77,50%
% De intencidn real de uso 83,87% 83,87% 83,87% 83,87% 83,87%
% Penetracion de mercado objetivo 5,00% 6,51% 8,48% 13,61% 21,85%
Demanda del proyecto para créditos de consumo (en millones de soles) 183 260 366 633 1,088

Demanda del proyecto para créditos de consumo (en compradores) 17 554 24 938 35183 60 817 104 571

Nota. Adaptado de Créditos Directos por Tipo de Crédito y Morosidad por Asociacién de Bancos, 2021

(https://www.asbanc.com.pe/Consolidados%20Sistema%20Financiero/Morosidad%20y%20Cr%C3%A9ditos%20Directos%20por%20Tipo%20de%20Cr%C3%A9dit

0.xls),

Perfil del Consumidor Peruano por Ipsos Apoyo, 2020 (https://marketingdata.ipsos.pe/user/miestudio/2547) y resultados de la encuesta aplicada previamente.



2.5 Definicion de la estrategia de comercializacién

De acuerdo con el caracter digital y la oferta-valor otorgada por la plataforma propuesta,
es apropiado adoptar una estrategia genérica de Porter de diferenciacion. Ello mediante
la facilidad y valor agregado que buscamos otorgar a nuestro publico objetivo. Asi
mismo, para buscar la inclusién de socios estratégicos (entidades que permitan colocar
créditos) es preciso desplegar una estrategia de liderazgo en costos, para con ello, ser lo
suficientemente atractivos como un nuevo canal de venta a ser considerado dentro de su
alcance; esta estrategia debe ser aplicada hasta una cuota de mercado atractiva que nos

permita generar un mayor poder de negociacion con dichas entidades.

2.5.1 Politicas de plaza

Debido a la naturaleza del proyecto (se brindara el servicio de forma virtual), este
abarcara una plaza de medio digital para con el publico. Se podra acceder a los diversos
compradores con facilidad (y viceversa), por lo que esta variable no se considera como
limitante, sino como una ventaja competitiva del modelo de negocio planteado; sin
embargo, el presente proyecto considera como mercado geografico objetivo a Lima
Metropolitana y Callao (limitaciones propias del estudio). Para garantizar la correcta
ejecucion del servicio se emplearan sistemas automatizados que permitan una operacion

0 acceso a la plataforma las 24 horas del dia, 7 dias a la semana.

2.5.2 Publicidad y promocién

La estrategia de publicidad y promocion se realizara constantemente a través de canales
digitales: Redes sociales, publicidad web, entre otros medios virtuales. De igual forma,
ofreceremos los beneficios de esta plataforma directamente al publico objetivo como
parte de diversas campafias de promocion (y educacion financiera), apalancadndonos de
relacionas publicas que permitan visibilizar la oferta-valor brindada por la plataforma,

ademas de notas de prensa relacionadas a innovacion y la industria fintech.
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2.5.3 Analisis de precios
2.5.3.1 Tendencia historica de precios

De acuerdo con la informacién brindada por profesionales con amplia experiencia en el
sector, la fuerza de ventas de banca minorista al superar el objetivo minimo de venta (que
varia ampliamente segun entidad) comisiona entre el 1,10% y 1,70% de todo el monto
desembolsado como resultado de su gestién; este porcentaje incrementa de manera
escalonada conforma se sigan superando metas de venta (cabe destacar que en algunas
entidades las metas son multiproducto), siendo el rango maximo identificado de entre

1,60% a 2,50% del total desembolsado (segun entidad financiera).

2.5.3.2 Estrategia de precios

Como se mencion0 anteriormente, se busca ingresar al mercado como un canal de venta
lo suficientemente atractivo para que diversas entidades suscriban un acuerdo comercial
e ingresen a la red de gestion y oferta crediticia que plantea el presente estudio, y asi,

brindar una mayor gama de alternativas a los diversos solicitantes de crédito.

Para ello, se plantea el cobro de una comision flat del 0,90% del monto desembolsado
durante los 2 primeros afios del proyecto; entendiendo que, para el tercer afio de
operacion, se haya ganado una mayor participacion de mercado y un mayor poder de
negociacion con nuestros socios estratégicos (entidades financieras), asi como haber
demostrado la valia de este canal de venta con el fin de generar una mayor atencion de
mas entidades que busquen incorporarse en la red propuesta por el proyecto, por lo que
vemos factible poder incrementar el porcentaje de comision por monto desembolsado al
1,10%.
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CAPITULO III: LOCALIZACION DEL SERVICIO

3.1 Identificacion y andlisis detallado de los factores de microlocalizacion

Tras definir que el proyecto se desarrollarad en la ciudad de Lima, se procede a listar los

principales factores para tener en cuenta al definir la microlocalizacién de las oficinas:

e Acceso y velocidad de internet: Considerando el caracter digital del
proyecto, es indispensable que las oficinas donde se opere posean una

excelente conexion y velocidad de internet.

e Flexibilidad en el arrendamiento: Debido a la perspectiva de crecimiento
del proyecto, es importante tener una alta flexibilidad en cuanto a las

condiciones del arrendamiento per se.

e Costo de alquiler de oficinas: Al ser una organizacién en formacién se debe

controlar el gasto fijo a realizar en cuanto al alquiler de las oficinas.

e Cercaniaal centro financiero: Teniendo en cuenta que el proyecto estd muy
relacionado con entidades financieras, consideramos que debemos mantener

una cercania al centro empresarial méas grande del Perd.

e Cercania a vias principales de la ciudad de Lima y densidad de trafico:
La oficina debe ser de facil acceso, en beneficio de potenciales socios

institucionales y trabajadores.

3.2 ldentificacion y descripcion de las alternativas de microlocalizacion

Se ha identificado como primera opcién el distrito de San Isidro, el cual posee cercania
garantizada a los principales bancos y cajas financieras; un servicio de internet 6ptimo

para el giro del negocio; con altos costos inmobiliarios, pero con alternativas de espacios
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privados de oficinas ‘coworking’ que se adecuan a diversas necesidades y garantizan
flexibilidad ; ademas, esta rodeado de las vias principales de la ciudad como la Av. Javier
Prado, la Via Expresa, entre otros, pero con una densidad poblacional y de trafico muy
alta (Municipalidad de San Isidro, 2021)

Como segunda alternativa de localizacion, se identifica al distrito de Miraflores,
al igual que la primera opcion, Miraflores posee un alto nivel de trafico; y costos
inmobiliarios moderadamente altos (aunque también presenta la opcion de espacios
privados en oficinas coworking) y cercania al centro financiero (Municipalidad de
Miraflores, 2021).

Como ultima opcidn se identificd el distrito de Santiago de Surco, al igual que las
dos opciones anteriores, presenta costos inmobiliarios similares a los de Miraflores; con
un menor nivel de trafico en comparacion de las alternativas anteriores, pero con una

mayor distancia respecto al centro financiero (Municipalidad de Santiago de Surco, 2021)

Para estos tres distritos, se determina que existe un acceso y velocidad de internet
alto.

3.3 Evaluacion y seleccion de localizacion

Para decidir la localizacion de las oficinas del proyecto se recurri6 a el método de ranking
de factores.

Segun el método de ranking de factores, se procede a enfrentar los factores
importantes a considerar para la ubicacion del centro de operaciones del proyecto y
asignarle un puntaje de 1 a 4 (donde 1 es malo y 4 es excelente) para hallar la ponderacion
de cada factor en especifico. Posteriormente, se enfrenta esto con cada ubicacion

considerada en la evaluacion previa: San Isidro, Santiago de Surco y Miraflores.
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Tabla 3.1

Tabla de enfrentamiento

Arrendam Costo Cercania Cercania
Atributo Internet ' de aAv.y Total Ponderacion
Flex. al CF.
Alg. traf.
Internet X 1 1 1 1 4 0,33
Arrendam. 0 X 1 1 1 3 0,25
Flex.
Costo de Alq. 0 1 X 1 1 3 0,25
Cercania al
CE. 0 0 1 X 0 1 0,08
Cercanlaa Ay, g 0 0 1 X 1 0,08
y tréafico
Total 12 1
Tabla 3.2
Ranking de factores
. | SAN ISIDRO MIRAFLORES SANTIAGO DE SURCO
Atributo / Puntaje
POND. PUNT. POND. PUNT. POND. PUNT.
Internet 0,33 4 0,33 4 0,33 4
Arrendam. 025 4 025 4 0,25 2
Flex.

Costo de Alq. 0,25 2 0,25 3 0,25 3
Cercania al CF. 0,08 4 0,08 3 0,08 2
Cercania a A% 0,08 2 0,08 2 0,08 3

Y trafico
Total 3,33 3,50 3.00

Tras el analisis detallado lineas arriba utilizando el método del ranking de factores, se

procede a elegir al distrito de Miraflores como alternativa.
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CAPITULO IV: DIMENSIONAMIENTO DEL SERVICIO

4.1 Relacion tamafio-mercado

La relacion tamafio-mercado determina el tamafio maximo del proyecto para un horizonte
de 5 afios de vida util. Para ello, se parte del andlisis de demanda del capitulo 2,
especificamente de la Tabla 2.8. En esta, el tamafio de la maxima demanda proyectada
(en volumen de soles desembolsados y compradores atendidos) se encuentra en el afio
2025 proyectando unos 1 088 millones de soles desembolsados en 104 571 compradores.
Cabe destacar que durante el proceso de estimacion de la demanda, esta estuvo basada en

decisiones de estrategia de mercado, explicadas en el mencionado capitulo.

Tras ello, y utilizando el ticket promedio obtenido en el capitulo 2 (S/10 409,06), se
obtiene la cantidad de compradores solicitantes por afio. Luego, en funcién a ello, se
determina los potenciales usuarios de la aplicacion acumulando estas cantidades,
obteniendo asi el maximo numero de personas que utilizarian el aplicativo hacia el afio
final del proyecto. Tras este andlisis se obtiene, ademés, que 243 062 personas seria la

cantidad potencial de usuarios del aplicativo.

Tabla4.1

Cantidad real de usuarios del servicio de financiamiento

Demanda (en Cantidad de Cantidad de Compradores
= : Compradores o .
Afio millones de . Solicitantes Potenciales
Solicitantes por . St
soles) - Usuarios de la Aplicacion
Ao
2021 183 17 554 17 554
2022 260 24 938 42 491
2023 366 35183 77675
2024 633 60 817 138 492
2025 1088 104 571 243 062

4.2 Relacion tamafio-recursos

El servicio principal o core business del proyecto es el servir de enlace entre las personas
naturales en busca de algun préstamo personal y las diversas entidades financieras (que

se asocien al proyecto).
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Al ser el presente proyecto una plataforma digital para venta de créditos
personales, el principal recurso es considerado el capital brindado por las distintas
instituciones que otorgan el crédito, esperando atraer a los compradores para una venta
de un crédito personal a través de nuestra plataforma. En funcion a esto y teniendo en
cuenta nuestra funcion de ser una plataforma que conecte al comprador solicitante con la
entidad acreedora, no aplica una limitante sobre la relacion tamafio recursos (monetarios
para efectuar el desembolso del crédito); puesto que, esta es inherente a la demanda del

proyecto mismo.

4.3 Relacion tamafio-tecnologia

Para el analisis del factor tecnologia como limitante, determinamos en la tabla 4.1 que la
capacidad del sistema utilizado en la plataforma digital debe satisfacer a 243 062
compradores en un eventual caso que todos ellos ingresen a la plataforma en simultaneo.
Dicho esto, el servidor utilizado debera manejar un nimero de cuentas muy superior al
anterior indicado (lo cual es lo habitual al ser hardwares que manejan volimenes gigantes

de informacién), por lo cual no se considera como factor limitante.

4.4 Relacion tamario-inversion

La inversion requerida para la instalacion de las oficinas y el capital de trabajo estimado

para un afio de operaciones se vera a detalle en el capitulo VII.

4.5 Relacién tamafo-punto de equilibrio

Se procede a hallar la relacién tamafio-punto de equilibrio segln la siguiente ecuacion:

CF
Pv—-Cv

Qeq =

Donde:

Qeq = NUmero de compradores requeridos para el equilibrio
CF = Costos fijos del servicio y operacion

Cv = Costo variable por servicio

Pv = Ticket promedio * Comision

Obteniendo las siguientes cantidades de compradores y créditos otorgados.
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Tabla 4.2

Punto de equilibrio

Afo 2021 2022 2023 2024 2025
CF (S/) 1480270 1569850 1760541 2104505 2283189
Cv (S/) 4,95 4,95 4,95 4,95 4,95
Pv (S/) 93,68 93,68 114,50 114,50 114,50
Qeq (comprad.) 16 684 17 693 16 072 19 212 20 843
Qeq (S/ millones) 174 184 167 200 217

4.6 Seleccidon de la dimension del servicio

Habiendo analizado cada uno de los factores limitantes de la dimension del proyecto se

define el tamafio de este, teniendo en cuenta que este debe encontrarse entre el tamafio

maximo, representado por el tamafio-mercado, y el tamafio minimo, representado por el

tamafio-punto de equilibrio.

Cabe mencionar que no se considera a la inversién como factor limitante debido

a que es viable poder solicitar un financiamiento para cubrir los costos del proyecto. De

forma similar para el factor tecnologia; pues, al emplear una solucion de cloud que supla

los requerimientos, es posible despreciarlo como factor limitante.

Considerando lo expuesto lineas arriba, la dimension del servicio correspondera

a la siguiente:

Tabla 4.3

Dimensionamiento del servicio (cantidad de compradores)

Afo 2021 2022 2023 2024 2025
Tamafio-mercado 17 554 24 938 35183 60 817 104 571
Tamarfio-inversion No es limitante
Tamarfio-recursos No es limitante
Tamaiio-punto de 16 684 17 693 16 072 19 212 20 843
equilibrio
Dimensionamiento 17 554 24 938 35183 60 817 104 571
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CAPITULO V: INGENIERIA DEL PROYECTO

5.1 Proceso para la realizacion del servicio

La propuesta en estudio propone una nueva alternativa en cuanto a financiamiento para
repotenciar los canales tradicionales del sistema bancario peruano actual. Este modelo
propone ser la conexion entre los compradores que busquen financiamiento (de ahora en
adelante llamados “compradores solicitantes” o “solicitantes”), y las distintas entidades
dispuestas a brindar financiamiento a cambio del pago de una cuota (incluyendo una tasa
de interés), la cual seré cancelada segun el tiempo que cada una de estas entidades oferte

(de ahora en adelante 1lamados “entidades acreedoras” o “acreedores”).

Cada crédito solicitado, junto a la documentacion pertinente sera transferido a la
entidad financiera interesada de cara a que ella pueda viabilizar su oferta (considerando
los factores apropiados de cada una), y con los cuales, el comprador solicitante pueda
elegir, si asi lo desea, entre las opciones planteadas, la que mejor se ajuste a sus
necesidades.

5.1.1 Descripcion del proceso del servicio

Una vez descritas las caracteristicas generales de la operacion del servicio, pasaremos a
detallar los procesos para la realizacion del servicio a través de dos enfoques, el enfoque

del comprador solicitante y de la entidad acreedora.

En primer lugar, se describira el proceso por el cual una persona pasa a ser un
comprador solicitante, es decir solicita un financiamiento a través de la plataforma. Estos
pasos van desde que el usuario se registra en la plataforma, realiza la solicitud con toda
la documentacién pertinente, se desembolsa el préstamo y por Gltimo se pagan las cuotas
mensuales. Posteriormente se describira también el proceso de las entidades acreedoras,
desde la etapa de registro, la emision de la oferta, la aceptacion o negacion del
financiamiento; y, en caso de ser positivo, el cobro de las cuotas generadas por los

préstamos.

El proceso por el cual una persona pasa a ser un comprador solicitante dentro de

la plataforma sera mediante los pasos descritos a continuacion.
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El primer paso es registrarse en la plataforma, para esto deberan ingresar sus datos
personales. La informacion por ingresar serd los nombres y apellidos, fecha de
nacimiento, tipo y nimero de documento, correo electronico y teléfono celular. Una vez
ingresada la solicitud para registrarse, se procedera a validar la informacion provista por

los usuarios en bases de informacion de acceso publico y/o provisto por proveedores.

Una vez validada su identidad, se solicitard informacion del financiamiento, asi
como personal de los compradores solicitantes. Esta estara en funcion segun lo requerido
por el conjunto de entidades acreedoras, asi como servira para robustecer el modelo
analitico interno de la plataforma, que permitira perfilar a los compradores en conjunto
con informacion que se obtenga de centrales de riesgo o bases de informacion de acceso

publico o provistas por proveedores terceros. La informacion solicitada, seria:

Monto solicitado

Cuota maxima por pagar

Ingresos netos

Fuentes de ingreso

De no completar la informacion indicada lineas arriba, el comprador no sera
aprobado para solicitar préstamos en la plataforma. Cabe recalcar que algunos de estos
criterios podrian ser modificados u otros afiadidos, en funcion de los requerimientos

especificos de cada comprador acreedor.

De cumplir con todos los requisitos mencionados, las ofertas de cada una de las
entidades acreedoras (en caso las hubiese), incluyendo los montos totales o parciales de
financiamiento aprobado, cuotas y tasas de interés asignados, tiempos de validez de la
oferta de financiamiento y/o alguna otra informacion especifica de la entidad acreedora.
A partir de ello, los compradores solicitantes podran revisar la informacion
proporcionada anteriormente para que puedan tomar su decision de optar por el crédito

mencionado.

En caso el comprador solicitante esté de acuerdo, se informard a la entidad
acreedora. El primero debera firmar un contrato de préstamo con la entidad acreedora en
base a las propias condiciones especificas de la oferta de financiamiento. En esta, como
minimo, se incluird el monto a desembolsar, el nimero de cuotas, el valor de cada una de

estas, las fechas y canales de pago, asi como alguna otra condicion especifica al
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financiamiento. Posterior a la aceptacion y validacion de esto, se hara la transferencia del

préstamo a la cuenta que brinde el solicitante.

Finalmente, el comprador solicitante debera realizar los pagos de las cuotas
mensuales a través del mecanismo que la entidad acreedora haya puesto a disposicion y

que se encuentren en las condiciones del contrato previamente firmado.

5.1.2 Diagrama de flujo del servicio

En la siguiente pagina, se muestra el diagrama de flujo de los procesos mostrando el
proceso descrito con anterioridad y explicando la interaccion entre el comprador
solicitante y la entidad acreedora, asi el como ambos hacen uso del servicio de plataforma
digital para créditos personales. Para facilitar el entendimiento del proceso, se hace uso

de un esquema grafico del mismo.

Figura 5.1

Flujograma para solicitar un crédito a través de la plataforma digital

Diagrama de flujo para solicitar un crédito

Proceso de solicitud de créditos
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5.2 Descripcién del tipo de tecnologia a usarse en el servicio

Una vez detallado el proceso principal del negocio, resulta necesario identificar la

tecnologia necesaria para la implementacion de la plataforma.

En primer lugar, se requerird de un desarrollo de programa en lenguaje HTML /
CSS, para que pueda ser interpretado por un visualizador web. Una vez se tenga la
estructura de la pagina web, se requerira de los servidores en los cuales se almacenara la
informacidn que manejara la plataforma, este debe permitir tener acceso a la informacion
de manera instantanea en todo momento y lugar. Finalmente se requeriran los
computadores, que se encargaran de procesar la informacién ingresada en la plataforma

web.

Los servidores se encargaran también de transmitir la informacion necesaria tanto
a los clientes externos como internos para el correcto funcionamiento de la plataforma.
Podemos distinguir tres tipos de instalacion de servidores que se usan con frecuencia, los

cuales son:

e Housing: El servicio de housing consiste en albergar servidores propios de la
empresa en locales acondicionados para albergarlos llamados Data Centers.
Estos deberan contar con energia eléctrica, sistemas de refrigeracion, espacio

para disponer los servidores fisicos, y enlaces de comunicacion.

e Hosting: Este servicio es muy similar al de housing, siendo la diferencia que
los servidores a utilizar son propios de los data centers, los cuales son
alquilados a las empresas y también que los Data Centers brindan servicios
adicionales como monitorizacién de servidores, firewalls compartidos,

copias de seguridad, entre otros

e Cloud: Este tipo de servidor ofrece almacenamiento en la nube a través de
diversas capas virtuales, que permiten el acceso a los sistemas redundantes.
Es decir, si una de estas capas llegara a caer, se podria utilizar la informacién

redundante que se encuentra en las otras capas.
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5.3 Capacidad instalada

Para hallar la capacidad instalada, se procede en primer lugar a identificar los factores
que intervienen en el servicio y posteriormente los limitantes de cada uno, segun se

muestra a continuacion.

5.3.1 Identificacion y descripcion de los factores que intervienen en brindar el

servicio

Para brindar el servicio de financiamiento de créditos personales a través de una
plataforma digital, es importante tener en cuenta los principales factores que intervienen

en brindar el servicio

e Compradores Solicitantes: Esta determinado por la cantidad de personas

que acceden a la pagina y buscan financiar un crédito personal.

e Entidades Acreedoras: Esta determinado por la cantidad de organizaciones
que se inscriben en la plataforma y que buscan ser parte del proyecto.

e Instalaciones: En este caso, tras lo evaluado en el capitulo 3, se procedio6 a
elegir la zona de Miraflores como lugar donde localizar la sede del servicio.

A partir de ello, se analizaron dos alternativas:

» Oficina (renta): Un espacio con un perimetro y capacidad

predeterminado sin posibilidades de ampliacion y de costo alto

= Espacio de coworking: Un espacio con un perimetro y capacidad
predeterminado, pero con relativa facilidad de ampliacion y de

costo medio.

Teniendo en cuenta las expectativas del negocio, se procedio a elegir un espacio
de coworking al representar una alternativa de costo medio y que, dadas las proyecciones

del negocio, es de facil adaptacion en cuanto a la capacidad predeterminada.
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e Tecnologia: el desarrollo de la estructura de la app sera realizado por un
proveedor especializado, el cual, segin nuestras indicaciones y el modelo de
negocio planteado, se encargara del disefio de esta. Para el proyecto, se
escogio entre las opciones a Staff Digital, el cual es un proveedor que es
especialista en disefio y posicionamiento de paginas web. Ademas, brinda
herramientas adicionales para tangibilizar los resultados de este servicio; por
ejemplo: reportes estadisticos que permitan evaluar el desempefio de nuestra
actividad, asi como asesoria para lograr que las blasquedas de la plataforma
aparezcan de forma natural y gradual en los resultados de bdsqueda para

términos relacionados al negocio.

En el caso del servidor, se escogié utilizar uno en la nube (cloud). Esto debido a
que, al tratarse de un modelo de negocio de plataforma digital de venta de creditos
personales, el cual es un servicio no tan difundido en el Perd, la cantidad de usuarios de
la pagina en los primeros afios de funcionamiento, en base a la estimacion del capitulo 11
de demanda, seran relativamente bajo como para utilizar un servidor fisico. Por lo que,
con los servidores en la nube, podremos cambiar la capacidad de almacenamiento de
estos dependiendo de la demanda que podamos necesitar en momentos especificos y asi
optimizar los costos de servidores. Para el uso de servidores se escogio a Google Platform
debido a que cuenta con una infraestructura de maxima eficiencia la cual permite acceder
a la informacion en segundos y cuenta con un rendimiento de almacenamiento mucho
mas rapido a comparacion de otros proveedores. Ademas de brindar herramientas de
seguridad y de administracién de datos, entre otras, las cuales estaran disponibles a

utilizar en todo momento.

5.3.2 Determinacion del factor limitante de la capacidad

Teniendo en cuenta la naturaleza del negocio, se establece la siguiente evaluacion

para cada uno de los factores:

e Compradores solicitantes: Se considera que no son un factor limitante;
pues, al optar por financiamiento, accederian a las ofertas de las entidades
acreedoras. Su impacto radica en que son ellos uno de los principales ejes del

negocio, ya que sin el interés de estos por optar por financiamiento a través
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de nuestra plataforma digital el negocio no tendria los factores de éxito
esperados. Sin embargo, para mitigar esto, somos conscientes que la
propuesta de valor que estamos desarrollando es atractiva por lo cual no

representaria un limitante.

Entidades acreedoras: No se considera un factor limitante, puesto que; a
pesar de ser, sumamente, importantes para lograr el éxito del negocio al ser
quienes proveen de financiamiento a los compradores solicitantes, se

considera que la propuesta de valor del servicio desarrollado si es atractiva.

Instalaciones: Al haber elegido un espacio de coworking, se descarta este
como factor limitante pues es de facil adaptacién hacia el crecimiento segun
lo amerite el negocio e inclusive hacia la reduccion si no resulta tal cual lo

esperado.

Tecnologia: Al haber una tecnologia de cloud, se considera esta como factor
limitante; pues esta tiene un limite en cuanto a la capacidad maxima de

usuarios en simultaneo que puede recibir.

Tras lo descrito lineas arriba, se establece que el factor limitante de la capacidad esta

referido a la tecnologia al tener, valga la redundancia, un limite, debido a las

caracteristicas propias de la tecnologia empleada que sera la de cloud. Tras evaluar las

tecnologias disponibles, se utilizara la de Plataforma como servicio que ofrece la empresa

IBM en su rol de proveedor de acceso a tecnologias basadas en la nube al ser la mas
compatible con el sistema de desarrollo de HTML /CSS (IBM, 2021)

5.3.3 Determinacion del nimero de recursos del factor limitante

Como se determind en el punto anterior, el factor limitante es la tecnologia. De ello, se

determind que el nimero de potenciales compradores que ingresen al aplicativo en

simultaneo es el factor limitante a la tecnologia. Esta informacion se detallo, también en

el capitulo 4 al dimensionar la relacién tamafio- mercado.
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En funcion de esto y en base a la informacion previamente evaluada, el factor limitante
es la cantidad de compradores solicitantes potenciales usuarios de la aplicacion, los

cuales, en un caso dado, podrian acceder en simultaneo a la aplicacion.

Tablab.1

Cantidad de compradores solicitantes

Cantidad de Compradores

Afio/ Demanda (en millones de Cantidad de Compradores .y .
Solicitantes Potenciales

Atributo soles) Solicitantes por Afio Usuarios de la Aplicacion
2021 42 4 058 4058
2022 92 8 852 12 910
2023 200 19 177 32 087
2024 345 33149 65 236
2025 593 56 998 122 234

5.3.4 Determinacion del nUmero de recursos de los demas factores
Para los demas factores se establece:

o Compradores solicitantes: Despreciable al no ser determinante en la capacidad
o Compradores acreedores: Despreciable al no ser determinante en la capacidad.
e Instalaciones: Cantidad de espacios de coworking necesarios (8 segun se explicara

mas adelante).

5.3.5 Caélculo de la capacidad de atencion:

La capacidad de atencion maxima con la cual se lograra atender el proyecto esta en
funcién de la tecnologia y la méaxima capacidad de esta para poder recibir a potenciales
compradores solicitantes en simultaneo. Tras ello, se procede a analizar la informacion
detallada, obteniendo lo siguiente:

Para ello, y tras decidir utilizar la Plataforma como Servicio de IBM segun lo
descrito en los puntos anteriores, se obtuvo la informacion que esta puede albergar, como
méaximo a: 500 000 (quinientos mil) usuarios que potencialmente entrarian en simultaneo
a la aplicacion (IBM, 2021), con lo cual se esta cubriendo la cantidad de potenciales
usuarios que puedan emplear el aplicativo en simultaneo segun el punto 4.1 (240 104
compradores).
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Tras ello, y luego de analizarlo a detalle se evidencio una amplia holgura en la

capacidad de atencidn de acuerdo con el siguiente detalle:

Tabla 5.2
Capacidad del servicio en compradores -dia

) Cantidz_zld de Solicif(antes ] ) Méximo Capacidad

Afo Potenmgles_psuanos de Dias del afio Numero de (compradores - dia)
la Aplicacion (acum.) compradores

2021 7971 360 500 000 180 000 000
2022 25 359 360 500 000 180 000 000
2023 63 029 360 500 000 180 000 000
2024 128 143 360 500 000 180 000 000
2025 240 104 360 500 000 180 000 000

5.4 Resguardo de la calidad

Para el modelo de negocio propuesto, la calidad del servicio va a ser un factor
determinante en el éxito que podamos lograr. Teniendo esto en consideracién se deben
tomar las medidas del caso para asegurar que los compradores interactien de manera

amigable y con confianza en la plataforma.

En primer lugar, debemos de asegurarnos que la informacion que serd mostrada a
los usuarios sea relevante a sus necesidades, es por eso por lo que la plataforma no
mostrara ningun tipo de publicidad, con el fin de evitar distraer o confundir a los usuarios.
La Unica excepcidn a esto, seran las menciones que se haran a los socios estratégicos

como manera de confraternidad y mejorar relaciones comerciales.

El punto en el que nos centraremos para el desarrollo de la pagina web sera en la
correcta disposicion de la informacion, es decir el disefio de la pagina y su funcionalidad
Estas deben de coincidir con las expectativas de los usuarios. En referencia al disefio, este
debe de ser funcional y debe aportar claridad para una mejor compresion de la
informacion relevante, tanto para los acreedores como los solicitantes. De esta manera,
los usuarios pueden tener fluidez en la navegacion dentro de la plataforma y tiempos de

respuesta cortos.

Para proporcionar seriedad a la compaiiia incluiremos la seccion “Sobre nosotros”
en la plataforma. En esta detallaremos informacion relevante de la estructura de la

organizacion. Se detallaran las creencias de la empresa, asi como su mision y vision para
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proporcionar transparencia y confianzas hacia nuestros compradores. También se
incluiran los nombres del equipo que se encarga de la empresa y sus funciones, asi como
los canales de atencidn al comprador y los medios donde puedan descargar sus reclamos

y/o feedback.

Para asegurarnos que la plataforma tenga un correcto desempefio y
funcionamiento, implementaremos un plan de mantenimiento preventivo y reactivo, los

cuales seran detallados en el punto 5.7.

5.4.1 Calidad del proceso y del servicio

Con las medidas detalladas en el punto 5.4. nos enfocaremos en proporcionar a los
usuarios un servicio de calidad en los que priorizaremos mantener una plataforma que
sea amigable e intuitivo para navegar. De esta manera los compradores solicitantes se
sentiran mas comodos al momento de tomar las decisiones que los llevaran a elegir la
mejor oferta de financiamiento; asi como, para las entidades acreedoras, representar un

canal para poder aumentar el alcance de su oferta

Para ello, enviaremos encuestas trimestrales a los contactos principales de las
entidades acreedoras para medir el nivel de satisfaccion de estos con la plataforma, asi
como con el proceso de financiamiento. En el caso de los compradores solicitantes, se
enviara una encuesta de satisfaccion tras completar la operacion, asi como aquellos que
se registraron en la plataforma y no completaron alguna operacién. En ambos casos se

brindaran los canales para tener retroalimentacion en todo momento.

De esta forma, con la informacion obtenida podremos revisar los puntos en los
que la plataforma cumple las expectativas y aquellos donde debemos corregir para

mejorar la experiencia de los compradores solicitantes y acreedores.

Inicialmente trataremos de posicionarnos con una estrategia Search Engine
Marketing [SEM] para poder tener mayor participacion de compradores y una vez la
calidad de la plataforma sea difundida entre los participantes del negocio, buscaremos

consolidarnos de con la estrategia Search Engine Optimization [SEQ].
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5.4.2 Niveles de satisfaccién del comprador

En cuanto a los niveles de satisfaccién del comprador, es importante mencionar
que tendremos el mayor cuidado de que este tenga los mayores estandares de satisfaccion;
pues, somos conscientes de la importancia de la calidad, sobre todo para una nueva

plataforma como la que se propone en el actual proyecto de investigacion.

El objetivo de, tanto las interacciones proactivas (encuestas), como reactivas (feedback
brindado a través de los distintos canales) sera poder lograr la satisfaccion de los usuarios
con la plataforma, asi como potenciales usuarios que se hayan registrado y que no hayan
usado aun la plataforma. Esto nos ayudara a poder gestionar de la mejor forma las

soluciones planteadas.

5.4.3 Medidas de resguardo de la calidad

Para resguardar la calidad, como se menciond en los puntos anteriores, se buscara
siempre tener una retroalimentacion constante tanto con los acreedores como
compradores solicitantes. A partir de ello, en caso se identifiquen oportunidades de
mejora, se procederan a realizar los ajustes necesarios a la plataforma de tal manera de

mantener los estandares de calidad propuestos.

5.5 Impacto ambiental

Como todo negocio, el presente proyecto deriva en algin cambio o impacto en el
ambiente por lo que en el presente capitulo se estudiara el impacto ambiental generado
mediante una matriz EIA y asi determinar el grado de criticidad. Para su desarrollo se
toma en cuenta el indice de sensibilidad (IS).

IS= [(2m + d + €)/20)*s]
Donde:

m= Magnitud
e= Extension
d= Duracion
s= Sensibilidad
Cuyos valores se determinan utilizando la figura a continuacion.
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Figura 5.2

Rangos de calidad

Rangos Magnitud (m) Duracién (d) Extension (e) Sensibilidad
Muy pequefia Dias Puntual
1
Casi Imperceptible | 17 dias En un punto del 080 | Nula
proyecto
Pequefia Semanas Local
2 - 1-4 En una seccién del 0.85 | Baja
Leve alteracion
semanas proyecto.
Mediana Meses Area del proyecto
3 .
Moderada 1-12 meses | En el area del proyecto | 020 | Media
alteracion
7 Alta Afios Mas alla del proyecto
4 Se produce ~ Dentro del area de 0.95 | Alta
o 1-10 afios : )
maodificacion influencia
Muy Alta Permanente Distrital Extrem
5 Modificacion Mas de 10 Fuera del area de 1.00 a
sustancial afios influencia
Tabla 5.3
Escala de significancia EIA
Significancia Valoracion
Muy poco significativo (1) 0,10 - <0,39
Poco significativo (2) 0,40 - <0,49
Moderadamente significativo (3) 0,50 - <0,59
Muy significativo (4) 0,60 - <0,69
Altamente significativo (5) 0,70-1,0

Al desarrollar la matriz concluimos que el impacto generado es poco significativo al ser

0,4 el indicador.
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Figura 5.3

Matriz EIA
ETAPAS DEL PROCESD ATRIBUTOS
:i
1 AT
a E N- ELEMENTOS AMBIENTALES ! IMPACTOS E = g g b
E & = ez & HE |m| 4| e | s |sue
3 g 3 g | 33
= & = g 2
Z = T | =
A |AIRE m| d|el| s | s
) Contaminacion del aire por emisiones de
- ﬁquahys;ién
A% uido generado por Tas maquinas
a ~ Icontaminacion sonoral
o AG AGUA
1
E AG1 |Contaminacion de aguas superficiales
E AG2 |Contaminacidn de aguas subterraneas
= 5 SUELD
51 Contaminacion por residuos de materiales,
£qUings ¢ IMoresiones 0.4 0.4 215 1 (08| 04
- 52 Contaminacion por vertido de efluentes
b
g FL FLORA
= Q
3 g § FL1 |Eliminacion de la cobertura vegetal 04 04 2 5 4 ns 04
Bl 23 FA |FAUNA
=4
g E FAl |Alteracidn del hibitat de la fauna
=]
E P SEGURIDAD ¥ SALUD
S Pi Hiesgo de exposicion del personal a ruidos
=] intensos
é E |ECONOMIA
% E1l Generacion de empleo 063 068 068 068 2 5 4 oa | oers
% E2 Dinamizacion de las economias locales 072 N 5 1 | 0g 07z
? 51 SERYICIOS E INFRAESTRUCTURA
9: 5N Incremento de la red vial local
[=] -
E ARG [(ARQUEOLOGIA

ARQ1 |Afectaciin de zonas arqueoligicas

5.6 Seguridad y salud ocupacional

En todo centro laboral, la salud y seguridad de todos los colaboradores debe ser una
prioridad ya que el recurso humano es uno de los mas importantes para el correcto

desenvolvimiento del negocio.

De acuerdo con la “Ley de seguridad y salud en el trabajo” N° 29 783 se requiere
la designacién de un Supervisor de SST, cargo que recaeria en el Gerente General de la
empresa; y al ser este un negocio pequefio con menos de 20 personas no sera necesario

determinar un Reglamento Interno de Seguridad y Salud en el Trabajo.

De igual forma, consideramos primordial realizar un analisis preliminar de riesgos
(laborales); y asi, identificar elementos que presenten riesgos o posibles accidentes junto

con sus respectivas medidas preventivas.
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Tabla5.4

Analisis preliminar de riesgos

Peligro Riesgos Causas Consecuencias Medidas Preventivas

Sobreuso del Mantener un uso

equipo, sin una adecuado y moderado

Calentamiento a) Corto circuito a) Quemaduras

de las computadoras  B) Incendio adec.uad.a, b) Incendio del €quIpo; ast como
ventilacion o determinar su
refrigeracion mantenimiento.
Mantener un nivel
adecuado de equipos
Sobrecarga del a) Corto circuito Exceso de a) Quemaduras  conectados y
tomacorriente B) Incendio conexiones b) Incendio no sobrecargar cada

tomacorriente, instalar
mas si es necesario.

Con respecto a la salud ocupacional, el proyecto se regira bajo la “Ley General
de la Salud” (N° 26 842). Con una politica de bienestar del trabajador, se buscara evitar
exponerlo a situaciones peligrosas y adaptar un espacio de trabajo ergondémico y
confortable para un desempefio Optimo. Para mitigar ello, se dotara, del uso de mouse
pads apropiados para largas jornadas frente al ordenador que puedan permitir el descanso

de la mufieca en una postura comoda, asi como de sillas ergondmicas.

Por ultimo, para evitar contingencias en la salud de los trabajadores por cambios
bruscos de temperatura, se establecera una politica de regulacion del aire acondicionado
de entre 20-23°C.

5.7 Sistema de mantenimiento

Debido a que uno de los factores diferenciales para el éxito en el sector es la calidad de
servicio, se debe eliminar o minimizar el nimero de incidentes o discontinuidad del
negocio por falla de los equipos (ordenadores). Es por ello, que se debe establecer un
mantenimiento planificado de tipo preventivo, a ser realizado durante el fin de semana
(pues se trabajara de lunes a viernes) entre periodos de 1 mes, debido al constante uso
que se le dara. Dicho mantenimiento iniciara cuando se adquiera el producto, fecha en la
cual se instalara diversos sistemas de defensa contra intrusos o malware junto con los
programas necesarios para el correcto desemperfio de las tareas del trabajador. Las tareas

por realizar durante el mantenimiento preventivo son las siguientes:
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e Limpieza externa e interna del hardware del ordenador.

e Limpieza y escaneo del disco duro para eliminar informacion o archivos
irrelevantes, corregir posibles fallas y desfragmentacion del disco duro; todo
esto para optimizar la velocidad del ordenador.

e Reuvision del sistema operativo.

De igual forma, es poco probable la inexistencia de fallas repentinas, por lo que

el mantenimiento reactivo se encontrara también presente en el plan de mantenimiento.

5.8 Programa de operaciones del servicio
5.8.1 Consideraciones sobre la vida atil del proyecto

En la actualidad no se ha desarrollado una estadistica respecto a la vida util de las
diversas plataformas fintechs de venta de créditos personales. Teniendo en cuenta
también que el horizonte de valuacion de una empresa financiera utilizada por la banca
de inversién es de entre 10 a 13 afios, sector que tiene un crecimiento anual promedio del
20% (Bravo, 2018) se consideré como adecuado el horizonte de 5 afios (hasta el afio
2025) como periodo de evaluacion de la viabilidad del proyecto. Ello se realizé al tener
un crecimiento anual promedio superior al 52% por parte de la principal fintech de
préstamos personales en el Perd: Afluenta segtin el articulo “FinTech Afluenta continta

su crecimiento en el Per(” (2018).

5.8.2 Programa de operaciones del servicio durante la vida Gtil del proyecto

Se adoptara un horario de oficina; la jornada laboral para todos los trabajadores sera de
9am a 7 pm de lunes a viernes, donde los trabajadores dispondran de una hora y media
de refrigerio, la cual sera ejecutada dentro de las 12 m y 3:30 pm. Para mantener la
continuidad del negocio, dicho refrigerio sera establecido en 2 turnos, el primero se
ejecutara de 12 m a 1:30 pm y el segundo turno de 1:45 pm a 3:15 pm; establecemos un

margen de 15 minutos como precaucion de mantener algun trabajador operativo.
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5.9 Requerimiento de materiales, personal y servicios

Al tratarse de una empresa basada en una plataforma web, el requerimiento de personal
va a ser el de mayor importancia para el desarrollo del negocio. Estos deberan ser
profesionales de alto rendimiento los cuales estén desarrollando nuevas estrategias para

poder satisfacer las necesidades cambiantes de los usuarios.

A continuacion, se detallaran los requerimientos en cuanto a materiales, personal

y servicios para el correcto desempefio de la empresa.

5.9.1 Materiales para el servicio

Por el tipo de negocio propuesto, los materiales a utilizar en el negocio pasaran a ser de
tipo de apoyo para las labores del dia a dia de los colaboradores. Entre estos se puede
listar utiles de oficina como papel fotocopia, tinta para imprimir, lapiceros, folderes, entre

otros los cuales seran adquiridos de manera mensual segun la necesidad de estos.

5.9.2 Determinacion del requerimiento de personal de atencion al comprador

El personal que se encargara del funcionamiento de la empresa sera la clave para
determinar el éxito de la plataforma. Estos deben ser profesionales calificados que
busquen siempre innovar y que se puedan adaptar de manera rapida a las necesidades
cambiantes del mercado. En el capitulo 6.1 se detallara el personal administrativo de la

empresa.

5.9.3 Servicios de terceros

La tercerizacion de procesos permitird a la empresa enfocarse en las actividades
principales, las cuales son las que generan valor en los compradores y por lo tanto
influyen significativamente en el desempefio de la empresa. A continuacion, se

especificaran los servicios que seran tercerizados en el proyecto.

Como se detall6 en el capitulo 5.4. los servicios por tercerizar seran el de
desarrollo de pagina web y almacenamiento en servidores. Para el desarrollo de la pagina
web se trabajara con la empresa Staff Digital, la cual se encargara del disefio de la pagina
web, segin el modelo de negocio indicado por la empresa. Este tendra que ser compatible

en cualquier dispositivo y siempre tomando en cuenta garantizar la calidad del servicio
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en la experiencia de los usuarios. Para el almacenamiento en servidores se escogio a
Google como proveedor, con sus productos de Google Platform. Esto se debi6 a que estos
servidores se basan en ofrecer sus productos en base a las necesidades de los
compradores, es decir el servidor ofrecera capacidad de almacenamiento diferente segun
la necesidad de la empresa en determinados momentos. Ademas de ofrecer productos
complementarios que complementan el uso de este servidor, como es el caso de sistemas

de seguridad de informacidn, analitica, entre otros.

Por otro lado, sera necesario del servicio de telefonia e internet. Esto sera esencial
para el funcionamiento de la plataforma web debido a que es imperativo procesar la
informacion ingresada a la pagina web de manera instantanea, almacenando informacion
en los servidores o extrayendo de estos. De la misma manera, esto sera necesario para
poder ofrecer los servicios de atencion al comprador, donde se atenderan las consultas
que estos tengan en cuanto al uso de la plataforma o para que puedan hacer el descargo
de algun reclamo que pueda haber. Para poder atender los requerimientos detallados
anteriormente, se escogio al proveedor Telefonica del Perl (Movistar). Se escogid a
Movistar, debido a que ofrece planes de telefonia e internet para personas juridicas que

se adecuan a nuestras necesidades de disponibilidad y velocidad de linea.

5.9.4 Otros: energia eléctrica, agua, transportes, etc.

Las oficinas de la empresa se ubicaran en inmuebles con espacios coworking en los cuales
los servicios basicos como la energia eléctrica, agua y desaglie, servicios higiénicos, entre

otros, vienen incluidos.

e Energia eléctrica: Este servicio sera indispensable para el funcionamiento de
la plataforma. Servird para proporcionar energia eléctrica, utilizando un
voltaje de 220 voltios, a los computadores que estaran a cargo de los
empleados de la empresa para poder gestionar las actividades diarias y
atender las consultas y reclamos de los posibles compradores, asi como
también para mantener iluminado el ambiente de trabajo. El proveedor de este
servicio serd Luz del Sur ya que es la empresa proveedora para el distrito de

Miraflores (locacidn de las oficinas).

e Aguay desague: Laempresa proveedora de este servicio serd Sedapal, ya que

es el proveedor que se encarga de abastecer a toda la ciudad de Lima
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Metropolitana. El agua y desaglie serd necesario para el correcto
funcionamiento de los servicios higiénicos y los sistemas de aire
acondicionado dentro de las oficinas, asi como los filtros de agua potable para

los colaboradores.

e Ventilacion: Para comodidad de los trabajadores y mantener el clima laboral
en buen estado, las oficinas deberan contar con sistemas de ventilacion que
disponga de sistema de aire acondicionado, asi como ventanas desplazables
y tragaluces para mantener la temperatura y olor de la oficina en condiciones

placenteras.

e Estacionamiento: Al tratarse de una ubicacién altamente transitada
(Miraflores), los trabajadores contaran con la comodidad de estacionamiento
propio del edificio de coworking donde podran aparcar sus automoviles en su
estadia laboral. Ademaés, se contaran con 2 espacios adicionales de
estacionamiento para los compradores que quieran reunirse con los

colaboradores en la oficina.

5.10 Soporte fisico del servicio
5.10.1 Factor edificio

Debido a que el proyecto no requiere de mucho personal, se planea utilizar el servicio de
coworking para alquilar una oficina. Esta oficina debe estar amoblada y, segun el andlisis

del capitulo 3, en el distrito de Miraflores.

Esta oficina, al ser parte del concepto de coworking contard con espacios en
comun a ser utilizados por distintas empresas: sala de reuniones, espacios para poder

comer, ocio, e inclusive estacionamientos.

Con respecto al acceso a la oficina, se tendré en cuenta que ofrezca facilidades
para el desplazamiento hacia y dentro de la ubicacion. En adicion a todo ello, creemos
esencial que se brinden accesos a personas con discapacidad a través de; por ejemplo,

rampas.

En adicion, es importante que el edificio cuente con las sefializaciones requeridas
por el Instituto Nacional de Defensa Civil (NTP 399.010-1, 2015) tales como son la
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informacion de emergencia en caso de evacuacion, sefiales contra incendios, localizacion

de extintores, zonas de peligros y prohibicién de no fumar en areas comunes.

5.10.2 El ambiente del servicio

En este caso, el servicio de plataforma digital para créditos personales esta disefiado para
ser brindado por la pagina web. ElI comprador solicitante accedera a este portal, tras lo
cual, en base a la informacién solicitada y requerida ingresada, se determinara si tiene
una oferta de financiamiento y de aceptar las condiciones de esta, se procedera a su

gestion. En este caso, el ambiente del servicio seria a través de un canal digital.

5.11 Disposicién de la instalacion del servicio

Al tratarse de espacios coworking, la instalacion de la oficina no sera disefiada a medida
especifica de nuestras necesidades, sin embargo, existen distintas opciones que cumplen
con los requisitos de espacio, comodidad y ambiente dentro de la localizaciéon de
Miraflores, la cual fue escogida para poder realizar las actividades en un ambiente
agradable.

En la pagina siguiente se puede observar un plano referencial de los espacios
coworking donde se encontraria laborando la empresa. El piso estd compuesto por
espacios compartidos donde laboran colaboradores de distintas empresas.
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Figura 5.4
Disposicion de espacio coworking
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5.12 Cronograma de implementacion del proyecto

A continuacion, se muestra el cronograma trimestral (5 afios) de implementacién del
proyecto, donde se detallan las principales actividades acontecidas desde la creacién de
la plataforma digital de venta de créditos personales hasta la etapa de lanzamiento y

posterior realizacion del servicio.
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Figura 5.5

Cronograma de operaciones del proyecto
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CAPITULO VI: ORGANIZACION ADMINISTRATIVA

6.1 Formacion de la organizacion empresarial

Para constituir una empresa en el Perd, es necesario; en primer lugar, definir el tipo de
organizacion a gestarse. Para este caso en particular y dadas las condiciones, se ha optado

por una Sociedad Andénima Cerrada (SAC).

Para poder gestionar la empresa, se necesitan de ciertos pasos, segun lo
recomienda la Superintendencia Nacional de Registros Pablicos (SUNARP, 2019).

e Busqueda y reserva de nombre: Aqui se constata que no haya alguna
organizacion o empresa con el mismo nombre. Luego de determinar que no
existe; es decir, que es viable el nombre, se procede a registrar el nombre.
Para ello, se utilizan el/los documentos de identidad del representante legal,
un formulario de solicitud de reserva del nombre y se procede a realizar el
registro a traves de la pagina de la SUNARP. Luego de ello, se acude con el
formato lleno a la Oficina Registral para formalizar el proceso y realizar el

abono por el concepto del tramite de registro de nombre.

e Elaboracion del Acto Constitutivo (Minuta): La minuta es el documento
que elaboran los socios que constituirdn la empresa. En esta sefialan y
expresan su voluntad, asi como establecen ciertos acuerdos. Para gestionar
este punto es importante; al igual que en el paso anterior, la copia de los
documentos nacionales de identidad (DNI) de todos los socios, el documento
original del Registro del Nombre de la Empresa (obtenido en el punto previo);
asi como un formato de declaracion jurada evidenciando la constitucion de la
empresa. Cabe destacar que este proceso es realizado en una notaria; pues,

valga la redundancia, necesita el visto bueno de un notario.

e Abono de capital y bienes: Luego de elaborar la Minuta (punto previo), se

procede a abrir una cuenta bancaria a nombre de la empresa en donde se
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registraran los aportes de dinero de todos los socios y/o realizar el inventario

de los bienes aportados.

e Elaboracion de Escritura Publica: La Escritura Pablica es esencial para
evidenciar que la Minuta fue realizada conforme a la ley peruana. Este
documento debe ser firmado y sellado por el notario, el cual certifica la

capacidad juridica de los socios involucrados en la gestion de la empresa.

e Inscripcion en Registros Publicos: Este procedimiento es realizado por el
notario y comprende el trasladar la Escritura Publica a la Superintendencia
Nacional de Registros Publicos, tras lo cual procede a registrar la empresa en

el Registro de Sociedades.

e Inscripcion al Registro Unico de Contribuyente [RUC] para Persona
Juridica: EI RUC es un codigo de 11 digitos que identifica, en este caso a la
persona juridica o empresa. Este se tramita a tramita a traves de la
Superintendencia Nacional de Administracion Tributaria [SUNAT] y es
requisito indispensable para la gestion de la Escritura Publica. Tras ello, se
procede a seleccionar el régimen tributario y se designan a los representantes

legales de la mencionada empresa.

Tras concluir estos pasos, se logra inscribir a la empresa y constituirla

legalmente; es decir, esta apta para funcionar.

En este caso, no se optara por organizaciones terceras; sino que se
gestionaré presencialmente en la SUNARP y se procedera a registrar a la empresa

en la SUNAT en el régimen general debido al giro propio de la empresa.
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6.2 Requerimientos de personal directivo, administrativo y de servicios; y

funciones generales de los principales puestos

Para este proyecto se requeriran de 8 puestos de trabajo para poder gestionar la operacion
del servicio. Se detallara el perfil, funciones, relaciones jerarquicas, asi como sus salarios
(brutos) mensuales. Cabe destacar que estos han sido determinados en funcion a

comparaciones del mercado y el estudio de “Show me The Money” del 2020.

e Puesto: Gerente General

o Perfil: Administrador o Ingeniero Industrial con experiencia previa en
startups o fintechs. Conocimiento alto de inglés. Debe tener experiencia
en gestion de equipo, asi como habilidades de liderazgo y comunicacion

a todo nivel.

o Funciones: Liderar la gestion estratégica y financiera de la empresa.
Analizar los diferentes mercados e implementar soluciones y estrategias
al negocio. Responsable del correcto flujo de efectivo (y manejo
financiero de la empresa) y de la continuidad del negocio. Negociar con
proveedores y potenciales socios institucionales. Orientacion a una mejora

continua.

o Reportes: Recibe reportes del Jefe de Tecnologia, del Jefe de Comercial
y Producto, asi como del Contador General. Reporta al Directorio de la
Empresa

o Salario: S/12 000

e Puesto: Jefe de Tecnologia

o Perfil: Ingeniero Industrial o de Sistemas con experiencia previa en
manejo de sistemas de gestion de sistemas, asi como lenguajes de
programacion. Conocimiento medio de inglés. Debe tener experiencia en

gestion de personas a su cargo.

o Funciones: Liderar la implementacion del sistema, asi como ser

responsable de su operatividad. Analizar constantemente el mismo de cara
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O

a buscar la mejora continua y ser capaz de gestionar el mantenimiento de

este.

Reportes: Recibe reportes del Analista Desarrollador de Front-end, del
Analista Desarrollador de Back-end y del Analista de Ciberseguridad.

Reporta al Gerente General.

Salario: S/8 000

e Puesto: Jefe de Comercial y Producto

o

o

Perfil: Ingeniero Industrial o Administrador con experiencia previa en
gestion comercial y/o de producto. Conocimiento medio de inglés. Debe

tener experiencia en gestion de personas a su cargo.

Funciones: Liderar y gestionar las estrategias comerciales para cada una
de las etapas del ciclo de vida del servicio. Proponer siempre mejoras al

mismo para la mejora continua.

Reportes: Recibe reportes del Analista Comercial. Reporta al Gerente

General.

Salario: S/8 000

e Puesto: Contador

o

Perfil: Contador colegiado con experiencia previa en manejo contable.

Debe tener experiencia en tributacion peruana.

Funciones: Liderar y gestionar las estrategias comerciales para cada una
de las etapas del ciclo de vida del servicio. Proponer siempre mejoras al

mismo para la mejora continua.
Reportes: Reporta al Gerente General.

Salario: S/5 000

e Puesto: Analista de Producto
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Perfil: Ingeniero industrial o administrador. Debe tener proactividad, asi

como habilidades para gestionar efectivamente.

Funciones: Liderar y gestionar las estrategias comerciales para cada una
de las etapas del ciclo de vida del servicio. Proponer siempre mejoras al

mismo para la mejora continua.
Reportes: Reporta al Jefe de Comercial y Producto.

Salario: S/2 500

e Puesto: Analista de Front End / Desarrollador

O

Perfil: Ingeniero de software o de sistemas. Debe tener conocimiento de

lenguajes de programacion como HTML y CSS.

Funciones: Programar el navegador del aplicativo. Encargado de traducir
las definiciones de disefio y estilo visual y traducirlo en codigo HTML y
CSS.

Reportes: Reporta al Jefe de Tecnologia

Salario: S/2 500

e Puesto: Analista de Back End /Desarrollador

O

Perfil: Ingeniero de software o de sistemas. Debe tener conocimiento de

lenguajes de programacion como HTML y CSS.

Funciones: Disefar la I6gica de las soluciones en el aplicativo. Su trabajo
es desde la funcion del servidor, procesando la informacién recibida desde

el front-end.
Reportes: Reporta al Jefe de Tecnologia

Salario: S/2 500

e Puesto: Analista de Ciberseguridad
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o Perfil: Ingeniero de software o de sistemas. Debe tener conocimiento de

redes y seguridad informatica

o Funciones: Velar por la seguridad informatica a través de la formulacion
de planes para salvaguardar los archivos informaticos

o Reportes: Reporta al Jefe de Tecnologia

o Salario: S/2 500

6.3 Esquema de la estructura organizacional

Figura 6.1

Organigrama de la empresa.
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CAPITULO VII: PRESUPUESTOS Y EVALUACION DEL
PROYECTO

7.1 Inversiones
7.1.1 Estimacion de las inversiones de largo plazo (tangibles e intangibles)

De cara a iniciar este proyecto, estimamos que se incluye una inversion compuesta tanto
por activos tangibles como intangibles. En el primer rubro se estan considerando los
equipos de oficina que son necesarios para que los trabajadores puedan realizar sus
labores con normalidad, asi como los materiales necesarios para realizar las actividades

de preventa.

Por otro lado, en los activos intangibles se considera las inversiones para
desarrollar el proyecto, constituir la empresa como tal y el desarrollo de la aplicacion con
todas sus implicancias. El total de inversiones a largo plazo asciende a S/ 300 006 segun

la informacion a continuacién:

Tabla7.1

Inversiones tangibles

. InverS|on_§n . Costo Unitario Monto de inversion
implementacion del Cantidad
S (en soles) (en soles)
servicio

Laptops 8 3500 28 000
Soporte para laptops 8 30 240
Archivadores 8 110 880
Sillas ergonémicas 8 150 1200
Total de inversion 30320

tangible
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Tabla7.2

Inversiones intangibles

Inversion en implementacion del

Cantidad

Costo Unitario

Monto de inversién

servicio (en soles) (en soles)
Gastos de constitucién y licencias 1 1100 1100
Gastos dg asesoramiento juridico y 1 7000 7000
regulatorio
Estudio de prefactibilidad 1 2 500 2500
Alquiler y mantenimiento 12 3150 37 800
Servicios de publicidad
prelanzamiento 3 10000 10000
Desarrollo de aplicacion movil 1 80 000 80 000
!Desarrollo de conexiones e 1 20 000 20 000
interfaces
_(?Iastos de capacitacion al equipo de 1 15 000 15 000
Desz_arrol_lo del mod_elo de 1 20 000 20 000
perfilamiento de clientes
Licencias de programas (anual) 4 3000 12 000
Licencia de bases para la
verificacion de identidad (anual) ! s 7000
Licencia de bases de analytics 1 25 000 25 000
(anual)
L|E:e_nC|a de bases de burés de 1 18 000 18 000
crédito (anual)
Total de inversion intangible 255 400
Imprevistos 14 286

7.1.2 Estimacion de las inversiones de corto plazo (capital de trabajo)

En la inversion inicial es sumamente importante considerar el capital de trabajo porque

este constituye el dinero que permite la operacion en el corto plazo y; por ende, desarrollar

las actividades del proyecto.

Para definir el capital de trabajo necesario para el proyecto, se consideraron todos

los costos y gastos efectivos (netos de depreciacion y amortizacion) realizados a lo largo

de cada afio de operacion del proyecto, extrapolado al ciclo de conversion de efectivo.

Para ello, calculamos el ciclo de conversion de efectivo de acuerdo con la siguiente

féormula;

Ciclo de conversion de efectivo = PPl + PPC — PPP
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Considerando que por la naturaleza del proyecto (servicio de asesoramiento y
venta de créditos mediante una plataforma digital) no se manejan inventarios fisicos (en
linea al modelo de negocio de empresas como Uber, Airbnb o DoorDash) y que por el
bajo poder de negociacidn que se tendra frente a los proveedores (delimitado asi como
parte de la evaluacion del proyecto durante un horizonte de cinco afios) no se poseera
pagos a crédito, sera el periodo promedio de cobro (PPC) el que definira el ciclo de

conversion de efectivo segun el siguiente detalle:

Tabla 7.3

Ciclo de conversion de efectivo

Variables Formula VaI(?r en
dias
Periodo promedio de inventario (PP1)  (Inventario promedio / Costo de venta) * 360 0
Periodo promedio de cobros (PPC) (Cuentas por cobrar promedio / Ventas) *360 60
Periodo promedio de pagos (PPP) (Cuentas por pagar promedio / Compras) *360 0
Ciclo de conversion de efectivo PPI1 +PPC - PPP 60

Calculado el ciclo de conversién de efectivo para el proyecto en 60 dias,
procedemos a calcular el capital de trabajo necesario para la operacion del proyecto, esto
basado en los costos y gastos efectivos realizados durante un horizonte de cinco afios de

operacion.

Tabla 7.4

Estimacion anual de capital de trabajo (en soles)

Concepto para definir el

. - 2021 2022 2023 2024 2025
capital de trabajo

Costo de venta efectivos 257 447 294 021 344 766 471734 688 453
Gastos Operativos efectivos 1209 490 1305 945 1504 810 1858 493 2048 731

Gastos financieros 43 368 36 493 28 319 18 600 7 046

Inversion estimada en

; . 248 269 269 007 308 695 386 109 451 106
capital de trabajo
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De acuerdo con la estimacion afio a afio, el capital de trabajo requerido
corresponde a S/ 451 106 al ser el mayor monto durante el periodo analizado; habiendo
calculado este valor, definimos el monto de la inversion total. Este se detalla a

continuacion:

Tabla7.5

Inversiones intangibles

. v Monto de inversiéon
Concepto de inversion

(en soles)

Inversion en implementacion del servicio 300 006
Capital de trabajo 451 106

Inversion total 751 112

7.2 Costos de las operaciones del servicio
7.2.1 Costos de los materiales del servicio

Debido a la naturaleza propia del servicio: plataforma digital para asesoramiento y venta
de créditos personales, estimamos que no es necesario incurrir en gastos materiales que

pudiesen afectar directamente a la prestacién del servicio.

7.2.2 Costos de los servicios

Los costos que afectan para la prestacion del servicio son tanto fijos como variables. Los
costos fijos comprenden el costo de las licencias (bases para la identificacion de
identidad, bases de analytics, burds de crédito, marketplace del aplicativo). Ademas, se
estd incluyendo la amortizacion de activos intangibles (licencias varias, conexiones e
interfases, del aplicativo movil y del desarrollo de perfilamiento de compradores). Estos

costos fijos ascienden a S/ 221 580.

Por otro lado, entre los costos variables, se esta considerando el costo del servicio
de la tecnologia elegida (cloud), asi como los costos de transferencia. Cabe destacar que
estos costos van aumentando cada afio conforme al propio desarrollo mismo del negocio

y subsecuente ampliacion de las capacidades del servicio.

Todo el detalle de la composicion de los conceptos de costo fijo, costo variable,

asi como el costo total del servicio se detallan a continuacion:
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Tabla7.6

Costos fijos (en soles)

Afio 2021 2022 2023 2024 2025
Costo de licencia de
bases para la
verificacion de 7 000 7 000 7 000 7 000 7 000
identidad
Costo de licencia de 25 000 25 000 25 000 25 000 25 000
bases de analytics
Costo de licencia de
bases de buros de 18 000 18 000 18 000 18 000 18 000
crédito
Costo de hosting de 120 000 120 000 120 000 120 000 120 000
aplicativo
Licencia de
marketplace de 500 500 500 500 500
aplicativo
Amortizacion de 51 080 51 080 51 080 51 080 51 080
activos intangibles
Costo fijo 221 580 221580 221 580 221 580 221 580
Tabla 7.7
Costos variables (en soles)

Afio 2021 2022 2023 2024 2025
Compradores 17 554 24 938 35183 60 817 104 571
Costo por servicio
Cloud de IBM 1,95 1,95 1,95 1,95 1,95
Costo por 3,00 3,00 3,00 3,00 3,00
transferencia
Costo variable 86 947 123 521 174 266 301 234 517 953

Tabla7.8
Costo total del servicio (en soles)

Afio 2021 2022 2023 2024 2025
Costo variable 86 947 123521 174 266 301234 517 953
Costo fijo 221580 221 580 221580 221 580 221580
Costo total del 308 527 345 101 395 846 522 814 739 533
Servicio
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7.2.3 Costos del personal
7.2.3.1 Personal de atencion al comprador

Debido a la naturaleza del negocio y al ser nuestra propuesta de valor centrada en una
plataforma digital, asi como teniendo en cuenta que la forma de poder generar un
vinculo tanto con los compradores solicitantes como con los acreedores sera a través del
personal interno, para este proyecto los costos de personal de atencion al comprador no

son considerados.

7.2.3.2 Personal de soporte interno del servicio

El personal interno de soporte al comprador estard conformado por el gerente general, el
jefe de producto y comercial, el jefe de tecnologia, el contador, el analista de producto,
el analista desarrollador de front-end, el analista desarrollador de back-end, asi como el

analista de seguridad.

Los sueldos de cada uno de ellos se detallan a continuacion:

Tabla 7.9

Sueldos del personal interno (en soles)

Puesto Sueldo bruto mensual
Gerente General 12 000
Jefe de Producto y Comercial 8 000
Jefe de Tecnologia 8 000
Contador 5000
Analista de producto 2500
Front-End Developer 2500
Back-End Developer 2 500
Analista de ciberseguridad 2 500
Sueldos totales 43 000

Asimismo, por la misma naturaleza del proyecto, consideramos que, a lo largo del
tiempo, la cantidad del personal interno descrito en el parrafo anterior va a variar. Para

ello, hemos considerado la informacion a continuacion:
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Tabla 7.10

Cantidad de personal interno

Puesto 2021 2022 2023 2024 2025
Gerente General 1 1 1 1 1
S S
Jefe de Tecnologia 1 1 1 2 2
Contador 1 1 1 1 1
Analista de producto 1 1 2 2 2
Front-End Developer 1 1 2 3 4
Back-End Developer 1 1 2 3 4
ggg:lssggu(jr?dad 2 2 2 3 3
Cantidad total de 8 9 12 16 18

personal

Asimismo, en funcion a lo descrito lineas arriba, al variar la cantidad de personal

interno, variard también el costo de personal interno afio a afio. A continuacion, se

muestra el costo desagregado por afio considerando los 15 sueldos anuales (12 sueldos, 2

gratificaciones y 1 por CTS), asi como el 9% de lo correspondiente a El Seguro Social de

Salud (EsSalud).

Tabla7.11

Costo de personal interno por afo (en soles)

Puesto 2021 2022 2023 2024 2025
Gerente General 196 200 196 200 196 200 196 200 196 200
Jefe de Producto y 130 800 130 800 130 800 130 800 130 800
Comercial

Jefe de Tecnologia 130 800 130 800 130 800 261 600 261 600
Contador 81 750 81 750 81 750 81 750 81 750
Analista de producto 40 875 40 875 81 750 81 750 81 750
Front-End Developer 40 875 40 875 81 750 122 625 163 500
Back-End Developer 40 875 40 875 81 750 122 625 163 500
Analista de 40 875 81 750 81 750 122 625 122 625
ciberseguridad

Cantidad total de 703 050 743925 866550 1119975 1201725

personal
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7.3 Presupuesto de ingresos y egresos
7.3.1 Presupuesto de ingreso por ventas

Para estimar el presupuesto de ingresos, procedemos a hallar este en funcién de la
informacion de la demanda de nuevos créditos previamente calculada en los capitulos
anteriores; luego, a partir de ello, procedemos a estimar un porcentaje de comision del
total de créditos, el cual va cambiando segun el horizonte de tiempo del proyecto. De esta

forma se obtiene el ingreso por ventas segin se muestra a continuacion.

Tabla 7.12

Presupuesto de ingresos (en soles)

Afo 2021 2022 2023 2024 2025

Demandade nuevos g, 715 68 250579 038 366 223 405 633 047 565 1 088 483 563
créditos (en soles)

Porcentaje de comision 0,90% 0,90% 1,10% 1,10% 1,10%

Ingreso por ventas

1644450 2336211 4028457 6963523 11973319
(en soles)

7.3.2 Presupuesto de costos del servicio

De cara a poder determinar el costo de ventas, es importante utilizar la informacion
previamente analizada sobre los costos fijos y variables. En esta se detall6 que los costos
variables estdn compuestos por el servicio de cloud y los costos derivados de las
transferencias.

De forma similar, los costos fijos estdn compuestos por los costos de licencia
(base de datos para la verificacién de identidad, analytics, acceso a burds de créditos); asi
mismao, los correspondientes a los costos de licencia de marketplace y la amortizacién de
activos intangibles (licencias, desarrollo de la aplicacion movil, de las conexiones e

interfaces, desarrollo del modelo de perfilamiento de compradores, entre otros).

El detalle del célculo de la amortizacion de activos intangibles durante el
horizonte del proyecto, asi como el célculo del costo del servicio, se detallan en las

siguientes tablas:
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Tabla 7.13

Calculo de la amortizacion de activos intangibles (en soles)

Ao 2021 2022 2023 2024 2025
Gasto§ de constitucion y 290 220 290 290 290
licencias
Gastos de asesoramiento juridico 1 400 1400 1400 1 400 1400
y regulatorio
Estudio de prefactibilidad 500 500 500 500 500
Alquiler y mantenimiento 7 560 7 560 7 560 7 560 7 560
Servicios de publicidad 2 000 2 000 2 000 2 000 2 000
prelanzamiento
Desarrollo de aplicacién mdvil 16 000 16 000 16 000 16 000 16 000
!Desarrollo de conexiones e 4000 4000 4000 4000 4000
interfaces
((j;eas_i:c?s de capacitacion al equipo 3000 3000 3000 3000 3000
Desarrallo defmodelcyge 4 000 4000 4 000 4 000 4000
perfilamiento de clientes
Licencias de programas (anual) 2 400 2 400 2 400 2 400 2 400
Licencia de bases para la
verificacion de identidad (anual) - 00 a8 1400 1400 L300
Licencia de bases de analytics 5000 5000 5 000 5000 5000
(anual)
Licencia de bases de burds de 3600 3600 3600 3600 3 600
crédito (anual)
Total amortizacion de activos 51 080 51 080 51080 51080 51080
intangibles
Tabla 7.14
Presupuesto de costo del servicio (en soles)
Afio 2021 2022 2023 2024 2025
Cantidad de compradores 17 554 24 938 35 183 60 817 104 571
atendidos
ICé):;o por servicio Cloud de 1,95 1,05 1,95 1,95 1,05
Costo por transferencia 3,00 3,00 3,00 3,00 3,00
Costo variable 86 947 123521 174 266 301 234 517 953
Costo de licencia de bases
para la verificacion de 7000 7000 7000 7000 7 000
identidad
Costo de licencia de bases 25 000 25 000 25 000 25 000 25 000
de analytics
Costo de licencia de bases 18 000 18 000 18 000 18 000 18 000
de burds de crédito
Costo de hosting de 120000 120000 120000 120000 120 000
aplicativo
Llc_enc_la de marketplace de 500 500 500 500 500
aplicativo
Amortizacion de activos 51 080 51 080 51 080 51 080 51 080
intangibles
Costo fijo 221580 221 580 221 580 221 580 221 580
Costo de venta 308 527 345101 395 846 522 814 739 533
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7.3.3 Presupuesto operativo de gastos generales

Para hallar el presupuesto operativo de gastos generales, es importante discernir entre los
gastos correspondientes a conceptos tanto administrativos, asi como los correspondientes

a ventas.

En el caso de los gastos administrativos, estos corresponden a los derivados por
el gasto de personal, de asesoria legal/ tributaria, de servicios como internet y telefonia,
de material de oficina, de alquiler/ mantenimiento; asi como, se incluye la depreciacion
de activos tangibles (utilizados en la funciéon administrativa) como son las laptops
(depreciacion del 20% anual segun valores permitidos por SUNAT, sin valor residual); y
el soporte de estas, los archivadores y las sillas ergonémicas (depreciacion del 10% anual

segun valor maximo permitido por SUNAT, sin valor residual).

En el caso de los gastos de ventas, estos corresponden a los gastos derivados de
la publicidad, del outsourcing digital para construir la propuesta de ciclo de vida del

comprador, del servicio de taxi, asi como los gastos derivados de licencias.

El detalle del célculo de la depreciacion de activos tangibles y de los gastos

operativos, se detallan a continuacion:

Tabla 7.15

Calculo de la depreciacion de activos tangibles (en soles)

Afio 2021 2022 2023 2024 2025
Laptops 5600 5600 5600 5600 5600
Soporte para laptops 24 24 24 24 24
Archivadores 88 88 88 88 88
Sillas ergonémicas 120 120 120 120 120

Total depreciacion de

. ; 5832 5832 5832 5832 5832
activos tangibles
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Tabla 7.16

Presupuesto de gastos administrativos (en soles)

Afio 2021 2022 2023 2024 2025
Gasto de personal 703 050 743 925 866 550 1119975 1201725
Gastos por asesoria legal y 1 500 1500 1 500 1 500 1500
tributaria
Gasto por internet y telefonia 500 500 500 500 500
Gasto por licencia de 12 000 15 000 21000 33000 39 000
programas
Material de oficina 640 720 960 1280 1440
Alquiler, mantenimiento y 52 800 52 800 52 800 52 800 52 800
remodelaciones
Depreciacion de activos 5 832 5 832 5832 5 832 5 832
tangibles
Gastos administrativos 776 322 820 277 949 142 1214887 1302797
Tabla 7.17
Presupuesto de gastos de venta (en soles)
Afio 2021 2022 2023 2024 2025
Gastos de Publicidad 180 000 225000 281 250 351 563 439 453
Merchandising 5000 7 500 11 250 16 875 25313
Outsourcing digital de
customer journey y atencion 240 000 240 000 240 000 240 000 240 000
al comprador
Servicio de taxi 2 000 4000 8 000 8 000 8 000
Gasto por licencias 12 000 15 000 21000 33000 39 000
Gastos de ventas 439 000 491 500 561 500 649 438 751 766
Tabla 7.18
Presupuesto de gastos operativos (en soles)
Afio 2021 2022 2023 2024 2025
Gastos administrativos 776 322 820 277 949 142 1214 887 1302 797
Gastos de venta 439 000 491 500 561 500 649 438 751 766
Gastos operativos 1215322 1311777 1510 642 1864325 2054563
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7.4 Presupuestos financieros
7.4.1 Presupuesto de servicio de deuda

Teniendo el monto de la inversion total requerida y entendiendo la magnitud del proyecto,
se determind que una entidad financiera podria financiar hasta S/ 265 000 (35,3% de la
inversion requerida). Esto debido a que es un nuevo proyecto y una nueva empresa. Es

decir, el saldo restante debe ser aportado por los accionistas de la empresa.

En funcioén a ello, se determind la siguiente composicion de fuentes de inversion.

Tabla 7.19

Inversion inicial

Monto Porcentaje de
Fuente . .,
(en soles) participacion
Accionistas 486 112 64,7%
Entidad financiera 265 000 35,3%
Inversion total 751 112 100%

Posteriormente, en funcion de la informacion para el préstamo, se procedio a
elaborar el cronograma de pagos de la deuda en 60 meses con cuotas constantes a una
tasa efectiva del 18,89% anual o 1,45% mensual (BBVA Peru, 2021). El detalle se

muestra a continuacion.

Tabla 7.20

Informacion del préstamo

Informacion Valor
TCEA 18,89%
Tasa mensual 1,45%
Plazo 60 meses

Cuota mensual constante

(en soles) 664710

En funcién a la informacion anterior, se define y calcula el siguiente cuadro de

servicio de deuda, sobre el cual procedemos a mostrar de manera resumida y anualizada
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el valor de las cuotas, amortizacion realizada, intereses pagados y el saldo pendiente de

pago sobre el capital:

Tabla7.21

Cuadro de servicio de deuda resumido (en soles)

Afio 2021 2022 2023 2024 2025
Deuda inicial 265 000 228 603 185 330 133 884 72719
Interés pagado 43 368 36 493 28 319 18 600 7 046
Amortizacion 36 397 43 272 51 447 61 165 72719
Cuotas pagadas 79 765 79 765 79 765 79 765 79 765
Saldo de deuda 228 603 185 330 133 884 72719 -

7.4.2 Presupuesto de Estado de Resultados

En el siguiente cuadro se consolida el Estado de Resultados correspondiente a los 5 afios
que se han definido como el horizonte de tiempo para el proyecto. En este se considera
la tasa de impuesto a la renta del 29,5% y el 10% como reserva legal hasta cumplir con
el 20% acumulado del capital social.

Tabla7.22

Estado de Resultados (en soles)

Concepto/ Afio 2021 2022 2023 2024 2025
Ingreso por ventas 1644450 2336211 4028457 6963523 11973319
- Costo de venta -308 527 -345 101 -395 846 -522 814 -739 533
Utilidad Bruta 1335923 1991110 3632612 6440709 11233786
;(?rgis;?:trativos 776 322 -820 277 049142 -1214887  -1302 797
- Gastos de ventas -439 000 -491 500 -561 500 -649 438 -751 766
- Gastos financieros -43 368 -36 493 -28 319 -18 600 -7 046
UAI 77233 642841 2093651 4557784 9172177
-Impuestoalarenta  -22 784 -189 638 617627  -1344546  -2705 792
#;gtjeifozes'o”és de 54449 453 203 1476024 3213238 6466385
- Reserva legal -5 445 -45 320 -46 457 - -
Utilidad disponible 49 004 407 882 1429567 3213238 6466385
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7.4.3 Presupuesto de Estado de Situacion Financiera

Para ello, procedemos a desarrollar los Estados de Situacion Financiera de cada uno de

los afios del proyecto. Para claridad y mayor entendimiento, procederemos a mostrar el

desagregado de activos y, pasivos mas patrimonio con el desglose de cada una de las

cuentas en cada uno de los afios de la vida Gtil del proyecto.

Tabla 7.23

Estado de Situacién Financiera — Activos (en soles)

Activos 2021 2022 2023 2024 2025
Efectivo y equivalentes 289 065 807 468 2 434 905 5881 632 12 858 490
Cuentas por cobrar 274 075 389 369 671 410 1160 587 1995 553
Total activo corriente 563 140 1196 837 3106 315 7042219 14 854 043
Activo Tangible 30 320 30 320 30 320 30 320 30 320
(Depreciacion Acum) -5 832 -11 664 -17 496 -23 328 -29 160
Activo Intangible 255 400 255 400 255 400 255 400 255 400
(Amortizacion Acum) -51 080 -102 160 -153 240 -204 320 -255 400
Total activo no
cofffiente 228 808 171 896 114 984 58 072 1160
Total activo 791948 1368 733 3221299 7100291 14855203
Tabla 7.24
Estado de Situacion Financiera- Pasivos + Patrimonio (en soles)
Activos 2021 2022 2023 2024 2025
Deuda CP 0 0 0 0 0
l'or:;;resm 212 renta. por 22784 189 638 617627 1344546 2705792
Salarios por pagar 0 0 0
Cuentas por pagar 0 0 0
Total pasivo corriente 22 784 189 638 617 627 1344 546 2705792
Deuda LP 228 603 185 330 133884 72719 0
Total pasivo no 228 603 185 330 133 884 72719 0
corriente
Total Pasivo 251 387 374 968 751511 1417 265 2705792
Capital Aportado 486 112 486 112 486 112 486 112 486 112
Reserva legal 5445 50 765 97 222 97 222 97 222
Utilidades Retenidas 49 004 456 887 1886 453 5099 691 11 566 076
Total Patrimonio 540 561 993 764 2 469 788 5 683 026 12 149 411
Total Pasivo + 791948 1368733 3221299 7100291 14855203

Patrimonio
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A continuacion, procederemos a mostrar el calculo presupuestado para obtener el flujo

de efectivo, asi como los saldos finales de caja (cuenta de efectivo y equivalente de

efectivo dentro del activo corriente en el estado de situacion financiera).

Esto se realizard con el objetivo de identificar potenciales requerimientos de

financiamiento, asi como determinar el grado de materializacion de los beneficios

monetarios percibidos a lo largo de la vida atil del proyecto.

Tabla 7.25

Flujo de caja (en soles)

Flujo de caja 2021 2022 2023 2024 2025
Utilidad neta 49 004 407 882 1429 567 3213238 6 466 385
(+) Depreciacion de 5832 5832 5832 5832 5832
activos tangibles
(+) Amortizacion de 51 080 51 080 51 080 51 080 51 080
activos intangibles
(*) Ajustes por reserva 5 445 45 320 46 457 0 0
legal
() Incremento de i ) ) ) .
ANt s 274 075 115 294 282 041 489 178 834 966
(+) Incremento de
Disivorariente 22 784 166 854 427 989 726 919 1361 246
Flujodeefectivopor 149950 561675 1678884 3507892 7049 577
operaciones
_(-) Inc_remento en 0 0 0 0 0
inversiones de activos
Flujo de efectivo por
actividades de 0 0 0 0 0
inversion
(-) Amortizacion de -36 397 43272 .51 447 .61 165 72 719
préstamo
Flujo de efectivo por
actividades de -36 397 43272 51 447 -61 165 72 719
financiacion
Saldo inicial de caja 465 392 289 065 807 468 2 434 905 5881 632
Variacion de efectivo  -176 327 518 403 1627 437 3446 727 6 976 858
Saldo final de caja 289 065 807 468 2 434 905 5881 632 12 858 490

Por ultimo, se analizan los resultados de la operacion mediante ratios financieros

calculados a lo largo de la vida util del proyecto.
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Tabla 7.26

Ratios financieros

Ratios financieros 2021 2022 2023 2024 2025
Razones de liquidez
Razon de efectivo 12,7 4,3 3,9 4,4 4,8
Razones de solvencia
Apalancamiento 1,5 1,4 1,3 1,2 1,2
Razo6n de endeudamiento 0,5 0,4 0,3 0,2 0,2
Ratios de rotacion
Rotacion total de activos 2,1 1,7 1,3 1,0 0,8
Razones de rentabilidad
Margen Neto 3,0% 17,5% 35,5% 46,1% 54,0%
ROE 9,1% 41,0% 57,9% 56,5% 53,2%

En cuanto al nivel de efectivo disponible para afrontar obligaciones a corto plazo
(razén de efectivo), se puede observar que este es apropiado durante el horizonte del
proyecto, logra cubrir ampliamente el nivel de obligaciones a corto plazo de la compaiiia
(es mayor a 1 en todos los afios) incluso sus niveles se encuentran por encima de los
Optimos al manejo de caja, por lo cual es recomendable rentabilizar el excedente mediante
inversiones a muy corto plazo (para mantener un muy bajo nivel de riesgo), medida sobre

la que no se profundizara al escapar del alcance de la presente investigacion.

Asi mismo, sobre los ratios de endeudamiento, se visualiza una saludable
estructura de capital que mantiene cierto grado de apalancamiento (a través de deuda
como financiamiento por pagos diferidos) pues este es siempre mayor a 1, e incluso
muestra tendencia a la reduccion de deuda, segun la evolucion de la razon de
endeudamiento (esta inicia con un valor de 0,5 y disminuye afio a afio por la amortizacion

del préstamo).

En cuanto a los ratios de rotacion, visualizamos que los activos son aprovechados
eficazmente para la generacion de ingresos por ventas (para los dos primeros afios sobre
todo), pero conforme se llega al tercer afio, el ratio muestra una gran disminucion de esta
eficiencia, y durante los Gltimos dos afios incluso se puede hablar de ineficiencia en el
uso de los activos para generar mayores ingresos por ventas (ratios iguales o menores a
1), esto se explica por los valores de caja muy por encima a los niveles 6ptimos, caso

explicado durante el analisis del nivel de efectivo disponible.

Por altimo, la evolucién de la rentabilidad durante los primeros afios del proyecto

evidencia el alto grado de apalancamiento operativo (altos costos y gastos fijos) que
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supone iniciar la operacion de esta plataforma (se inicia como un bajo margen y conforme
se incrementan las ventas estos margenes se elevan), donde ante un incremento interanual
en las ventas del 30,25%, el ROE incrementa 353% y el margen neto 486% (hacia el afio
2022). Este efecto se diluye para los Gltimos afios por haber alcance una etapa de madurez
asociada al nivel de costos y gastos incurridos en la sostenibilidad del proyecto, asi como

del alto nivel de efectivo acumulado e inmovilizado.

7.5 Flujo de fondos netos
7.5.1 Flujo de fondos econémicos

Para realizar el flujo de fondos econémicos consideramos los principales ingresos y

egresos de cada afio sin considerar el método de financiamiento.

Tabla 7.27

Flujo neto de fondos econdémicos (en soles)

Afo 2020 2021 2022 2023 2024 2025

Inversion -751 112

Utilidad después de
impuestos

+ Depreciacién de
activos tangibles

+ Amortizacion de
activos intangibles

+ Gastos financieros 30575 25 727 19 965 13113 4 968

54 449 453203 1476024 3213238 6466 385
5832 5832 5832 5832 5832

51 080 51 080 51 080 51 080 51 080

+ Valor en libros 1160

+ Recuperacion de
capital de trabajo
Flujo neto de fondos
econémicos

451 106

-751112 141936 535842 1552901 3283263 6980531

7.5.2 Flujo de fondos financieros

Para realizar el flujo de fondos financieros, si consideramos los montos referentes al
financiamiento como son el valor del préstamo, los intereses y las amortizaciones.
Ademas, en el afio 0 solo estamos considerando la inversion aportada por el accionista.

El detalle lo mostramos a continuacion:
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Tabla 7.28

Flujo neto de fondos financieros (en soles)

Afo 2020 2021 2022 2023 2024 2025
Inversion -486 112
Préstamo 265 000
Utilidad después de 54449 453203 1476024 3213238 6466 385
impuestos
+ Depreciacion de 5 832 5832 5832 5832 5 832
activos tangibles
+ Amortizacion de 51 080 51 080 51 080 51 080 51 080
activos intangibles
+ Valor en libros 1160
+ R_ecuperacmn_ de 451 106
capital de trabajo
- Pago del préstamo -36 397 -43 272 -51 447 -61 165 -72 719

Flujo neto de fondos

. . -221 112 74 964 466 842 1481489 3208985 6902844
financieros

7.6 Evaluacién Econémicay Financiera

Para iniciar ello, hallamos el Costo de Oportunidad del Capital (COK) del proyecto. Para
ello, utilizaremos la férmula de valoracién de activos financieros (CAPM). En ella, se
requiere determinar el beta (B) desapalancado del mercado asociado al proyecto, la tasa

de rendimiento del mercado, la tasa de rendimiento libre de riesgo (Rf) y el riesgo pais.

Para hallar el beta desapalancado, identificamos el sector al cual pertenece el
proyecto: Software (sistemas y aplicaciones), tras lo cual obtuvimos un beta
desapalancado de 1,08 (Damodaran A. , 2021). Con esta informacion, procedimos a
apalancarlo considerando la estructura de capital del proyecto; asi como el porcentaje de

impuesto a la renta. Esta se muestra a continuacion.

e Beta desapalancado: 1,08
e Impuesto a la renta: 29,5%
e Participacion de capital: 64,7%

e Participacién de Deuda: 35,3%

Luego de aplicar el pure play method, obtuvimos un beta apalancado a la estructura

de capital del proyecto con un valor de 1,50 (a utilizar en la determinacién del COK).
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Ba= Bp+[1+(1-IR)(DA)]
Ba=1,50

Por otro lado, obtuvimos la tasa de rendimiento de bonos del tesoro americano
con vencimiento a 10 afios (T-Bill 10y) como tasa libre de riesgo de 1,492% (Investing,
2021) ; y del portal de indices S&P, el rendimiento promedio del mercado bursatil

peruano.

Adicionalmente, segln datos reportados en el articulo “Riesgo pais de Perl bajo
dos puntos basicos y cerrd en 1,42 puntos porcentuales” (2021) obtuvimos la tasa de

riesgo pais (1,42%) para poder efectuar el calculo del COK
De lo descrito, obtuvimos:

e Rendimiento T-Bills 10y: 1,492%
e Rendimiento de mercado peruano: 15,74%
e Riesgo Pais (Pert): 1,42%

Luego, procedimos a hallar el COK del proyecto reemplazando en la formula de
CAPM. ElI célculo se muestra a continuacion.

COK=Rf+B(Rm—Rf)+Rp
COK =24,21%

Finalmente, realizamos el calculo concerniente al Costo Promedio Ponderado del

Capital (CPPC), teniendo en cuenta la informacion explicada previamente.

Tabla 7.29
Estructura del capital: Calculo del CPPC

Monto

Fuente (en soles) Porcentaje de participacion Tasa exigida
Accionistas 486 112 64,72% 24,21%
Entidad financiera 265 000 35,28% 18,89%
Total empresa 751112 100,00% 20,37%

7.6.1 Evaluacion Econémica: VAN, TIR, B/C, PR

Sobre el flujo de fondos econémico, procedemos a obtener los principales indicadores
VAN, TIR, B/C y el Periodo de Recupero.
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Tabla 7.30

Indicadores de evaluacion econémica

Indicador Valor
VAN econémico S/ 4260 620
Tasa interna de retorno 105,4%
Relacion beneficio-costo 6,67
Periodo de recupero 2,19

En este punto, se obtiene un Valor Actual Neto Econdémico de S/ 4 260 620; una
Tasa Interna de Retorno de 105,4%, una relacion B/C de 6,67 y un periodo de recupero

de la inversién estimado en 2,19 afos.

7.6.2 Evaluacion Financiera: VAN, TIR, B/C, PR

De forma similar, sobre el flujo de fondos financiero procedemos a hallar los indicadores

descritos previamente.

Tabla 7.31

Indicadores de evaluacion financiera

Indicador Valor
VAN financiero S/'5 273267
Tasa interna de retorno 190,0%
Relacion beneficio-costo 24,85
Periodo de recupero 1,34

En este punto obtuvimos un Valor Actual Neto Financiero de S/ 5 273 267; una
Tasa Interna de Retorno de 190,0%, una relacion B/C de 24,85 y un periodo de recupero

de la inversidn estimado en 1,34 afios.

7.6.3 Analisis de los resultados econémicos y financieros del proyecto

Luego de realizar ambas evaluaciones procedemos a analizar los principales indicadores

para cada uno de los puntos.
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El Valor Actual Neto (VAN) refleja los beneficios netos del proyecto durante la
vida til y es el indicador de viabilidad econdmica por excelencia al evaluar un proyecto
de inversion. Para el presente proyecto, tanto el asumir el 100% de la inversion por parte
de los accionistas (indicadores econdmicos) asi como el escenario de financiamiento
compartido mediante deuda (indicadores financieros) arrojan un escenario positivo,
aunque destacando un mayor beneficio (mayor VAN) en un escenario donde el accionista
incurre en apalancamiento financiero (préstamo para completar el monto de inversién
requerido), debido principalmente al menor costo del dinero asociado a la deuda (TCEA
de 18,89%) frente a la tasa exigida por el accionista (COK de 24,21%).

La Tasa Interna de Retorno (TIR) mide la rentabilidad anual en promedio del
proyecto. En ambos casos; tanto para la evaluacion econémica como financiera, esta es
positiva, siendo un indicativo de que cada sol invertido se rentabilizard en el tiempo.
Inclusive, la TIR es mayor a las tasas de descuento para ambos escenarios (CPPC para la
evaluacion financiera y COK para la evaluacion econdmica); siendo un indicador mas

que el proyecto genera valor para sus inversionistas.

La relacion Beneficio/ Costo (B/C) representa la cantidad de beneficios obtenidos
sobre los costos asociados. Para ser viable, debe ser mayor a 1 (nimero que es

ampliamente superado en la evaluacion del proyecto).

Finalmente, el Periodo de Recupero (PR) es la cantidad de tiempo en la que se
recupera la inversion inicial necesaria. Viéndose que la inversion se recupera mas rapido

en un escenario de apalancamiento financiero (evaluacion financiera).

En conclusion, debido a poseer los mejores indicadores y sobre todo el mayor
valor actual neto (VAN) se ve conveniente que los accionistas asuman deuda (evaluacién

financiera) para la puesta en marcha del proyecto.

7.6.4 Analisis de la sensibilidad del proyecto

Para realizar el andlisis de la sensibilidad del proyecto, utilizaremos la herramienta de
Risk Simulator. Para este analisis se utilizé un rango de pruebas de £15% con el objetivo
de identificar las variables independientes con mayor impacto en variaciones (0
perturbaciones) al VAN financiero (segin escenario méas beneficioso al desarrollo del

proyecto).
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Figura7.1

Analisis de la sensibilidad del Proyecto
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Este analisis nos demuestra que la variable que mas afecta el modelo de negocio
corresponde a la segunda etapa de la comision del proyecto (lo que se traduce en
variaciones de la demanda); y en un plano un poco mas distante, las tasas de descuento

para la evaluacion financiera del proyecto.

Conociendo ello, identificamos escenarios derivados de un incremento y caida de

los ingresos anuales ante variaciones del 15% en la demanda del proyecto.

Tabla 7.32

Analisis de sensibilidad por variacion de la demanda: Flujo financiero

VAN FIN.

Escenario (en soles) TIR Relacion B/C PR
Optimista (+15%0) 6 684 400 246,3% 31,23 1,02
Normal 5273 267 190,0% 24,85 1,34
Pesimista (-15%0) 3820610 134,1% 14,54 2,19
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CAPITULO VIII: EVALUACION SOCIAL DEL
PROYECTO

8.1 Indicadores sociales

Ademas de evaluar un proyecto, meramente por la rentabilidad econémica, es
importante evaluarlo desde la perspectiva social de cara a determinar el impacto que tiene
en este &mbito y su contribucion al bienestar social. Para ello, se proceden a analizar los

siguientes indicadores.

En primer lugar, se procederd a hallar el valor agregado. Este calcula la
generacion de beneficios sociales de un proyecto privado. Para determinarlo, procedemos
a sumar los flujos de salida obtenidos del Estado de Resultados del punto anterior, asi
como la utilidad antes del impuesto a la renta. Posteriormente, estos flujos los llevamos
al valor presente, los totalizamos y obtenemos el valor agregado del proyecto. En este
caso, utilizamos el costo promedio ponderado del capital (CPPC) hallado en el punto
anterior, el cual es 20,37%. Con ello, obtenemos que el valor agregado del proyecto
asciende a S/ 12 382 180.

Tabla 8.1
Calculo del CPPC

Monto

Fuente (en soles) Porcentaje de participacion Tasa exigida
Accionistas 486 112 64,72% 24,21%
Entidad financiera 265 000 35,28% 18,89%
Total empresa 751112 100,00% 20,37%

Tabla 8.2

Flujo para el calculo del valor agregado

Afio 2021 2022 2023 2024 2025

Flujo de valor agregado 1437 503 2 092 690 3734192 6542289 11335 366
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Tabla 8.3
Valor agregado

Atributo Valor
Costo promedio ponderado de capital (CPPC) 20,37%
Valor agregado (en soles) 12 382 180

Otro indicador muy importante para analizar la evaluacion social del proyecto es
la densidad de capital. Esta es la relacion entre la inversion total del proyecto y el nimero
de empleos que esta genera Para el proyecto en especifico se obtiene un valor de S/93
889.

Tabla 8.4
Densidad de capital

Variables Valor
Inversidn total (en soles) 751112
N° trabajadores iniciales 8
Densidad de capital (en soles) 93 889

El ultimo indicador que estamos considerando en la evaluacion social es el
referente a la Productividad de la Mano de Obra. En este caso, se estd hallando este

indicador para cada uno de los afios del proyecto segin se muestra a continuacion.

Tabla 8.5
Productividad de la Mano de Obra

Afio 2021 2022 2023 2024 2025
Ingreso por ventas (en soles) 1644450 2336211 4028457 6963523 11973319
Cantidad de trabajadores 8 9 12 16 18

Productividad anual de MO
205 556 259 579 335 705 435 220 665 184

(en soles)
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8.2 Interpretacién de indicadores sociales

Teniendo en cuenta los indicadores sociales calculados, se obtuvo un valor agregado
mayor a 12 millones de soles, lo cual indica que; a pesar de que es una pequefia empresa,
este genera una gran cantidad de beneficios sociales.

Con respecto a la densidad de capital, en base a lo calculado se obtiene que se

requiere de S/93 889 para poder generar un puesto de trabajo para el proyecto.

Respecto al indicador de Productividad de Mano de Obra, se obtiene que cada
empleado en el afio 1 del proyecto produce S/205 556; e inclusive, para el afio 5, este

valor incrementa en 224% respecto al afio 1.

Con lo explicado previamente, se concluye que el proyecto si es socialmente
viable. Esto se sustenta con los calculos mostrados de Valor agregado, Densidad de

capital y de Productividad de Mano de Obra mostrados.
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CONCLUSIONES

La demanda de financiamiento tiene una tendencia creciente; sin embargo,
esta no esta siendo atendida de la misma formay por sobre todo, los ofertantes
no cuentan con una propuesta de valor diferenciada. Por ello, existe una
demanda insatisfecha, lo cual genera la oportunidad de penetrar el mercado
ofreciendo una propuesta de valor atractiva para tanto compradores

solicitantes, como aquellos que brindan el financiamiento.

En el estudio de mercado se obtuvo datos importantes para poder afinar la
demanda del proyecto y determinar el nivel de aceptacion de la propuesta del
proyecto. De los encuestados se obtuvo que el 77,5% estarian dispuestos a
utilizar nuestro aplicativo, inclusive, de estos, el 83,9% mostro una intencion
real de solicitar el financiamiento a través de la plataforma del presente
proyecto. Por ello, esta es una propuesta, que una vez implementada en el

mercado, tendria un grado de aceptacion alto.

Teniendo en cuenta las condiciones del servicio ofertado y considerando los
factores de macro localizacién y micro localizacién de la empresa, se eligio
a Lima Metropolitana y Callao; pues, aqui se concentra la mayor poblacién.
Por el lado de la microlocalizacion y debido a las condiciones propias del
proyecto como son el acceso a internet, el arrendamiento flexible, el costo de
alquiler, la cercania al Centro Financiero y la cercania a avenidas principales
y trafico vehicular, se optd por establecer el espacio fisico del proyecto en el
distrito de Miraflores. Cabe destacar, que conforme la descentralizacion del
pais aumente, se podria en un futuro penetrar otras ciudades; y, por ende, abrir

otras sucursales en el interior del pais.

Para el desarrollo de la aplicacion mdvil y teniendo en cuenta que el objetivo
de esta es, por sobre todo, que resulte una opcion atractiva tanto para los que
buscan una opcion de financiamiento, como una opcién eficaz para las
entidades que ofertan crédito, se tuvo en su consideracion la inversion
necesaria para plasmar en ella una propuesta de valor atractiva que va desde

la seguridad asi como la inversion en marketing de esta e inclusive en
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robustecer la propuesta de valor de la aplicacion. Por otra parte, se considera
muy importante la inversion en capital humano calificado; pues del trabajo
del equipo humano depende el éxito del proyecto, por lo cual es relevante
darle las mejores condiciones a este para elevar su grado de compromiso e

identificacion con la empresa.

El menor costo del dinero proveniente del financiamiento mediante entidades
financieras (TCEA de 18,89%) frente a la tasa exigible por los accionistas
(COK de 24,21%) genera que el escenario méas favorable (con mayores
beneficios actuales netos) dentro de la viabilidad econémica del proyecto, sea
uno donde el accionista asume deuda como parte de la inversion para la

puesta en marcha de la plataforma (escenario financiero).

La estructura de costos del proyecto posee una alta cuota de costos y gastos
fijos, indicando un gran apalancamiento (riesgo operativo) y, por lo tanto,
sensibilidad de los resultados ante variaciones en los ingresos percibidos a lo
largo del periodo de evaluacion, ello se puede evidenciar al comparar el valor
actual neto (VAN) ante variaciones del 15% en el ingreso neto, evidenciando

diferencias que superan el millon de soles.
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RECOMENDACIONES

Teniendo en cuenta que la seguridad de la informacion es uno de los factores
que limita a los usuarios potenciales de utilizar la aplicacién, se deberan
realizar, en un primer momento; eventos y charlas de informacién que
muestren que en el proyecto se siguen los filtros de seguridad y
confidencialidad de la informacion pertinentes. De forma similar, por el lado
de las entidades que brindan el financiamiento, se deberd demostrar que se
siguen los protocolos de seguridad de la informacion de sus potenciales

compradores, asi como de la informacidn que estas pudiesen brindar.

Es recomendable tener en cuenta la posibilidad de ampliacion a otras
ciudades de alta penetracién mas alla de Lima Metropolitana y Callao, lo que
aumentaria la participacion del mercado y hacerla, inclusive, mayor a la
proyectada. Asimismo, una vez lanzada la aplicacion, se recomienda analizar
la posibilidad de expandir a otras ciudades el servicio. Esto con el fin de; tanto
captar nuevos mercados, como impedir que la idea sea puesta en marcha por

otras empresas en otras ciudades del pais o del exterior.

La cantidad de usuarios solicitantes de crédito por la aplicacion es una
variable importantisima en la definicion de la rentabilidad del negocio. Por
ello, es importante tener en cuenta varias formas de marketing y publicidad
gue sean tendencia en algin momento dado de cara a captar la mayor cantidad

de potenciales usuarios.

Para mejorar la experiencia del usuario actual y no solo limitar esta oferta a
créditos personales, se debe evaluar la opcién de incursionar en otros
segmentos de mercado como los créditos hipotecarios; de esta forma se
lograra incrementar el grado de atractividad de la solucion para potenciales
usuarios que utilicen la aplicacién, asi como entidades financieras que

brindan financiamiento.
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10.

11.

12.
13.

Anexo 1: Encuesta a Profesionales del sector

¢Cual es su nombre y edad? ¢Qué cargo ocupa en la actualidad?

¢ Cuanto tiempo de experiencia profesional posee, relacionada a la banca o
servicios financieros?

¢Cémo describiria el mercado de créditos de personales en los Gltimos 4
anos?

Respecto a la pregunta anterior, ;,cOmo se encuentra posicionada su
organizacion?

En su experiencia, ¢cuéntas personas solicitan un nuevo crédito al afio?

¢ Cual es el monto que se proyecta desembolse el mercado en el presente
ano?

¢A cuanto asciende el ticket promedio del monto desembolsado a un
comprador en su organizacion y cudl es el ticket promedio del mercado?
¢A que factores cree usted que se deba dicho monto? ¢ Qué medidas estan
tomando las organizaciones para aumentarlo? ¢ Cual es el monto promedio
de desembolso que busca el sector?

En su opinion, (A qué tasa crecera o decrecera el consumo crediticio en el
Perd en los préximos 5 afios?

¢ Queé buscan sus compradores en su organizacion y que ventajas
competitivas le ofrecen?

¢Cuales son los canales de venta de créditos que maneja su organizacion?
¢Son los mismos que emplea la competencia? ¢ Cuéanto le cuesta por cada
crédito?

¢Cual es el rol y tareas que desempefian dichos canales?

¢Se encuentra a gusto con el desempefio de dichos canales? ¢ Se encuentran

buscando otras opciones? ;Cuéles?
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10.

11.
12.

13.

14.

15.

Anexo 2: Encuesta a Potenciales Usuarios

Nombre:

Edad: afos

Distrito de residencia:

Ocupacidn: (1) Desocupado (2) Estudiante (3) Trabajador
dependiente (4) Trabajador Independiente (5) Retirado  (6)
Otro

Rango de ingreso familiar anual:

(1) < S/ 20K (2) S/ 20-40K (3) S/ 40-80K

(4) S/ 80-120K (5) S/ 120-180K (6) +S/ 180K

¢Posee un smartphone?: () Si () No > Terminar encuesta

¢Posee algun producto financiero?: () Si () No ->Terminar encuesta

¢ Cuéles?
(1) Préstamos (2) Cuentas de ahorro (3) Tarj de crédito
(4) Fondos mutuos (5) Otros

¢Ha solicitado préstamos a entidades formales?:() Si*  ()No
El Gltimo monto solicitado (en soles) corresponde a:
(1) < 20,000 (2) 20,000-50,000 (3) 50,000-70,000

(2) 70,000-100,000 (5) > 100,000

El plazo del préstamo se pactoen: _ afios

¢Como calificaria Ud. el conocimiento financiero de la poblacion peruana
(1)Pésimo (2) Malo (3)Regular  (4)Bueno (5)Muy bueno

¢Sabe qué significa TEA/TCEA como impacta en el crédito solicitado?
()Si ()No

¢Conoce las implicancias de la duracion del crédito, o plazo, en el monto

cuota a pagar mensualmente o el monto total a pagar por dicho crédito?
()Si ()No

¢ Tiene idea (aproximadamente) cuanto interés y deuda real paga en cada

cuota que cancela una persona mensualmente? ()Si ()No
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16. ¢Como describiria usted el analisis realizado por las personas al elegir una
opcion de préstamo por sobre otra?
Pésimo  (2) Malo (3) Regular  (4) Bueno (5) Muy bueno
17. Al solicitar un préstamo lo que Ud. Busca es:  (marcar hasta 3, segun
prioridad)
() Rapidez del desembolso () EI mayor monto posible () La menor cuota

a pagar

() La menor tasa de interés () EI mayor tiempo de pago ()EI menor tiempo

de pago

() La mejor opcidn segln mis intereses () Reputacion de la entidad

financiera

18. ¢Cuadl es la percepcién que posee de las entidades financieras?
(1) Pésima (2) Mala (3) Regular (4) Buena (5) Muy buena
19. ¢Estaria dispuesto a solicitar asesoria en la busqueda de un préstamo?
() Si* () No
20. ¢Pagaria por ello?()Si * ()No
21. Pagaria entre: (1) <50 soles (2) 50-100 soles (3) >100 soles
22. ¢Estaria dispuesto a solicitar su siguiente préstamo a través de una
plataforma gratuita que le permita conocer las diferentes opciones de
préstamo a las que calificaria en las diversas entidades financieras (bancos,
financieras y cajas); y que le brinde asesoria para su decision final?
()Si* ()No
En una escala del 1 al 10, ¢cual es la probabilidad de que solicite su proximo
credito a traves de la plataforma propuesta, donde 1 es completamente

improbable y 10 es completamente garantizada?
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