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Mario Hidalgo Olivera

Profesional con mas de 14 afos de experiencia en el sector de las Telecomunicaciones,
enfocandome principalmente en el segmento Corporativo. He liderado diferentes equipos
de trabajo como proyectos de infraestructura de clientes, proyectos de desarrollo de
aplicaciones e innovacion con métodos agiles, desarrollo de procesos corporativos, y
labores de analitica, auditoria y control, donde la motivacién principal ha sido siempre la
de innovar y mejorar constantemente los procesos y sistemas, haciendo sinergia de los
conocimientos de TI con la experiencia obtenida del negocio, enfocandome siempre en
los objetivos estratégicos, logrando importantes resultados para la compaiiia.

EXPERIENCIA PROFESIONAL

CORPORACION SAPIA S.A.
Empresa lider de servicios de telecomunicaciones y tecnologias de informacién, con 35
anos de experiencia en el mercado nacional.

Lider de Arquitectura de Servicios

Octubre 2019 — Actualidad

Liderar el desarrollo técnico y la estrategia comercial, de las diferentes lineas de negocio
de la unidad de Telecomunicaciones. De igual manera, mejorar los procesos internos de
la unidad, asi como el aseguramiento de los ingresos.

Un logro destacado ha sido el planteamiento de la nueva estrategia del area comercial,
que a pesar de la coyuntura COVID, ha permitido continuar generando oportunidades
de negocios con empresas del sector.

AMERICA MOVIL PERU S.A.C.
Empresa de telecomunicaciones lider en el mercado nacional, que brinda servicios fijos
y mdviles, atendiendo el mercado empresarial y residencial a nivel nacional.

Jefe de Proyectos y Procesos de Mercado Corporativo

Enero 2018 — Octubre 2019

Liderar la mejora de procesos internos y proyectos de sistemas, solicitados por la

Direccion de Mercado Corporativo.
e Logré la integracion de 3 sistemas complejos para optimizar el proceso de ventas
de servicios Corporativos, participando como Product Owner de las plataformas de
venta, rentabilidad y factibilidad.

Jefe de Innovacion y soporte a la operacion
Setiembre 2016 — Diciembre 2017
Liderar la gestion de nuevas tendencias para mejorar la eficiencia en la operatividad de
la carga de trabajo por medio de la optimizacion de sistemas y desarrollo de aplicativos,
que sirvan de soporte para mejorar la productividad de las areas de la Sub direccion de
Servicios Fijos Corporativos.
* Participé en el desarrollo de mddulos para la homologacidn de tareas, lo que ha
llevado a incrementar la productividad de las dareas operativas dentro de la
Subdireccion. Fuimos la primera area en Claro en fomentar la practica de métodos
agiles para el desarrollo de aplicaciones al interno de la organizacion.
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Jefe de Administracion de Proyectos
Marzo 2012 - Agosto 2016
Liderar al equipo de Administracion de Proyectos, con la finalidad de brindar un servicio
de calidad y eficiencia a los diferentes segmentos y sectores empresariales, de cara a la
implementacion de un servicio de conectividad o valor agregado.
» Implementé el médulo de gestidon de proyectos, a través del cual se ha logrado
mejorar la productividad en las atenciones, permitiendo superar los objetivos trazados
por la Gerencia.

Analista de Administracion de Proyectos
Enero 2010 — Febrero 2012
Gestionar de proyectos con todas las areas encargadas de implementacion de un servicio
solicitado por alguna Empresa, ya sea de conectividad o valor agregado.
e Lideré la implementacién de proyectos del Estado, con la cual se obtuvieron
importantes ingresos para la compania.

Ingeniero de Soporte Primer Nivel
Enero 2008 — Diciembre 2009
Especialista en el troubleshooting técnico a las Corporaciones que cuentan con servicios
de conectividad o valor agregado cuyo objetivo era dar solucion o realizar el descarte
del problema reportado, realizando pruebas LAN to WAN a través de los gestores de red,
hasta lograr identificar la posible causa del problema.
o Implementé un repositorio web integrado al Outlook y CRM, el cual sirvié como base
de homologacion de conocimientos y gestion administrativa.

FORMACION PROFESIONAL

ESAN GRADUATE SCHOOL OF BUSINESS 2018 - actualidad
MBA — Master of Business Administration

POSTGRADO UNIVERSIDAD MARCELINO 2017 - 2018
Business Intelligence and Analytics

UNIVERSIDAD RICARDO PALMA 1999 - 2006
Ingenieria Informatica
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Karina Rios Rodriguez

Psicéloga Organizacional Especialista en Gestion del Talento y Recursos Humanos.
Egresada del MBA de Esan, con especializacion en Desarrollo Gerencial por la institucion
INCAE y programas de Liderazgo del PAD de Piura. 11 afos de sdlida experiencia y
conocimiento en estrategias de reclutamiento, gestién de administracién de personal,
gestion de talento, compensaciones, capacitacion desarrollo.

EXPERIENCIA PROFESIONAL

SACYR PERU
Empresa trasnacional espanola dedicada a la construcciéon y a la gestion de
infraestructuras y servicios.

Jefe de Talento, Capacitacion y Desarrollo Corporativo.

Diciembre 2018 — Actualidad

Liderar el area de gestion de talento desde la seleccidn, retencion del talento y desarrollo

organizacional.
e Logré cubrir mas de 1200 posiciones en la organizacién, con 8 proyectos
adjudicados en los Ultimos 24 meses, ademas de poner en marcha los programas de
formacion para jovenes profesionales, gestionar las evaluaciones de desempefio
desarrollando programas de desarrollo individual, detectando a los futuros lideres de
la organizacion.

SAN MARTIN CONTRATISTAS GENERALES S.A
Empresa trasnacional peruana lider en el sector mineria y construccién con 30 afios en
el mercado.

Jefe de Atraccion de Talento
Diciembre 2017- Diciembre 2018

Responsable de configurar las propuestas de valor de las diversas areas en estrategias
especificas por nivel jerarquico, dirigiendo los procesos de convocatoria, tanto a nivel
interno como externo, de acuerdo con los lineamientos estratégicos establecidos, para
asegurar la cobertura en tiempo y forma.
o Implementé una plataforma digital de los procesos de reclutamiento, seleccion e
ingreso de personal empleados y obreros, donde podiamos detectar posibles
incidencias o demoras para trabajar en nuevas estrategias a fin de reducir el tiempo
de contratacion de personal y evitar retrasos en la obra.

Coordinador de Operaciones Construccion.
Mayo 2017-Noviembre 2017
Responsable de organizar, coordinar y atender los requerimientos de los proyectos que
forman parte de la Unidad de Negocio Construccion, controlando desde los gastos
administrativos generales hasta la supervision de los procesos de administracion de
personal para la unidad y proyectos (reclutamiento, vacaciones, contratos,
transferencias, clima laboral, etc.).
* Reduje las contingencias contractuales de los proyectos participando en la gestién
total desde el arranque de la obra, la duracion del proyecto y entrega de este,
analizando las desviaciones vs las metas trazadas por el negocio.
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Coordinador de Administracion de Personal
abril 2015 — enero 2017
Gestionar la adecuada aplicacion de las politicas de administracion de personas y
asegurar el funcionamiento operativo de la organizacién, analizando la informacién de
incorporacion de personal, administracién contractual, gestion de vacaciones y
evaluacion de riesgos laborales.
« Estuve a cargo de la reduccién de vacaciones vencidas, gestionando adecuadamente
la programacién anual de las mismas; asimismo se atendieron 23 auditorias y
fiscalizaciones laborales de manera exitosa llevando un control adecuado de los
contratos y difusion de la politica laboral interna.

Lider HR Business Partner

Agosto 2014 — Abril 2015

Responsable del disefo, implementacién y monitoreo de los programas y politicas de

recursos humanos relacionados a los objetivos de la organizacién.
e Lideré la Certificacion en la Asociacion de Buenos Empleadores (ABE), ademas de
la obtencidn del Premio "Experiencia Exitosa Prevencion de Riesgos Laborales 2013"
- Rimac Seguros, por la implementacion del programa “Formando Actitudes para un
Trabajo Seguro” para obreros y empleados de obras.

FORMACION PROFESIONAL

ESAN GRADUATE SCHOOL OF BUSINESS 2018 - actualidad
MBA — Master of Business Administration

INCAE BUSINESS SCHOOL 2016
Management Development Program

UNIVERSIDAD DE PIURA
Programa de Lideres 2013-2014

UNIVERSIDAD PACIFICO
Diploma en Atraccion, Desarrollo y Retencién del Talento 2012-2013

UNIVERSIDAD RICARDO PALMA
Diplomado en RRHH

2008
UNIVERSIDAD INCA GARCILAZO DE LA VEGA
Diplomado en Terapia Cognitivo Conductual

2008
UNIVERSIDAD RICARDO PALMA
Bachiller en Psicologia 2008
Licenciada en Psicologia 2009
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Giancarlo Suarez de Freitas Chavez

Profesional con mas de 15 anos de experiencia en areas de Logistica y Recursos
Humanos, generando valor e implementando eficiencias en los procesos de la cadena de
suministro y clima laboral con vision en la estrategia de la organizacion.

Experiencia en disefio y mejoras en cadena de suministro tanto de compras como
servicios en linea con el logro de los objetivos organizacionales, implementacion de
buenas practicas en la gestién de mejora continua del Talento Humano, gestiéon de
mejora de indicadores de Clima Laboral y Desempefio, acompafiamiento en la gestién
de Cambios Organizacionales. Nivel intermedio de inglés.

EXPERIENCIA PROFESIONAL

FUNDACION IGNACIA RODULFO VDA. DE CANEVARO

Organizacion con fines filantropicos de ayuda al mas necesitado que cuenta con un
Patrimonio inmobiliario importante constituido por edificios empresariales, terrenos y
playas de estacionamiento.

Alquiler de inmuebles a diferentes sectores como telecomunicaciones, retailers,
transportes, servicios profesionales entre otros para poder subvencionar ayuda en
alimentacién, medicina y recreacién a diversos albergues de nifios y adultos mayores.

Jefe de Administracion y Logistica

Abril 2015 -Actualidad

Liderar un equipo humano comprometidos con los valores y objetivos de la institucion,

siempre buscando la eficiencia y el mejor servicio a nuestros stakeholders.

Reporto al Gerente de Administracion y Finanzas y al Gerente General.
e Implementé eficiencias en la cadena de suministros los cuales impactaron
directamente en el presupuesto operativo 2018 y 2019.
e Realicé convenios macros anuales con diversos socios estratégicos en las areas de
alimentacion, salud y recreacion a fin de obtener grandes beneficios.
* Gestioné diversos talleres donde se pudo observar mediante pre y post evaluaciones
de desempefio la mejora de la conducta de los colaboradores.
e Lideré el proyecto de la adquisicion e implementacion del nuevo ERP donde se
implementaron todas las necesidades de la organizacion debido a que el antiguo ERP
no soportaba todas las necesidades.
« Desarrollé diversos KPI para evaluar a los distintos proveedores y tomar las acciones
correspondientes

Analista de Logistica
Enero 2012 — Marzo 2015
Estuve a cargo de Logistica donde me encargaba de toda la parte operativa de las
compras y contrataciones de proveedores de servicios de acuerdo con los requerimientos
solicitados por las diversas areas de la empresa.
» Mejoré los tiempos de atencion de los diversos requerimientos
e Estuve a cargo de la optimizacion de la calidad de los productos adquiridos
* Lideré el cambio toda la codificacion del inventario patrimonial para realizar un mejor
seguimiento y control.
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ROSSI & SUAREZ DE FREITAS INVERSIONES
Empresa de Courier a nivel nacional con sede matriz en la ciudad de Lima especializada
en entrega de documentacion urgente.

Administrador
Julio 2006 — Noviembre 2011
Responsable de la sede matriz de toda las operaciones y planes para el hormal
funcionamiento de la empresa.
» Estuve a cargo de las licitaciones y contratos con diversas instituciones publicas y
privadas para envio de documentacion y carga a nivel nacional.
« Realicé importantes convenios con empresas entre ellas EsSalud, Gobierno Regional
de Loreto, Panamericana TV, entre otros.
» Desarrollé planes de tercerizacion en ciudades donde el flujo era muy bajo
permitiendo asi ahorrar diversos costos fijos altos.

APLICACIONES PRODUCTIVAS AQUARIUS EIRL
Empresa de intermediacioén financiera en la ciudad de Iquitos orientada al sector MYPE.

Analista de créditos
Enero 2004 — Junio 2006
Responsable de analisis crediticio de las personas, recojo de documentacion, contrato y
cronogramas.
¢ Logré disminuir una morosidad muy baja del 2% mediante el analisis de la capacidad
de pago, sector y cobro diario de los préstamos.
« Participé en el incremento la cartera de clientes en un 500% en el segundo afio
* Elaboré planes y rutas en 3 turnos para abarcar toda la ciudad afio

FORMACION PROFESIONAL

ESAN GRADUATE SCHOOL OF BUSINESS 2018 - actualidad
MBA — Master of Business Administration

CENTRUM GRADUATE BUSINESS SCHOOL / EADA 2017
Diplomado Internacional de Gestion en Recursos Humanos

UNIVERSIDAD PERUANA DE CIENCIAS APLICADAS 2011 - 2015
Licenciado en Administracion de Empresas

INSTITUTO PERUANO DE ACCION EMPRESARIAL 2010
Diplomado de Logistica

ESCUELA DE POSTGRADO DE LA UPC
Curso de “Canales de Distribucion Fisica y E-Logistic”

UNIVERSIDAD PERUANA DE CIENCIAS APLICADAS - UPC
Seminario de “Gestion del Tiempo”

GRUPO OBB CONSULTING
Seminario “Liderazgo y Motivacion 360°”
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Angelo Toledo de la Cruz

Profesional en Finanzas Corporativas con experiencia en organizaciones lideres en sus
distintos rubros (Financiero, Retail, Inmobiliario, Aeronautico, Logistico, Educativo, entre
otros). Actualmente, jefe del equipo del area de Control de Gestion Retail de Scotiabank
y Crediscotia. Asi mismo, ha sido Jefe de Planeamiento y Control de Gestidon de
Administracion y Finanzas en Sodimac y Maestro. Del mismo modo, ha trabajado en el
equipo Corporativo de Falabella Perd (Holding compuesto por las empresas Saga, Tottus,
Sodimac, Maestro, Banco Falabella, Seguros Falabella, Viajes Falabella, Open Plaza y
Mall Plaza).

Expertise en liderar equipos multidisciplinarios de alto desempefio, implementar areas
de Administracidon y Finanzas, crear modelos financieros-comerciales, elaboracién del
presupuesto maestro y forecast, desarrollo de sistemas de costeo, evaluacion econdmica
de proyectos y de desempefio, soporte presentacion y explicacion de resultados a la Alta
Direccion. KeyUser en la implementacion de los diversos sistemas que se manejan enla
organizacion (SAP, Hyperion, Power BI, Qlik Sense, entre otros).

EXPERIENCIA PROFESIONAL

SCOTIABANK PERU & CREDISCOTIA FINANCIERA
Empresas del sector financiero del grupo Scotiabank

Jefe de Control de Gestion Retail

Marzo 2020 -Actualidad

Liderar el desarrollo del presupuesto y proyecciones del negocio Retail tanto para
Scotiabank asi como para Crediscotia. Asi mismo, estoy a cargo de los analisis
econdmicos financieros referidos a los negocios a cargo.

SODIMAC & MAESTRO
Empresas retail dedicadas al Mejoramiento del Hogar del grupo Falabella

Jefe de Planeamiento y Control de Gestion de administracion y Finanzas
Julio 2019 — Marzo 2020
Estar a cargo del desarrollo del presupuesto, flash y Forecast de la empresa, implementar
medidas de accion para lograr el cumplimiento del presupuesto, evaluar el desempefio
economico financiero de los proyectos del negocio y analizar el gasto e inversion en
activos de la empresa y explicarlos a la alta direccion.

* Desarrollé un modelo financiero comercial para la proyeccidon de ingresos diarios.

* Fui reconocido por la alta direccién como mejor colaborador del 3er trim. 2019.

FALABELLA CORPORATIVO PERU
Holding del grupo Falabella en Pert, duefio de las subsidiarias Saga, Tottus, Sodimac,
Maestro, Banco Falabella, Viajes Falabella, Seguros Falabella, Open Plaza y Mall Plaza.

Sr. de Planeamiento y Control de Gestion Corporativo
Noviembre 2017 — Julio 2019
Encabezar la evaluacion y valorizacidon de proyectos Inter compafiias, crear herramientas
de gestidn, brindar soporte y facilitar el flujo de informacion intercompanies.
* Disefié y desarrollé un “Dashboard Corporativo de Finanzas” para la alta direccion.
» Desarrollé herramientas de control y ejecuciéon del Capex por empresa.
» Elaboré el flujo de caja corporativo que contiene todas las empresas del grupo.
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TALMA SERVICIOS AEROPORTUARIOS
Empresa del Grupo Sandoval lider en el mercado de servicios aeroportuarios encargados
de la gestidn de pasajeros, asi como de carga aérea.

Controller del negocio de Carga aérea
Marzo 2017 — Noviembre 2017
» Desarrollé herramientas de control, seguimiento y ejecucidon de presupuestos.
» Puesta en marcha de automatizaciones para el aseguramiento de razonabilidad.
o Implementé del médulo de Planning Budgeting en Hyperion asi como de SAP HANA
(Mddulos de Finanzas y Controlling).

UNIVERSIDAD DE INGENIERIA Y TECNOLOGIA (UTEC)
Universidad del grupo Hochschild especializada en las ramas de ingenieria.

Sr. de Planeamiento Financiero y Control de Gestion
Mayo 2015 — Marzo 2017

SUPERINTENDENCIA DE BANCA SEGUROS Y AFPS (SBS)

Agosto 2014 — Mayo 2015

Organismo peruano encargado de la supervision y control de las empresas del sistema
financiero nacional

DELOITTE PERU
Enero 2013 — Abril 2014
Una de las 4 principales empresas de consultoria a nivel mundial (Big Four).

FORMACION PROFESIONAL

ESAN GRADUATE SCHOOL OF BUSINESS 2018 - actualidad
MBA — Master of Business Administration

UNIVERSIDAD PERUANA DE CIENCIAS APLICADAS 2016
Programa de especializacion en Finanzas Corporativas

PONTIFICIA UNIVERSIDAD CATOLICA DEL PERU 2010 - 2015
Licenciatura en Gestién empresarial con especializacion en Finanzas Corporativas

PONTIFICIA UNIVERSIDAD CATOLICA DEL PERU 2007- 2010
Estudios en Ingenieria informatica
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Rodrigo Villanueva Llanos

Licenciado en Comunicaciones con especialidad de Publicidad y Marketing, con mas de
8 afos de experiencia en Marketing Digital. Especializado en desarrollar modelos de
negocio digitales, eCommerce, performance, branding y campanas integradas. Analitico,
comprometido, orientado a resultados, creativo, capacidades de liderazgo y amplio
conocimiento tecnoldgico.

EXPERIENCIA PROFESIONAL

MAPFRE PERU
Empresa prestadora de seguros y reaseguros.

Director de Negocios Digitales

Julio 2019 — Actualidad

Responsable del desarrollo y manutencion de modelos de negocio digitales de la
compaiia. Encargado de las estrategias de Marketing Digital. Lider del canal eCommerce
con 70 agentes comerciales a cargo.

Sub Director de Marketing Digital y Comercio Electrénico
Marzo 2018 — Junio 2019
Encargado del desarrollo, supervision y medicion de la estrategia de Marketing Digital e
eCommerce de la empresa. Encargado de la creacion e implementacién de nuevos
modelos de negocio digitales. Miembro del Comité de Marketing y Comercial y lider del
Comité de Internet con Gerencia General.
e Gané del premio IAB Mixx 2018 categoria UX por el caso "Pacobot, el robot
inteligente de Mapfre", el primer chatbot cotizador de seguros del Peru. Lider del canal
eCommerce con 50 agentes comerciales a cargo.
* Premiado como uno de los mejores lideres de Mapfre 2017 con puntuacion de 99%.

Jefe de Marketing Digital y Comercio Electronico
Julio 2016 — Marzo 2018
Responsable de la elaboracion del plan de comunicacién en medios digitales con foco en
la obtencion de leads para la venta de toda la cartera de productos de la compaiia. Lider
del canal eCommerce con 17 agentes comerciales a cargo.

e Ganador del premio IAB Mixx 2017 categoria SEO/SEM.

TELEFONICA
Empresa de telecomunicaciones.

Ejecutivo Asociado de Contenidos y Marketing Digital

Enero 2015 — Julio 2016

Responsable de la estrategia de contenido y marketing digital del segmento moviles,
para la generacién de trafico web, optimizacidon del funnel de conversion e incremento
de ventas del canal online.
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LAN PERU
Aerolinea perteneciente al grupo LATAM Airlines.

Analista de Marketing Digital

Agosto 2012 — Octubre 2013

Desarrollo de estrategias performance y analitica en medios digitales para incrementar
las ventas via eCommerce.

CEMENTOS PACASMAYO
Empresa cementera que brinda servicios de construccion en el norte del Peru.

Analista de Marketing Corporativo y Digital

Octubre 2013 — Enero 2015

Planificacion de estrategias de comunicacién online y offline, manejo de social media,
elaboracién de campanfas y nuevos canales digitales.

MCCANN ERICKSON PERU
Agencia de publicidad perteneciente al grupo McCann Worldwide.

Strategic and Digital Planner

Noviembre 2010 — Agosto 2012

Investigacion de mercado y andlisis del consumidor para elaborar planes estratégicos de
comunicacién, branding y campaias publicitarias.

FORMACION PROFESIONAL

ESAN GRADUATE SCHOOL OF BUSINESS 2018 - actualidad
MBA — Master of Business Administration

UNIVERSIDAD DE LIMA 2006 - 2011
Licenciado en Comunicaciones con especializacion en Publicidad y Marketing
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RESUMEN EJECUTIVO
Grado: Maestro en Administracion

Titulo de la tesis:  Plan de negocios para una empresa Fintech de
financiamiento para Mypes en Lima Metropolitana

Autores: Hidalgo Olivera, Mario
Rios Rodriguez, Karina
Suarez de Freitas Chavez, Giancarlo
Toledo de la Cruz, Angelo
Villanueva Llanos, Rodrigo
Resumen:

El presente documento presenta una propuesta de negocios para
desarrollar una fintech que otorgue créditos a Mypes en Lima Metropolitana,
democratizando su acceso a este recurso debido a las altas barreras de entrada
en el mercado local.

Credichamba busca atender a las Mypes que tienen necesidad de un crédito
para la operatividad o crecimiento de su negocio.

Soportado en el amplio conocimiento de su consumidor, ha desarrollado una
plataforma tecnoldgica mediante la cual le facilitara a sus clientes la solicitud y
acceso a un crédito con una tasa de interés muy atractiva.

El servicio y propuesta de valor que ofrece Credichamba se sostiene en tres
principales atributos:

e Tasa de interés atractiva: Ubicada por debajo de lo que ofrecen los
bancos, financieras y cajas, la tasa de crédito ofrecida es altamente
competitiva, soportada por una estructura menos costosa que los
competidores y la cual se ajusta a las necesidades de las Mype.

e Rapidez: La velocidad sera un atributo esencial, altamente aclamado en
la categoria, se lograra gracias a procesos simplificados de scoring, lo cual
permitirda una evaluacidn menos engorrosa, y con la promesa de un
desembolso en un plazo no mayor a 24 horas.

o Plataforma Digital: Apalancado en tecnologia de alto nivel, la empresa
contara con una plataforma de solicitud de créditos muy amigable y con
procesos simples, lo cual facilitara la experiencia de los clientes. Asi mismo,
el desarrollo de algoritmos propios de scoring digital haran el proceso mas
rapido e inteligente.

La viabilidad del proyecto y su propuesta de valor ha sido aceptada por el
publico objetivo. La sostenibilidad de este se comprueba mediante una TIR
estimada de 22%, con un periodo de recuperacion de 3 anos, razdn por la cual
se presenta como una propuesta atractiva para inversionistas que busquen
rentabilidad en el mediano plazo.
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INTRODUCCION

El presente documento tiene como objetivo desarrollar un plan de negocios para la
creacion de una empresa fintech que otorgue fuentes de financiamientos a empresas

Mypes ubicadas en Lima Metropolitana.

Este plan de negocio busca aprovechar la poca oferta de financiamiento enfocado a
Mypes de Lima Metropolitana, para de esa manera democratizar su acceso a crédito a este
ante un mercado tradicional con altas barreras de acceso. Por otro lado, y no menos
importante, ofrecerle al inversionista una rentabilidad econémica financiera alineada a su

perfil de riesgo.

Para lograr dicho proposito, se aprovecharan los beneficios que tiene este tipo de
modelos de negocio, los cuales se sostienen principalmente en bajos costos de
transaccion, flexibilidad tecnoldgica y mayor radio de alcance. Gracias a ello, el publico
objetivo podré acceder a créditos a bajas tasas y a su vez permitird a los inversionistas
redituar sobre su capital a través de una propuesta de valor viable y sostenible en el

tiempo.

En el primer capitulo se desarrolla los principales conceptos de modo que el lector
entienda de manera clara las definiciones usada en la presente propuesta de negocio; asi
mismo, se detalla cudl es la metodologia de investigacion base sobre la cual se

desarrollara.

En el segundo capitulo se hace referencia al contexto en el cual se ha concebido la
idea de negocios, haciendo mencion a paises méas desarrollados en este &mbito de modo
que permita vislumbrar con un histérico la evolucién de la categoria en el tiempo, asi

mismo, como su desarrollo en el Perd.

En el tercer capitulo se presenta un analisis del entorno sobre el cual se desarrolla la
presente propuesta de negocios en la cual se identifican las oportunidades para el
desenvolvimiento de la misma, asi como las amenazas existentes y/o latentes, de las
cuales se desprende un planteamiento de gestion de riesgos para contrarrestar sus posibles

impactos negativos.

En el cuarto capitulo se detalla la investigacion de mercado realizada a partir de la
cual se conoceran las preferencias e insights del publico objetivo con la finalidad de

elaborar, a raiz de ellas, una propuesta de valor que se muestre como una solucion
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atractiva ante sus necesidades. Asi mismo, basado en el conocimiento del publico
objetivo, se presenta una estimacion de demanda potencial en el mercado sobre la cual el

presente plan de negocios se desenvolvera.

Resueltos los capitulos anteriores, en el quinto capitulo se expone la propuesta de
negocio fundamentada en la promesa de valor diferencial, asi también como en las
actividades clave para lograr el éxito basados en el conocimiento de las necesidades del

publico objetivo, para de esa manera manifestar la aceptacion de los mismos ante ella.

En el sexto capitulo se detallard la propuesta estratégica que definird la ruta del
presente plan de negocios para lograr éxito. Asi mismo, se detallan los lineamientos sobre

los cuales los planes funcionales se desarrollaran en el corto, mediano y largo plazo.

En los siguientes capitulos, séptimo, octavo y noveno, se expondran los planes
funcionales que permitiran a la empresa operar de manera regular. Dichos planes son de
marketing, comercial y operaciones. En ellos el lector conocera a detalle como funcionan,
asi como los riesgos de los mismos para su ejecucion correcta y el planteamiento de

resolucion de contingencia.

En el décimo capitulo se presenta el plan de tecnologias de la informacion, pieza
fundamental sobre la cual la propuesta de valor se desarrolla y sustenta. En este capitulo
se indica las herramientas utilizar y el valor que proponen al modelo de negocio para
lograr que la propuesta de valor de financiamiento rapido y de bajo costo se sostenga en

el tiempo.

En el decimoprimer capitulo se mostrard el plan organizacional y de Recursos
Humanos, eje importante para el desarrollo de la estructura de negocio y trabajo. Asi
mismo, se mostraran las funciones, competencias y requerimientos para las posiciones,
asi también como las estrategias de captacion y retencién del personal junto con el plan

de seguridad y salud en el trabajo.

La evaluacion econdmica del proyecto se desarrollara en el decimosegundo capitulo.
En el se integraran cada uno de los planes funcionales, sus costos y aportes de modo que

permita vislumbrar el estado resultados esperados del negocio propuesto.

Finalmente, se presentan las conclusiones del presente plan de negocios con el

objetivo de dar a conocer su viabilidad en el mercado.
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1. Objetivos

El presente plan de negocios busca desarrollar los siguientes objetivos:

1.1. Objetivos generales

Encontrar oportunidades en el mercado de financiamiento para Mypes a través de
distintas herramientas como analisis PESTE, Porter, entre otros.

Realizar un analisis de los principales servicios que satisfacen de manera absoluta
y/o en gran medida las necesidades del publico objetivo, asi como del valor
agregado ofrecido por los principales competidores en el mercado.

Desarrollar una propuesta de valor Gnica que satisfaga las necesidades halladas

del publico objetivo plasmada en un plan de negocios.

1.2. Objetivos especificos

Desarrollar un plan estratégico para la formulacion de la empresa fintech que
prestara los servicios de financiamiento a Mypes en Lima Metropolitana.

Elaborar un plan de marketing integral para el lanzamiento y mantenimiento de la
empresa, asi como las acciones tacticas para la adquisicion y mantenimiento de

los clientes.

Formular un plan de operaciones que contemplen las actividades preoperativas,
los procesos del negocio y la oferta del servicio.

Disefar una plataforma tecnoldgica Unica y poco replicable base sobre la cual el

servicio ofrecido se pueda brindar.

Crear un plan organizacional y de recursos humanos que plasme la estructura
organizacional de la empresa, los procesos de reclutamiento, condiciones
laborales, evaluacién de desempefio, plan de capacitacion, estrategia de retencion

y seguridad y salud en el trabajo.

Evaluar la factibilidad del plan de negocios tomando en consideracién la inversién

requerida, los recursos a utilizar, asi como los ingresos proyectados.
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2. Alcance

El alcance del presente trabajo inicia en la investigacion de los principales temas base
sobre los cuales se desarrolla el presente plan de negocios (Mypes, Startup y Fintech),
abarcando la investigacion del mercado y publico objetivo; y del concepto de negocio
Fintech como tal a nivel mundial y llega hasta el planteamiento de una propuesta de
negocios para un ambiente en el cual la economia se normalice y no continte afectada

por la pandemia que se vive actualmente

Para lograr esto, se hace uso de investigaciones bibliogréfica relacionadas a los temas
ya mencionados, donde predomind el uso de fuentes de otros paises en los que la industria
Fintech ya se encuentra consolidada como en Europa o Estados Unidos, o en
Latinoamérica como en Brasil y México, permitiendo asi valorar el potencial de esta

industria en el Per(, donde aun se encuentra en proceso de desarrollo.

Respecto a la investigacion de mercado, se realiz6 un benchmark respecto a las
empresas Fintech que operan en el pais, se realizé un analisis comparativo y de oferta de
valor de aquellos competidores que atienden hoy al publico objetivo a través de encuestas
exploratorias que permitieron conocer al publico objetivo, sus principales necesidades y

cOmo estan siendo cubiertas hoy en dia.

Del mismo modo, se realizé una investigacion concluyente para poder determinar el
nivel de aceptacion de la propuesta de negocio planteada para poder conocer si el pablico
objetivo se encuentra satisfecho con la propuesta de valor planteada y, bajo este escenario,

estimar los potenciales resultados que tendria este plan de negocios.

Basado en los puntos anteriores, se propone un plan de negocios que puede ser
llevado a cabo en un ambiente en el cual, la pandemia del afio 2020 ya no afecte a la
economia como lo viene haciendo, en el que las mypes regresen a sus niveles normales

de operatividad.
3. Limitaciones

Como parte de las limitaciones presentadas durante el desarrollo del presente
documento, se detectd poca bibliografica de Fintechs en el Pert, motivo por el cual, se
realizé un analisis de la industria a nivel mundial extrapolando esta informacion al

mercado local.
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Respecto a la investigacion del mercado a través del uso de encuestas, se pudo
observar el desconocimiento de los encuestados respecto al concepto Fintech; sin
embargo, al momento de que se les explico la dindmica del negocio propuesto, el concepto
indicado fue aclarado y ampliamente aceptado.

Finalmente, en linea con el punto anterior, la presente propuesta de negocios, como
se menciono en el alcance, esté orientada hacia un mercado en el que las Mypes operen
de manera regular y no con limitaciones, como el escenario vivido en la pandemia del
2020, pues la recoleccion de informacion para conocer al publico objetivo se realizd antes
de iniciar el periodo de cuarentena en Peru (Diciembre 2019- Enero 2020 de manera
presencial); y el testeo respecto a la propuesta de negocio del presente documento a traves
de encuestas concluyentes, de manera virtual, por las restricciones de libre transito en pro
de la salud (Agosto 2020 - Setiembre 2020), reflejé a un publico objetivo que habia
sobrevivido la crisis y estaba comenzando a operar como lo venia haciendo de manera

regular pues muchas restricciones se habian levantado en el pais.
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CAPITULO I: MARCO CONCEPTUAL

En este capitulo se explicaran los principales conceptos y herramientas de
investigacion que seran abordados durante el plan de negocios con el proposito que el
lector pueda comprender lo expuesto, asi como la base que sustenta los resultados

hallados.
1. Objetivos especificos del capitulo

e Definiry describir las principales caracteristicas de los conceptos Mypes, Startups
y fintech.

e Precisar los tipos de investigacion y su importancia para el desarrollo del plan de
negocios.

e Definir la metodologia que se utilizara en la investigacion y presentar las

herramientas de investigacion usadas.
2. Definicion de los principales conceptos.
2.1. Mype

La Superintendencia Nacional de Aduanas y de Administracion Tributaria (SUNAT)
define la Mype como “una unidad econdmica compuesta por una persona natural o
juridica, que busca desarrollar actividades de extraccion, transformacion, produccion y

comercializacion de bienes y servicios” (SUNAT, 2019).

Por otra parte, la Ley Mype (Ley de promocion y Formalizacién de la Micro y
Pequefia Empresa) hace referencia a 2 tipos de empresas (Microempresa y Pequefia
empresa), las cuales poseen las siguientes caracteristicas respectivamente (Congreso de
la Republica del Peru, 2003):

Tabla 1. Caracteristicas que definen a una empresa como Mype

Microempresa Pequefia Empresa
. De 1 hasta 10 De 1 hasta 100
NuUmero de Trabajadores ) )
trabajadores trabajadores

Hasta un méaximo de Hasta un méaximo de
150 UITs 1,700 UITs

Ventas anuales

Fuente: Congreso de la Republica (2003)
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2.2. Startup

Para el presente trabajo, el concepto de startup es definido de acuerdo con Steve
Blank y Bob Dorf (2012) como una organizacién temporal disefiada para crecer rapido,
la cual estd pensada para evolucionar hacia una gran empresa con una propuesta de

negocio rentable y escalable.
Las caracteristicas principales que destaca el autor son las siguientes:

e Temporal, pues suponen un modelo de mucho riesgo con alta turbulencia y
volatilidad; de modo que, en caso de tener éxito, tan solo existirdn por poco
tiempo, ya que su crecimiento acelerado hara que se convierta en una gran

empresa.

e Rentable, pues el principal objetivo de este tipo de propuesta de negocio
disruptivo intentara resolver un problema o necesidad de un determinado tipo de

cliente mediante soluciones tecnolégicas generando altas ganancias.

e Escalable, ya que el modelo de negocio esta pensando en ser replicado y/o
desarrollarse a mayor escala; de modo que, pueda atender un mercado mas amplio
e incrementar, asi, sus ingresos a un ritmo mayor que el incremento de costos fijos

y variables.
2.3. Fintech

Seglin Accenturel, las fintech se definen como “empresas que ofrecen tecnologias
para los servicios de banca y finanzas corporativas, mercados capitales, analitica de datos

financieros, pagos y administracion de finanzas personales” (Accenture, 2016).

En esta misma linea, Pollari las define como startups que se determinan por generar
innovacion en productos y servicios, mediante instrumentos tecnoldgicos financieros
agiles y flexibles, lo cual redefine la competitividad del tradicional sector financiero
(Pollari, 2016).

De este modo, para el presente trabajo usaremos ambas definiciones considerando a
la fintech como startups que, a través de tecnologias innovadoras, ofrecen servicios

financieros agiles y flexibles.

1 Consultora multinacional dedicada a prestar servicios de tecnologia.
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2.3.1. Tipos de fintech

Finnovista (2017), una de las organizaciones mas importantes de aceleramiento de
fintechs en América Latina y Espafia, identifica los siguientes tipos de fintech:

e Préstamos en Linea (Lending)
e Pagos y Remesas
e Comercio y Mercados
e Financiamiento colectivo (crowdfunding)
e Gestion de finanzas empresariales
e Tecnologias empresariales para instituciones financieras
e Ahorros
e Calificacion crediticia alternativa
e Seguros
e Gestion de finanzas personales
3. Metodologia de Investigacion

El presente plan de negocios utilizd dos tipos de investigacion: exploratoria y

concluyente, las cuales se detallaran lineas abajo:
3.1. Investigacion exploratoria

Esta investigacion tiene como finalidad conocer a profundidad los tres temas
principales que son abordados por el presente documento (Mypes, Startups y fintechs). A
continuacion, las herramientas que se utilizaron para poder realizar esta investigacion

fueron (Hernandez, Fernandez & Baptista, 2010):
3.1.1. Revision de bibliografia

En esta etapa de la investigacion se reviso investigaciones, reportes, revistas y papers
especializados que sean pertinentes y relevantes para la investigacion (Hernandez,
Ferndndez & Baptista, 2010); de modo que, asi, se logre tener un acercamiento hacia los

temas investigados.
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3.1.2. Entrevista a profundidad:

Esta técnica es importante pues se pudo recabar datos que permitieron profundizar la
informacion obtenida y verificar su concordancia con el mercado peruano (Hernandez,
Ferndndez & Baptista, 2010). Para lograrlo, se realizd una entrevista a profundidad,
basada en una guia de preguntas bajo la cual el entrevistador (ver Anexo A), segun el

contexto, agreg0 preguntas adicionales.
3.1.3. Encuestas exploratorias:

Para poder corroborar la informacién obtenida de manera anterior, se desarroll6 una
encuesta (ver Anexo B) para empresas que cumplan con el perfil del pablico objetivo

planteado en el presente plan de negocios (Hernandez, Fernandez & Baptista, 2010).

En total, se aplico la encuesta a 362 empresas de forma presencial entre 29 de
diciembre del afio 2019 al 11 de enero del afio 2020, en donde se obtuvo un nivel de
confianza del 95% con un margen de error del 5.2% como se puede observar en la ficha

técnica (Ver Anexo C).

Los principales resultados de la encuesta se pueden ver en el Anexo D, en donde se
observa que el 99% del total de los encuestados menciona que ha solicitado un crédito a
una institucion financiera y que, al momento de acceder al crédito, el 29% de las empresas
encuestadas valoraron que la tasa de interés sea atractiva, el 27% valoré la rapidez en el
otorgamiento del crédito, 25% en la calidad de atencion y 15% en la facilidad de

aprobacion del crédito.
3.2. Investigacion concluyente

Esta investigacion tiene como objetivo conocer cudles son las tendencias del publico
objetivo y validar si el plan de negocio presentado es viable (Hernandez, Fernandez &
Baptista, 2010). Las herramientas que se utilizaron para poder realizar esta investigacion

fueron las siguientes:
3.2.1. Encuestas concluyentes

Parte de la investigacion implico el desarrollo de encuestas (Ver Anexo E) con el
objetivo de conocer la opinidn tiene el publico objetivo sobre la propuesta de negocio y
si satisface sus necesidades (Hernandez, Fernandez & Baptista, 2010).
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Respecto con las encuestas realizadas, estas fueron tomadas a los duefios y/o
administradores encargados de solicitar créditos para sus empresas y que facturan menos
de S/6 millones al afio ubicadas en Miraflores, Surco, San Juan de Lurigancho, San
Miguel, Jests Maria, Los Olivos y San Juan de Miraflores.

Para la aplicacion de encuestas se realizd previamente un muestreo noprobabilistico
por conveniencia y online donde se obtuvo una muestra de 400 empresas de manera
virtual el 31 de agosto al 15 de setiembre del afio 2020 a un nivel de confianza de 95% y
tolerando un margen de error del 5.2% como se puede observar en su ficha técnica

correspondiente (ver Anexo ).

Los resultados de esta encuesta se pueden observar en el Anexo G y tiene como
principales resultados que solo el 94% de las empresas encuestadas son bancarizadas, asi
mismo, que el 72% de las mismas solicitan financiamiento a los bancos, de las cuales el
24% solicita a financieras, el 13% solicita a la Caja Municipal, entre otros. Por otro lado,
el 85% de los encuestados mencionan que tienen la necesidad de acceder a un crédito

mientras que el 15% no tiene dicha necesidad en este momento.
4. Esquema de investigacion

El plan de negocios utilizara distintas herramientas que permitan desarrollarlo de
manera adecuada en cada una de las partes que lo componen (Plan Estratégico, de
Operaciones, de Marketing, de Recursos Humanos, de Tecnologias de la Informacion y
Econdmico- Financiero). A continuacién, se presentan las distintas herramientas a utilizar

para desarrollar el plan de negocios propuesto:
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Tabla 2. Esquema de Investigacion

Estructura del

Plan de negocio

Objetivo

Herramienta

Marco Conceptual

Exponer las principales definiciones

asociadas al plan de negocios propuesto

Entrevistas a profundidad
Revision de Bibliografia

Marco Contextual

Conocer y analizar las variables internas y
externas que pueden influir directamente
al desarrollo y éxito del plan

de negocio.

Analisis PESTE

Analisis de las 5 fuerzas de Porter

Plan Estratégico

Establecer la vision y mision del negocio,
los objetivos estratégicos y determinar la

posicion competitiva del mismo.

Analisis de la Matriz de Factores
Externos (MEFE)
Lienzo de Canvas

Plan de Marketing

Identificar y estudiar al publico objetivo

del negocio, y establecer los objetivos

Entrevista a profundidad.

Encuestas concluyentes

Operaciones

vinculados al desarrollo del negocio.

y comercial cuantitativos y cualitativos de la
propuesta.
Plan de Disefiar  los  principales  procesos | Entrevista a profundidad a duefio

de negocio relacionado.

Plam de
tecnologias de la

informacion

Disefiar la plataforma base y Gnica sobre
la que se sostendra la propuesta de valor

ofrecida

Entrevista a profundidad a duefio

de negocio relacionado

Plan
organizacional y
de Recursos

Humanos

Planificar la estructura organizativa de la
empresa, asi como definir las funciones y

responsabilidades del personal.

Revision de Bibliografia
Estudio Korn Ferry (bandas

salariales del mercadofinanciero).

Plan Financiero

Determinar la viabilidad econémica y

Financiera.

Evaluacién econémica a través

del Flujo de Caja Econdmico

Fuente: Elaboracion propia (2020)
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CAPITULO Il: MARCO CONTEXTUAL

1. Las fintechs en Europa
1.1. Paises con los mayores crecimientos en creacion de fintechs

En la actualidad, se ha podido observar un incremento de capital invertido en la
Industria de las fintechs europeas. Solo en el primer trimestre del 2018 el valor invertido
en este continente alcanzo el 48,1% del total recaudado, el cual logré levantar fondos por
$3 mil millones de ddlares en 104 acuerdos. En esta misma linea, en el primer trimestre
del afio 2019, se observo un incremento del 89.3% comparado con el mismo periodo del
afio anterior, en el cual, con tan solo ocho transacciones, se logré levantar fondos
valorados por $100 millones de délares EY (2016).

En torno al valor de las operaciones registradas en las fintechs de Europa, se puede
observar que desde el afio 2014 la evolucidn de estas ha crecido de manera exponencial,
Ilegando hoy en dia a crecer a doble digito tal como se puede observar en el siguiente
grafico:

Figura 1. Evolucion del valor de las operaciones de las fintechs en millones de Euros

500
400
300
200

100

2014 2015 2016 2017 2018

o A A A

Fuente: EY (2016)

36



Por otro lado, Reino Unido es el lider respecto a sus aportaciones al crecimiento en
inversion en fintechs en Europa pues desde el afio 2008 a la fecha es la capital mundial
de fintechs. Cabe mencionar que en la actualidad la cantidad de personas trabajando en
este tipo de empresas superan en creces a la cantidad de personas trabajando en la misma
industria bancaria en New York, Singapur, Hong Kong y Australia en conjunto. Es
importante mencionar que este éxito es atribuible no solo al talento de los emprendedores
de dicho pais y a la demanda del mercado, sino que, ademas, existe un adecuado
funcionamiento del ecosistema acompafiado de una politica gubernamental y reguladora

gue soporta estos modelos de negocios (EY, 2016).

En segundo lugar, se encuentra Alemania como una sociedad atractiva para realizar
inversiones en fintech, el cual genera 308 acuerdos desde el 2014 al primer trimestre del
2019. Luego, se encuentra Suecia, Francia, Suiza y Espafia como paises atractivos para

este sector en Europa (EY,2016), como se muestra en el siguiente gréfico:

Figura 2. Paises con mayores acuerdos de inversiones en fintech (2014 a | trim 2019 Q1)
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Fuente: EY (2016)
1.2. Tipos de fintech en Europa

Las fintech orientadas a los servicios de crowdlending, crowfactoring y crowfunding
crecieron un 63% respecto al afio 2017, lo cual ha canalizado su financiacion por un valor
de 431 millones de euros en el 2018 (DBK,2018).
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Por otra parte, en un estudio realizado por KPMG, en el 2019, llamado Pulse of
fintech France, se mencionan que el Sector Seguros en Francia es el que registra mayor
crecimiento en términos de financiacion recaudando 354 millones de euros en seis meses
através de empresas conocidas como Wynd, Younited Credit, Shift Technology y Lunchr
(ICEX, 2019).

Espafia no se queda atras, pues muestra cifras de crecimiento acelerado en este
modelo de negocio de modo tal que en el 2019 existen alrededor de 300 fintechs. De
acuerdo con el “Informe de Innovacion al Servicio al Cliente”, realizado en el 2017 por
la consultora KPMG, Espafia ocupa la 6ta posicion en el mundo de compafiias en el sector,
siendo el 21% dedicadas a los préstamos, 19% a los pagos y 16% para inversion (KPMG,
2017).

1.3. Marco regulatorio afecto a las fintechs

En el 2017, la Autoridad Bancaria Europea (EBA) cre6 un mapa fintech, en donde
calcula que en la Unidn Europea habia alrededor de 1,500 fintechs, de las cuales se obtuvo
informacién detallada de 282. A su vez, resulta que el 31% de ellas no estan sujetas a
ningun tipo de regulacion y el 14% de éstas estan sujetas unicamente a legislacién

nacional (European Banking Authority, 2017).

Desde el afio 2018, los bancos que operan en la Unidn Europea estan obligados a
proporcionar informacion de sus clientes a las fintech para que éstas puedan acreditar los

permisos frente a las entidades reguladoras (Benito, 2019).

Asimismo, se resalta la funcion de la firma electronica en fintech que garantiza la
calidad y seguridad del servicio, tanto para el proveedor como para los usuarios, haciendo
que el proceso de transaccidon sea 100% confiable. Por ello, el Reglamento Europeo
nimero 910/2014 o elDAS regula el reconocimiento de la firma electronica y su
homologacion en todo el territorio europeo, haciendo que la adaptacion cultural a este
tipo de sistemas se incremente y evite a su vez que los ataques informaticos se

incrementen evitando robos y/o suplantacion de la identidad (Benito, 2019).

En definitiva, en el marco de un entorno regulatorio seguro, es posible que las fintech
sean mas competitivas en Europa y, para ello, en el 2017, la Comision Europea inicié el
desarrollo e implementacion de dos normas que afectan a las fintech. Entre ellas, se

encuentra la directiva PSD2 encargada de regular los pagos y el reglamento GDPR para
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proteger los datos de los consumidores y la cual entré en vigor en mayo del 2018 (Alvarez,
2017).

1.4. Herramientas de fomento para la creacion de fintechs

La Financial Conduct Authority en Reino Unido, con la finalidad de fomentar la
innovacion en los consumidores y promover la competencia en el mercado lanzé en el
2014 “Project Innovate” en donde las fintech podian probar productos y servicios por
lanzar al mercado a través de un sandbox regulatorio. Este se encuentra dentro de un
entorno seguro y que permite la reduccion del tiempo en la salida al mercado de una
fintech o de soluciones innovadoras (Departamento Académico de Ciencias de la Gestion,
2017).

Asimismo, en el 2016, el gobierno del Reino Unido anuncio el lanzamiento de una
serie de los llamados “fintech Bridge” esperando ayudar a las empresas a hacer negocios
en otros centros internacionales de tecnologia financiera. Tres afios después, se han
establecido puentes con China, Australia, Hong Kong, Singapur y Corea del Sur, donde
existen acuerdos bilaterales redactados por el departamento de Comercio Internacional
(DIT) y HM Treasury, centrandose en superar las barreras de entrada que enfrenta el
Reino Unido para expandirse a nuevos mercados Yy respaldar la expansion internacional
luego de la separacién del Reino Unido de la Unidn europea (Brexit) ocurrida en enero

del presente afio (Horton, 2019).

Ante el desarrollo de las fintech a nivel mundial, en el 2018 naci6 el primer colectivo
de empresas fintech en Italia “Italia fintech”, constituida por 19 empresas que retne a los
principales actores italianos del sector cuyo objetivo es facilitar el acceso a empresas y
emprendedores a los servicios fintech, fomentando el dialogo con las instituciones y la
banca tradicional. Si bien Italia ha sido uno de los Gltimos paises europeos en entrar a este
mercado, viene demostrando dinamismo y capacidad de innovacion desarrollando un

mercado de interés internacional (ICEX, 2018).
2. Las fintech en Estados Unidos
2.1. Industria fintech en EEUU

A nivel mundial, uno de los paises con una mayor cantidad de fintechs es Estados
Unidos de modo que en el 2018 contd con aproximadamente 1,700 empresas en este

rubro, mientras que Latinoamérica conto con tan solo 1,166 empresas. En otras palabras,
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Estados Unidos tiene 46% mas empresas de este tipo respecto al total de los 18 paises

latinoamericanos analizados en conjunto (Enterprenuer, 2019).

En esta linea, segun el reporte “Global fintech Financing” elaborado por Accenture,
Estados Unidos cuenta con la mayor inversion en fintechs desde el afio 2010, la cual, si
bien ha sido superada en el 2018 por la agrupacién Asia-Pacifico, representa de manera
acumulada en los Ultimos 8 afios el monto mas importante a nivel mundial como se

muestra en la siguiente figura (Accenture, 2018).

Figura 3. Evolucion de Inversiones en fintechs por region
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Fuente: Accenture (2018)

Respecto a la cantidad de dinero invertido en esta industria, es importante mencionar
que el financiamiento que las empresas de este rubro han obtenido, en su mayoria, es
capital de riesgo, el cual sumé 18,000 millones de dolares para el afio 2019, una cifra
superior en casi el 39% respecto a lo financiado en el afio 2018. Esto ultimo implicd
incluso una caida de financiamiento para otras industrias del pais demostrando asi la

importancia que viene cobrando este sector (iProUp, 2020).
2.2. Proyecciones de crecimiento de la industria en EE. UU

La demanda en Estados Unidos sobre soluciones financieras digitales presenta un
incremento sostenido en los Gltimos 3 afios, lo que, a su vez, segln expertos, denota una
linea clara hacia el alza de estos servicios como pronostico hacia los siguientes 5 afios lo

gue genera oportunidades crecientes en el mercado fintech.
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En este sentido, Estados Unidos ha identificado con claridad los beneficios clave que
proporciona esta industria, tales como la conveniencia, la seguridad, simplicidad y
personalizacion de los servicios de modo que vienen impulsando cada vez mas el uso de
plataformas digitales para realizar transacciones financieras. De este modo, en el afio 2018
Estados Unidos registro 810 billones de dolares unicamente en transacciones de pagos
digitales de las cuales, el 5.6% pertenecen a comercio digital, el cual se proyecta en crecer
a doble digito hasta el afio 2024 como se puede observar en la siguiente proyeccion
(Mordor Intelligence, 2020).

Figura 4. Proyeccién de crecimiento de transacciones digitales de pago en EE. UU
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Fuente: Mordor Intelligence (2020)
2.3. Tipos de fintechs en EEUU

La industria fintech en Estados Unidos presenta un desarrollo importante en los
ualtimos 12 afios, periodo en el que se han fundado 4,900 compaiiias de diferentes rubros
de los cuales el mas relevante es el de banca y mercado de capital con 40% de
participacion, seguido de bienes raices con 26%, seguros con 24% vy, finalmente,

administracion de inversiones con 9% (Deloitte,2020).

Por otro lado, en cuanto a los servicios fintech de banca y mercado de capital, se
percibe un incremento de inversion en el sector que supera los 35 millones de dolares en
el 2019, cifra que, aproximadamente, duplica la inversion realizada en el 2015. De ésta,

el subsector de depositos y lending representa la parte mas significativa, equivalente a
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19.2 billones de dolares en el 2019, manteniendo la participacion acumulada mas

importante en los Gltimos 5 afios como se observa en el siguiente grafico (Deloitte,2020).

Figura 5. Inversion en Estados Unidos por tipo de fintech
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2.4. Marco regulatorio de fintechs en EEUU

Desde el punto de vista legal se percibe que actualmente no existe un marco
regulatorio definido; sin embargo, dada la creciente participacidn que viene teniendo este
sector, el gobierno de los Estados Unidos esta trabajando en un marco legal integral para
la industria, mientras tanto, dependiendo del tipo de servicios ofrecidos por las fintech
norteamericanas, se les viene exigiendo diversos requisitos estatales y federales de
acuerdo con las leyes aplicables a los servicios ofrecidos (Covigton, 2019). Asimismo,
las fintechs norteamericanas han sido obligadas a cumplir con regulaciones de la CFPB
(Consumer Financial Protection Bureau), SEC (Securities and Exchange Commission) y
CFTC (Commodity Futures Trading Commission), principalmente, para obedecer a los
estandares de la seguridad en uso de los datos, asi como para prevenir el fraude y lavado
de activos, entre otros (ICLG, 2019).

Respecto al avance en el desarrollo de regulaciones para las fintechs en Estados
Unidos, es importante mencionar que se ha iniciado con la definicion de los poderes que
le corresponden a cada institucion dentro de la industria financiera. Por ejemplo, a finales
del afio 2019, el Tribunal federal de Nueva York decidio que la Oficina de Control de la
Moneda no cuenta con la autoridad suficiente para modificar los estatutos bancarios para

que las fintech se puedan convertir oficialmente en un banco (CNBC, 2019).
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Queda claro que existe un crecimiento significativo en la industria fintech en Estados
Unidos, la cual ha recibido una inyeccion de capital importante en los Ultimos afios para
su desarrollo, dado el incremento de demanda que existe sobre servicios financieros de
parte del mercado; sin embargo, la regulacién de éstas aln se encuentra en una etapa de
desarrollo, dado que, al ser servicios muy recientes, estan sujetas a leyes comunes que la
mayoria de las empresas del rubro deben acatar, mas no se han creado regulaciones con

especificidad sobre las mismas.
3. Las fintech en Latinoamérica
3.1. Presencia de las fintechs en Latinoamérica

En Latinoameérica, el concepto fintech es relativamente nuevo, por lo que adn se
encuentra en proceso de consolidacion, a diferencia de Londres y Singapur, que ya
reflejan un sector consolidado. Sin embargo, en la region, el 64% de fintechs creadas
reflejan un gran avance en su desarrollo y se encuentran listas para escalar, mientras que
un 20% estan en etapas iniciales de desarrollo (BID Invest, BID Invest & Finnovista,
2018).

En esta parte del continente, los paises con mayor presencia de fintechs son los
siguientes: Brasil con 380 fintechs (33%), México con 273 (23%), Colombia con 148
(13%), Argentina con 116 (10%) y Chile con 84 (7%). Estos fintechs, al cierre del 2018,
son los que tienen mayor presencia y logran concentrar, en su conjunto, al 86% del total

de fintechs de la regién.

Finalmente, es importante mencionar que en base a un estudio elaborado por el Banco
Interamericano de Desarrollo (BID) y Finnovista, se muestra que, en el afio 2018, la

cantidad de fintechs en la regidn habia crecido en un 66% respecto al afio anterior.
3.2. Tipos de fintechs en Latinoamérica

Respecto a los tipos de fintechs que se puede encontrar en Latinoameérica, se puede
observar que los principales servicios ofrecidos estan relacionados con Pagos y remesas,
pues, en total, son 285 fintechs (24% del total de fintechs en el mercado), las que se
encuentran enfocadas en dicho rubro. En esta misma linea, las fintechs enfocadas en
préstamos representan el 18% del total de fintechs con un total de 208 empresas dedicadas
a este rubro. Finalmente, el rubro de Gestion de finanzas empresariales cuenta con 181
empresas (15% del total) (BBVA, 2018).
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El resto de fintechs y su distribucion segun rubro se puede observar en el siguiente

gréfico:

Figura 6. Porcentaje de participacion de fintechs por tipo en Latinoamérica
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3.3. Factores para el crecimiento de las fintechs en Latinoamérica

El crecimiento de la industria fintech en América Latina, basado en el estudio

realizado por el BBVA (2018), se debi6 principalmente a los siguientes tres factores:

e Masificacion de los dispositivos méviles de modo que, para el afio 2018, el 67%

de la poblacién contaba con por lo menos un dispositivo mévil.

e Altos indices de exclusion de servicios financieros, que, de acuerdo con un
informe del Banco Mundial (BM), el 45% de adultos en Latinoamérica no posee

una cuenta bancaria.

e Limitaciones en ofertas de crédito de la banca tradicional, las cuales al solicitar
muchos requisitos y contar con altos intereses abrieron la puerta al surgimiento de
nuevas soluciones mas eficientes y econémicas, principalmente, hacia las Pymes,
las cuales representan alrededor del 90% de empresas de la region.

3.4. Origen de fondos para la creacion de fintechs en Latinoamérica

En base al estudio elaborado por el Banco Interamericano de Desarrollo (BID) y
Finnovista, se puede conocer que el origen de los fondos que utilizan las fintech, en
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Latinoamérica, para iniciar sus operaciones proviene, principalmente, de financiamiento
a través de inversionistas angeles (50.9%), de familiares, amigos y personas cercanas
(21.2%), y de aceleradoras y/o incubadoras (9%) (BID Invest, BID Invest & Finnovista,
2018). La distribucién del resto de fuentes de financiamiento utilizadas por las fintechs

para poder iniciar operaciones se detalla a continuacion:

Figura 7. Origen de fondos para la creacion de fintechs en Latinoamérica por tipo
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3.5. Regulacidn de las fintechs en Latinoamérica
3.5.1. Regulacion en México

México es el lider en desarrollo de fintechs y el que contempla la mayor regulacion
en este sector, sobre todo a la entrada en vigor en marzo del 2018 la llamada Ley fintech,
la cual tiene la finalidad de servir de marco juridico para las actividades fintech en su
territorio y regular los servicios financieros que prestan las Instituciones de tecnologias

financieras, su organizacion, operacion y financiamiento (Vodanovic Legal, 2018).
3.5.2. Regulacion en Brasil

En este pais, se publicaron normas importantes que regulan las fintech, donde el

gobierno, mediante el Banco Central de Brasil, el Consejo Monetario Nacional (CMN)y
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la Comision de Valores Mobiliarios (CVM) han implementado diversas iniciativas

publicas con apoyo del sector privado.

Una de estas normas es la N° 5882, la cual tiene como finalidad regular las fintechs
de crowfunding para que éstas cumplan las condiciones de oferta y un monto de dinero
tope al momento de interactuar con la plataforma digital, y de igual manera el tipo de
empresa a la que se dedicara esta actividad (Vodanovic Legal, 2018). Asimismo,
mencionan un punto importante sobre las Mypes en Brasil y es que si éstas utilizan
plataformas digitales para la oferta publica de valores estaran exoneradas del registro ante

el Regulador brasilefio de valoraciones (CVM) (Vodanovic Legal, 2018).
3.5.3. Regulacion en Colombia

Colombia es el pais que esta mostrando mayor interés en el crecimiento de las fintech
gracias al beneficio de la poblacién, ademas de estar promoviendo la inclusién financiera
a través de la implementacion de diversas iniciativas pablicas mediante Decretos y Leyes.
De esta manera, con el Decreto N° 2555° se promueven el uso de herramientas
tecnoldgicas para servicios ofrecidos por las entidades del sector bancario. Asimismo,
con el Decreto N° 661*, se reconoce y regula la actividad de asesoria financiera mediante

tecnologia en el mercado de valores (VVodanovic Legal, 2018).

Por otra parte, mediante la Ley N° 1735, que data de octubre del 2014, se reconoce
y regula a las entidades que son especialistas en pagos electrénicos y depdsitos, éstas se
dedican a captar recursos mediante depdsitos electronicos (Vodanovic Legal, 2018).
Finalmente, uno de los Gltimos decretos es el N° 1357°, el cual busca regular el equity
crowfunding, donde se menciona que las entidades que adopten la modalidad de
financiamiento deberan ser autorizadas por parte de la Superintendencia Financiera de
Colombia. Como se observa, en Colombia, existen Decretos y Leyes que reconocen y

regulan los diversos servicios que ofrecen las fintechs en sus distintas categorias.
3.6. Herramientas para el fomento de creacion de fintechs en Latinoamérica

En junio del 2017, durante la celebracion del “Foro fintech Montevideo”, se creo la

llamada “Alianza fintech IberoAmérica” para atender a un mercado potencial de

2 publicada en julio del 2017.
3En vigor desde julio del 2010.
4De abril del 2018.

5Vigente desde julio del 2018.
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aproximadamente 700 millones de personas conformado actualmente por 13 asociaciones
que representan a 21 paises iberoamericanos: Camara Argentina fintech, ABStartup
y ABfintechs (Brasil), fintech Centro América y Caribe (Costa Rica, Guatemala, El
Salvador, Honduras, Nicaragua, Republica Dominicana, Belice, Bahamas, Puerto Rico e
Islas Caimanes), Asociacion fintech de Chile, Colombia fintech, Asociacion Espariola de
fintech Insurtech, fintech México, Panafintech (Panama), fintech Perd, Asociacion fintech
Insurtech de Portugal, Asociacion Dominicana de Empresas fintech (Republica
Dominicana) y Camara Uruguaya de fintech (IberoAmérica, 2017).

En palabras de Rodrigo Garcia de la Cruz, quien es presidente de la Alianza fintech
en lberoamérica, afirma que existe una importante oportunidad de crear un Ecosistema
fintech, pues a través de esta Alianza se pondran las bases para una mayor integracion
regulatoria a fin de promover mayor competencia a nivel mundial (Colombia Fintech,
2019).

Esta alianza nace con la necesidad de generar un espacio adecuado de colaboracién
que busque impulsar los emprendimientos, la competitividad, la inclusion y laeducacion
financiera mediante una regulacién comun. Sus principales objetivos son los siguientes
(Colombia Fintech, 2019):

e Concepcion del Comité de Regulacion Internacional fintech, que estara
conformado por los Comités Nacionales de Regulacién elegidos por cada
Asociacion y que incluird a los reguladores y supervisores de cada pais miembro.
La finalidad del foro es el intercambio de conocimientos, experiencias y mejores
practicas para el desarrollo normativo comun, para la creacion un mercado sin
fronteras y globalizado. EI Comité tiene como funcién principal desarrollar
mecanismos de comunicacion con reguladores y supervisores de forma continua,

para acoger un marco regulatorio y de supervisién comun.

e Creacion del Codigo de Buen Gobierno y Codigo Etico Comun lberoamericano

que redna las mejores practicas y que priorice la seguridad de los clientes finales.

e Creacion de un Observatorio de Inclusion Financiera y Proteccion del
Consumidor Final que optimice la competencia financiera y bancarizacion de

todos los paises miembros.
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https://www.facebook.com/CamaraFintechArgentina/
https://abstartups.com.br/
https://abstartups.com.br/
https://www.abfintech.com.br/
http://www.fintechcaycaribe.org/
https://www.fintechile.org/
https://www.colombiafintech.co/
https://asociacionfintech.es/
https://asociacionfintech.es/
https://www.fintechmexico.org/
https://www.fintechmexico.org/
http://www.fintechperu.com/
http://www.fintechperu.com/
http://afip.pt/
http://afip.pt/
https://www.adofintech.org/
https://www.adofintech.org/
https://cafu.org.uy/

e Creacion de un servicio de asistencia unico por pais que sirva para fomentar el
emprendimiento y sirva como guia y soporte mediante la creacién de una

Ventanilla y Buzon fintech unico.
4.2.3. Promocidn de los gobiernos regionales para el desarrollo de las fintech

En el 2017, los gobiernos de la Alianza del Pacifico, en el X1V Reunion de Ministros
de Finanzas de la Alianza, acordaron trabajar en el surgimiento del desarrollo de las
fintech para el financiamiento de las Pymes como el factoring marcandose dos hitos de

trabajo para este sector:
e Mapear las Startups de la Alianza con mayor potencial de internacionalizarse.

e Potenciar la cooperacion de los paises de la alianza en materia de seguridad digital,
ademas de fomentar la confianza en el uso de las TIC (Colombia Fintech, 2019).

La industria fintech es joven en América Latina, pero viene creciendo aceleradamente
por lo que es muy importante que los sectores publico y privado unan esfuerzos para
fomentar su crecimiento y consolidacion. Ello genera politicas que respalden una mayor
certeza juridica asegurando una justa y sana competencia entre ellas y los bancos, asi

como entre inversionistas y consumidores.
4. Las fintech en el Pert
4.1. Presencia de las fintechs en Peru

En la actualidad, aproximadamente existen 150 fintechs en el pais, de las cuales 135
son empresas que cumplen en su integridad con las formalidades legales (constituidasen
Registros Publicos con RUC activo). La mayor concentracion (80%) estan constituidas
en Lima, lo que equivale a 120 fintechs constituidas en la ciudad capital. Estas se
encuentran ubicadas en Santiago de Surco (27.6%), San Isidro (22.4%), Miraflores
(18.2%) y el resto dispersadas a lo largo de la capital (Vodanovic, 2019). A continuacion,

se puede observar la evolucidn del crecimiento del sector desde el 2011:
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Figura 8. Evolucion de creacion de empresas fintechs en el Pera
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Respecto al grafico presentado, se puede concluir que las fintechs, indistintamente de
la categoria a la que pertenezcan, han venido creciendo en promedio a un ritmo de 82%
anual, demostrando el potencial existente en el pais (Vodanovic, 2019).

Por otra parte, es importante mencionar que cerca del 80% de las fintech en Peru se
concentran en Lima; sin embargo, se espera un crecimiento importante en provincias, en
donde se destaca principalmente la ciudad de Arequipa que en la actualidad se ha

convertido en una especie de hub para la innovacion en general (Sevilla, 2020).
4.2. Tipos de fintechs en Peru

Respecto a los tipos de fintechs que se puede encontrar en Peru, se observa que los
principales servicios ofrecidos estan relacionados con pagos y transferencias, asi como
los servicios relacionados con cambio de divisas. Estas representan al 20% de las fintechs
en el mercado nacional. En esta misma linea, las fintechs enfocadas en Gestion de
Finanzas empresariales representan el 9.6% del total de fintechs nacionales. Finalmente,
el rubro de servicios de crédito (Financiamiento Participativo y Préstamos) cuenta con

una participacion del 8.8% cada una respectivamente (Vodanovic, 2019) .
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Figura 9. Porcentaje de participacion de fintechs por tipo en Peru
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En el Peru, existe la Ley 26702 “Ley General del Sistema Financiero y del Sistema
de Seguros y Orgéanica de la Superintendencia de Banca y Seguros”, donde se introducen
los principios de regulacion y supervision prudencial, ademas de definir limites operativos
de patrimonio efectivo, crédito ponderado por riesgo y demas aspectos de las instituciones
financieras sobre la cual deben basar su accionar (Comision Econdmica para América
Latina y el Caribe, 2017). Sobre dicha ley, es importante mencionar lo que se explica en

su articulo 11:

“ninguna persona natural o juridica que carezca de la autorizacion de la SBS
puede dedicarse al giro propio de las empresas del sistema financiero, y en
especial, a captar o recibir en forma habitual dinero de terceros, en depdsito,
mutuo o cualquier otra forma, y colocar habitualmente tales recursos en forma de
créditos, inversion o de habilitacion de fondos, bajo cualquier modalidad
contractual” (Congreso de la Republica del Perd, 1996).

De esta manera, la Superintendencia de Banca, Seguros y AFP (SBS) viene
preparando una propuesta integral regulatoria que incorpore a las fintech en el marco
normativo evitando que frene su crecimiento y desarrollo. En este sentido, la Asociacion

Peruana de fintechs viene gestionando con algunos miembros del estado, evaluar el
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reglamento del proyecto de Ley para regular las fintechs en el PerQ. Este proyecto de ley
indica que las sociedades administradoras de plataformas de financiamiento participativo
financiero podran solicitar autorizacion para operar a la Superintendencia de Mercado de
Valores (SMV) para que, a través de ésta, pueda someterse a su supervisiéon (Vodanovic
Legal, 2019).

Es importante sefialar que el Estado busca regular las fintechs con el propdésito de
minimizar los fraudes y brindarle al ciudadano mayor seguridad cuando utilicen las
plataformas digitales para realizar operaciones financieras, lo que representa un punto
favorable para acortar la desconfianza financiera en los usuarios y emprendedores cuyos

negocios se orienten a brindar dicho servicio.
4.4, Inclusion financiera en Peru

A la fecha, no existe una definicion consensuada del término “Inclusion financiera”;
sin embargo, para materia de este plan de negocio, se usara la definicion dada por el Banco
Mundial (2014), el cual define a la inclusion financiera como “la proporcion de individuos

y empresas que hacen uso de los servicios financieros”.

En ese sentido, el Ministerio de Economia y Finanzas (2015), encontro trabas para
hacer efectiva la inclusion financiera en oferta y demanda de servicios financieros, lo que
trajo como consecuencia que un segmento importante de la poblacién no use servicios

financieros formales.

Figura 10. Limitantes de la inclusion financiera en Peru
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A pesar de los obstaculos presentados anteriormente, en el afio 2015, el Peru fue
destacado como el pais con el mejor entorno para la inclusion financiera, segun el ranking
del Global Microscope debido en parte a la evolucion de las distintas entidades del sector
publico que durante la Gltima década registraron importantes avances en la politica de la

inclusion financiera.

Los aspectos que en los que mas ha destacado Per( han sido los siguientes:

e Consideracion especial de la politica hacia la inclusion financiera, la cual fue

rezagada durante muchos afos.

e La aparicibn de una mayor cantidad de agentes bancarios, donde las
modificaciones en la regulacion incentivan la capacidad de los servicios que se

pueden ofrecer.

e El avance en pagos electronicos, en donde se debe considerar que no restringe la
participacion en el mercado y en donde la regulacion del dinero electrénico es
apropiada, lo que hace préspera la oferta de servicios de dinero electrénico que

cada afio viene aumentando.

e Las reglas de conducta en el mercado, dado que los acuerdos financieros son de
facil entendimiento donde detallan las obligaciones y derechos de los usuarios.

Finalmente, el Per( ha experimentado en la Gltima década un importante avance en
los mercados financieros, el cual ha prosperado gracias a la estabilidad macroeconomica,
la mejora en el marco institucional y un crecimiento sostenido de la economia. Esto hace
que ahora se puedan afrontar escenarios mas retadores y dindmicos en base a nuevas
tendencias innovadoras que vienen desarrollandose desde distintos frentes como son las

fintech, el dinero electronico, el crowdfunding, entre otros
4.5. Uso de los servicios financieros tradicionales en el mercado peruano

Con relacion al sector empresarial, las empresas que utilizan servicios financieros
formales son de un 6,5%, siendo las grandes empresas las que destacan con el mayor uso
de estos servicios financieros. Bajo la premisa legal que define a una empresa por su
dimension o tamafio, las microempresas representan el mayor volumen dentro del
universo de empresas existentes, el cual representa el 94,9% del total de empresas
formales. Por otro lado, una MYPE que tenga una deuda en el sistema financiero, tiene

un 6,1%, donde las medianas empresas resultan las que hacen mayor uso de servicios
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financiero con 69%, mientras que las pequefias empresas en un 43,9% Yy finalmente las
microempresas con un 4.2%, son las reportan un uso menor como se muestra en la

siguiente tabla (Superintendencia de Bancos Seguros y AFPs, 2020).
Tabla 3. Distribucion de acceso a servicios financieros por tipo de empresa

% que utiliza servicios

Participacion

financieros
Gran Empresa 0.50% 84.8%
Mediana Empresa 0.20% 69.0%
Pequefia Empresa 4.40% 43.9%
Microempresa 94.90% 4.2%

Fuente: SBS (2020)
5. Programas de apoyo a las empresas por COVID-19

Ante el estado de emergencia generado por el COVID-19, el Gobierno Peruano ha
dispuesto la creacion de dos programas de préstamos otorgados por las entidades
financieras a las micro, pequefia, mediana y gran empresa, con el objetivo de garantizar
que cumplan con las obligaciones con sus empleados y proveedores. Asi, nace el

programa Reactiva Peru y el Fondo de Apoyo Empresarial (FAE Mype).
5.1. Reactiva Peru

Ante el impacto generado por el COVID 19 y las necesidades de liquidez a las que
se han enfrentado las empresas, el Programa “Reactiva Pert1”, creado bajo el Decreto N°
1455 y modificado mediante el Decreto legislativo N° 1457, que tiene como objetivo
asegurar la continuidad en la cadena de pagos a través de créditos de capital de trabajo a
las micro, pequefias, medianas y grandes empresas, a fin de que puedan cumplir con sus
obligaciones de corto plazo con sus trabajadores y proveedores de bienes y servicios
(MEF, 2020).

Para determinar el limite de garantia de las Microempresa que otorga el Programa
Reactiva Per(, el criterio es el monto ventas promedio mensual sefialado en la siguiente
tabla:
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Tabla 4. Garantias del estado por tramos de créditos

Créditos por empresa (en soles) Garantias (%)
Hasta 30 000 98%
De 30 001 a 300 000 95%
De 300 001 a 5 000 000 90%
De 5 000 001 a 10 000 000 80%

Fuente: EI Peruano (2020)

Asi pues, los créditos seran otorgados con tasas por debajo del 2% anual de acuerdo
con el Banco Central de Reserva. El acceso a este financiamiento permitira mantener la
actividad de produccion durante el estado de emergencia. Para ello, las empresas que
deseen acceder a este programa deberan tener una calificacion de Normal o CPP en la

central de riesgo de la SBS a febrero 2020.

Solo el programa Reactiva Perd, atendié necesidades crediticias a 71 mil empresas
de las cuales el 90% han sido micro y pequefia empresa y el monto promedio al cual han
accedido es de S/15,000.00 con un interés por debajo del 3% (RPP, 2020).

5.2 Fondo de Apoyo Empresarial-FAE- Mype

El FAE-Mype es un Fondo Estatal que garantiza los créditos para el capital de trabajo
de las pequefias y microempresas donde se manejan plazos de 3 afios y un periodo de
gracias de 12 meses, el cual es canalizado por las entidades financieras del sistema
financiero y las cooperativas de ahorro y crédito (COOPAC) (Finanzas, 2020). Asimismo,
se estan otorgando facilidades para que las Mypes accedan a un nuevo crédito hasta fines
de este afo, exclusivos para capital de trabajo y siendo requeridos a una entidad financiera

gue cuenten con contrato de canalizacion de recursos con COFIDE.

La diferencia con el Programa de Reactiva Per( es que pueden acceder tanto
empresas formales e informales cuyas actividades sean de produccion, turismo, comercio
y servicios conexos. Por su parte, FAE Mype viene atendiendo necesidades crediticias de
140 mil empresas al corte de junio 2020, siendo el sector comercio, seguido por el de
transporte, almacenamiento, comunicaciones y la industria manufactura, los que

demandaron mayor crédito (Andina, 2020).

Al término del presente documento, solo en Lima se han beneficiado a méas de 38 mil
empresas por el monto aproximado de S/ 502,823.00. Si bien el crédito ofrecido por
Reactiva Peru (98%) es mayor comparado al crédito que brindan las FAE-Mype (las
cuales estan oscilando entre el 70% y 30%), esta Ultima no resultaria tan atractiva para
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una pequefia empresa, ya que, si se solicita un préstamo por 20 mil soles, este solo podra

acceder a unos 10 mil soles aproximados y el costo del crédito sera de un 10% anual.

Es conocido que los bancos prefieren financiar a medianas y grandes empresas y que
sus costos de credito son menores a los ofrecidos por las microfinancieras. Estas Gltimas

se ven perjudicadas para colocar méas préstamos.

Para finalizar, segun Produce (2017), el nimero total de Mypes en el Peru ascienden
a los 5.9 millones y el 83.5% son formales; es decir, un aproximado de 1.8 millones
empresas. Cruzando esta informacion, se puede concluir que solo el 3% de ese universo
ha accedido a estos préstamos, lo que significa que sigue habiendo un mercado

desatendido que con este plan de negocio se pretende abarcar.
6. Conclusiones del capitulo

De acuerdo con la informacion a nivel nacional, latinoamericano y mundial sobre el

sector de las fintechs, se pueden identificar las siguientes conclusiones:

e El éxito de las fintechs en Reino Unido, lider en Europa en este rubro, es por la
planificacién y concatenacion de diversos factores, empezando desde los mismos
emprendedores hasta una politica gubernamental que las apoya. Por el contrario,
en Per(, aun esto se encuentra en una etapa embrionaria con proyectos de Ley que

aun no son aprobados por el Congreso.

e EnEuropa, los bancos estan obligados a compartir informacion de sus clientes con
las fintechs, lo cual podria ser un gran avance en Per( pues permitiria romper la

barrera de informacién que posee banca tradicional.

e La introduccién de la firma digital en Per( para realizar transacciones deberia
proponerse cuanto antes, sobre todo en la actualidad donde muchas actividades
aun no se podran realizar con normalidad, lo cual seria de gran ayuda para las

fintechs.

e El crecimiento de las fintechs continta a un ritmo acelerado a nivel mundial y en
muchos casos a 2 digitos. Afio a afio, las inversiones en fintechs van creciendo y
el rubro de Lending es uno de los mas atractivos, lo que representa una gran

oportunidad de incursionar en este rubro.
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En Perd, desde el afio 2011, este sector ha venido creciendo a un ritmo de 82%
anual aproximadamente, lo que demuestra el gran potencial y la aceptacion del

mercado hacia las fintechs.

Actualmente, en Per(, no existe un marco regulatorio especifico para las fintech;
sin embargo, la Asociacion Peruana de fintechs se encuentra coordinando con
entidades del gobierno para desarrollar un Reglamento para la regulacion de las

fintechs, sin limitar su desarrollo y crecimiento.

Si bien los programas de Reactiva y FAE fueron de gran ayuda para las Mypes,
éstos solo llegaron a, aproximadamente, el 3% de las Mypes, lo que otorga una
gran oportunidad de Mypes desatendidas y que estan en busca de financiamiento

para capital de trabajo.
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CAPITULO I11: ANALISIS DEL ENTORNO

En el presente capitulo, se analizardn las variables internas y externas que pueden

impactar en el éxito del plan de negocio.
1. Objetivos especificos del capitulo

e Conocer las principales variables existentes del entorno en el cual se desarrollara

el presente plan de negocios.

e Analizar las variables encontradas y medir el impacto que puedan tener en el plan
de negocios.

2. Analisis del Macroentorno

Para analizar las variables que podrian impactar en el negocio, se iniciararealizando
un analisis del macroentorno a través del Andlisis PESTE, herramienta que permite
identificar y evaluar las tendencias y eventos externos a la organizacion, de modo que

esta mapee y mida su impacto en el desarrollo del negocio (D'Alessio, 2012).
2.1. Andlisis de factores Politicos / legales
2.1.1. Situacidn politica en el pais y su repercusion en la inversion

El octubre, luego del anuncio del actual presidente Martin Vizcarra de disolver el
Congreso de la Republica y, en consecuencia, convocar a elecciones generales en enero
del 2020, el presidente alcanzé un 79% de aceptacion de su gestion y para noviembre,
cay6 a 60% de acuerdo con la Encuesta Nacional Urbano-Rural de IPSOS (Agenda Pais,
2019).

Por otro lado, a inicios del 2019, se report6 una proyeccion de crecimiento del PBI
de un 4.2%, principalmente, por la inversion minera en los proyectos de Mina Justa,
Quellaveco y la ampliacion de Chinalco (Ministerio de Economia y Finanzas, 2019). No
obstante, el Reporte de Inflacién desarrollado por el Banco Central de Reserva al cierre
del mes de septiembre 2019, refleja que el crecimiento en la economia solo sera de un

2.7%, contemplando la situacién politica que se vive (Diario Gestion, 2019).

A pesar de los resultados, Julio Velarde, presidente del Banco Central de Reserva,
manifiesta que las empresas no financieras quieren seguir invirtiendo, esperando que el
mercado crezca un 3.5% en el 2019 y un 3.7% en el 2020 (Diario Gestion, 2019). Ello

indica que la percepcion de los empresarios respecto a las inversiones no se ha visto
57



afectada, lo cual coincide con los resultados de la encuesta realizada por el Centro
Estratégico Latinoamericano de Geopolitica (CELAG) a dos mil personas sobre la
percepcion de la situacion politica del Perd, cuyo resultado demostr6 que el 57.3% de los
peruanos no esta interesado en los problemas politicos que enfrenta el pais (Centro

Estratégico Latinoamericano de Geopolitica, 2018).

Si bien el crecimiento del Peru finalizara por debajo de lo esperado a inicios de afio,
la inversion privada no impactara negativamente en la economia del pais ni desalentara
las inversiones. De modo que, la propuesta de negocio se encontraria en un ambiente en

el que las inversiones continuarian desarrollandose.
2.1.2. Regulacion integral para normar a las fintech

En el 2018, la excongresista Lourdes Alcorta, del partido Fuerza Popular, presentd
un proyecto de ley donde solicita se declare de interés publico la Regulacion de las fintech
0 empresas que utilizan tecnologia para brindar servicios financieros, con la finalidad de
minimizar los fraudes financieros, lavado de activos, financiamiento al terrorismo,
ademas de brindar a los usuarios un escenario regulado que proteja sus actividades en

dichas plataformas digitales (Congreso de la Republica, 2018).

Cabe resaltar que, de aprobarse el proyecto de ley, los encargados de trabajar
oficialmente en las regulaciones y medidas asociadas, serd el Ministerio de Economia y

Finanzas junto con la Superintendencia de Banca Seguros y AFP (SBS).
2.1.3. Impulso gubernamental para la constitucion y fortalecimiento de las Mypes

De acuerdo con el MEF, el nimero de autorizaciones que un empresario debe obtener
para poner en marcha una compafiia se vienen incrementando, lo que genera una mayor
complejidad para su constitucion. Para ello, el gobierno esta impulsando la ejecucion de
un proyecto que busque reducir la complejidad de la constitucion de empresas, siendo un
claro ejemplo el proyecto “Constitucion de empresas en 72 horas”, en el que participa la
RENIEC, el MEF, la SUNAT, la Sunarp, el Consejo de Notarios de Lima y la PCM
(Sociedad de Comercio Exterior de Perd, 2018).

Por su parte, la institucionalizacion del Sistema de Compras Myperu, de acuerdo con
lo establecido en el Decreto Legislativo N°1414, espera beneficiar a once mil Mypes

adicionales entre el 2019 y el 2020, lo que ha generado empleos a mas de 160 mil personas
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directamente y permitido que distintas entidades estatales como los ministerios, gobiernos

regionales y otras, adquieran bienes producidos por las Mypes (El Peruano, 2018).

En el Pert, son pocas empresas las que estan inscritas en la SBS (Superintendencia
de Banca y Seguro) e incluso en la UIF (Unidad de Inteligencia Financiera del Peru), lo
cual permite que las empresas sean identificadas con un codigo de empresa para reconocer
que vienen cumpliendo con las mejores précticas evitando el lavado de activos o

financiamientos terroristas.

El gobierno estd impulsando la rapida creacion de la Mypes y que éstas, a su vez,
puedan asegurar sus ingresos a través de compras locales impulsadas por el estado. Ante
estas facilidades, es posible que la creacion de las Mypes se incremente en el corto plazo

y, por ende, pueden necesitar préstamos para la constitucion de éstas.
2.2. Andlisis de factores Economicos:

El PerG mantiene el menor riesgo pais de América Latina, de acuerdo con la agencia
calificadora de riesgo Moody’s, y mantiene una calificacion de crédito A3, lo que genera
un pais atractivo para inversiones externas. Conforme a la Comisién de Econdmica para
América Latina y el Caribe (CEPAL), la region crecera un 0.5% mientras que, en el pais,

se estima que sera por encima de los 2.5% (EI Peruano, 2019).

Estos resultados dan confianza al inversionista internacional manteniendo posiciones
largas en activos de riesgos. A su vez, Per( seguird destacando por sélidos fundamentos
macroecondémicos, manteniendo baja deuda publica y altas reservas nacionales netas

(Ministerio de Economia y Finanzas, 2019).

Se observa que, actualmente, las variables macroecondmicas del pais son favorables
para la inversion en los distintos rubros, de modo que existiria una demanda alta de Mypes
que requeriran financiarse para aprovechar las oportunidades del pais. De este modo, se
recurriria a las distintas fuentes de financiamiento existentes en el mercado como la

propuesta en el presente documento.
2.2.2. Competitividad peruana mantiene proyeccion de crecimiento

El Gobierno peruano viene trabajando una serie de medidas de politica econémica
orientadas a mejorar el crecimiento potencial de la economia, acompafiada de un mayor
impulso a la competitividad y productividad, con sostenibilidad fiscal. Para ello, el
Gobierno ha aprobado la Politica Nacional de Competitividad y Productividad (2018),
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cuyo principal objetivo es incrementar el bienestar de los peruanos, sobre la base de un
crecimiento sostenible. Cabe destacar que, es necesario implementar distintas estrategias
para alcanzar un crecimiento sostenido en el mediano y largo plazo, orientadas amejorar
la capacidad de innovacion y promoviendo la igualdad laboral y seguridad (competencia

laboral y responsabilidad social).

Estas estrategias estan orientadas principalmente a mejorar la capacidad para
innovar, promover la seguridad e igualdad laboral, y combinar mejor la competencia
empresarial y la responsabilidad social. De este modo, la proyeccion del crecimiento de
la inversion privada se mantiene en 7,4% en promedio para los afios 2020-2022, debido
al incremento de la inversion no minera explicado por la mayor inversion en

infraestructura (Ministerio de Economia y Finanzas, 2019).

Finalmente, al existir un nivel alto de competitividad, las Mypes requerirdn mayores
fuentes de financiamiento para continuar desarrolldndose en el mercado peruano, de
modo que las distintas propuestas de financiamiento existentes en el mercado peruano
como la del presente documento podran aprovechar esta oportunidad para crecer junto

con las Mypes.
2.2.3. Créditos a las Mypes a traves del sector financiero peruano

Tal como sefiala el Banco Mundial, el sector financiero contribuye al desarrollo de
las economias al permitir una asignacion optima de capital, producir informacion sobre
inversiones y fomentar la entrada de capital extranjero. De igual manera, la introduccion
de nuevos métodos de pago, como tarjetas de crédito y debito, cajeros automaticos y
pagos virtuales han facilitado las transacciones, acelerado los procesos y fidelizado a los
clientes. En este sentido, la banca multiple desempefia un papel fundamental dentro del
sistema financiero peruano y es la principal proveedora de crédito para los distintos

segmentos de nuestra economia, a excepcion de la microempresa.

Con respecto a los créditos otorgados a las pequefias empresas, la banca multiple
proveyO S/15,155 millones (+2.8%). No obstante, si bien esta Gltima mantuvo su
liderazgo al ser la principal proveedora de crédito a los demas segmentos empresariales,
en el caso de la microempresa, las cajas municipales fueron las principales proveedoras,
conun 37.7% (S/4,125 millones) del crédito total a este segmento. La banca multiple, por
su parte, otorgd S/3,527 millones (+2.2%), es decir, un 32.3% del credito otorgado a la

microempresa (Sociedad de Comercio Exterior del Pert, 2019). Cabe resaltar que las
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Mypes, actualmente, representan mas del 90% del universo empresarial y solo el 6% tuvo

acceso al sistema financiero (Camara de Comercio de Lima, 2019).

Es importante resaltar que los préstamos bancarios suelen ofrecer una tasa promedio
de 33.5% vy las cajas a un 44.18% aproximadamente, lo que hace que las fintech se
conviertan en una rapida solucion para obtener préstamos a tasas mas competitivas que
las otorgadas por otras entidades financieras (Superintendencia de Banca y Seguros,
2019).

Hoy en dia, la banca mdltiple es fundamental para el desarrollo econémico del pais.
Sus indicadores permiten observar el comportamiento de los créditos a nivel sectorial y
nacional. En este sentido, la penetracion de la banca a cada vez mas rincones del territorio
nacional permite un mayor acceso al crédito y, por ende, un mayor gasto en consumo e
inversion. No obstante, facilitar el acceso de las Mype a la banca es clave para garantizar

su operatividad y un mayor desarrollo (Sociedad de Comercio Exterior del Perd, 2019).

De lo expuesto anteriormente, se concluye que hoy en dia la banca multicanal es la
principal fuente de financiamiento en el mercado peruano para los distintos pablicos
objetivos; sin embargo, para el financiamiento de las Mypes, las cajas municipales son
las principales proveedoras de financiamiento, dado que la banca multicanal ain no puede
Ilegar a todo el publico objetivo y, ademas, no se adapta a dichas necesidades pues posee
otros niveles de scoring respecto al riesgo. De este modo, una alternativa de
financiamiento que pueda llegar a las Mypes y que, ademas, sea mas barata y agil en
comparacion con la banca multicanal podria aprovechar la oportunidad del publico

objetivo no atendido actualmente.
2.2.4. Inversién peruana en Startups continla creciendo

Para el primer trimestre del 2019, se ha reportado 12 transacciones de inversién por
un total de US$6.6millones para startups peruanas, por encima de las 7 transacciones de

inversion por US$1.68M reportados en el mismo trimestre de 2018 (+295%).

De las inversiones mencionadas, se desataca la ronda de financiamiento para Crehana
por US$4.5M con la participacion de Acumen Latam Capital Partners, Mountain Nazcay
Di la Capital; Keynua, startup fundada por el equipo que lider6 Cinepapaya (adquirida
por Fandango en 2016), pas6 por Y Combinator y logré inversion de Nilo Ventures y

otros no revelados (Asociacion Peruana de Capital Semilla y Emprendedor, 2019).
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Por otra parte, es importante mencionar que este incremento de inversiones en
startups peruanas en el primer trimestre del 2019 no es un hecho aislado, sino que se
encuentra alineado con la tendencia de crecimiento de inversién, como se puede observar
en la siguiente imagen, en donde ha venido creciendo aproximadamente en 27% anual

desde el 2017 (Asociacion Peruana de Capital Semilla y Emprendedor, 2019).

Figura 11. Inversion en startups peruanas
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Fuente: Asociacion Peruana de Capital Semilla y Emprendedor (2019)

El financiamiento de las fintechs crece afio a afio, en la medida que la industria va
desarrollandose y el mercado y los inversionistas perciben los valores de estas empresas.

A nivel mundial, se presenta un incremento sostenido al alza desde el afio 2010
(ASBANC, 2017).

Figura 12. Financiamiento a fintechs a nivel mundial (2010 — 2015)

Financiamiento a Fintechs a Nivel Mundial (2010 - 2015)

Fuente: ASBANC (2017)
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Existe un creciente interés de nuevos inversores, donde se percibe un incremento de
20% en el 2019 respecto al afio anterior. Afluenta, una de las fintechs méas importantes en
Perd, presentd un incremento de 342% de ingresos de fondos durante el “Cyber Ahorro”
y, en abril del 2019, colocaron mas de 700 mil préstamos online, principalmente, para la

refinanciacion de deudas e inversion en inmuebles comerciales y hogares (Salas, 2019).

En conclusidn, se observa que el nivel de inversidn para las Startups peruanas viene
creciendo anualmente de manera acelerada. Asi, se muestra al Peri como un pais
emprendedor, lo cual, para continuar desarrollandose, necesitara de la obtencion de
fuentes de financiamiento mas baratas teniendo en cuenta el costo de financiamiento del
inversionista. De modo que, propuestas de negocio enfocadas en brindar financiamiento

barato podrian tener una oportunidad de crecimiento en este mercado creciente.
2.2.5 El Peru se encuentra en bono demografico.

Uno de los bonos méas importantes que tiene el Peru es la estructura poblacional, dado
que el 84% de adultos peruanos que estan trabajando tiene una edad de 35 a 59 afios segun
el Instituto Peruano de Economia (IPE), lo que quiere decir que existe una cantidad de
personas en edad de trabajar, respecto a los adultos mayores o menores de edad que

pueden trabajar (El Peruano, 2019).

Esta relacion se extendera hasta el 2038, lo que implica que mientras la poblacion
activa sea mayor, ésta debera con mayor capital humano y ser mas productiva para poder
sostener a la poblacion dependiente, lo cual incentivara al pais para el desarrollo de

empresa y de la economia.
2.3. Analisis de factores Sociales:
2.3.1 Peru, un pais de emprendimiento

De acuerdo con el indice de Actividad Emprendedora Temprana, Per( representa el
24.6% de emprendimientos en fase temprana, colocandose en el tercer lugar a nivel
mundial. A su vez, ocupa el primer lugar en cuanto al indice de Espiritu Emprendedor en

Latinoamérica.

Enel 2018, se reveld que en Peru el 43% de la poblacion busca desarrollar un negocio
en los préximos tres afos, lo que lo ubica en octavo puesto en el ranking mundial y en

sexto puesto en Latinoamérica (Global Entrepreneurship Monitor, 2019).
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El informe también menciona que uno de cada cuatro peruanos mayores de edad se
encuentra inmersos en la creacion de un negocio o ya es duefio de uno; sin embargo, Peru
también se ubica en el puesto 25 de 54, a nivel global, cuyos negocios se ven
descontinuados. Aterrizdndolo a cifras reales se observa que por cada 100
emprendimientos establecidos en el pais 30 de ellos se encuentran en la etapa temprana

teniendo dificultad para consolidarse.

El Per( es un pais de alto nivel de emprendimiento lo que implica que existe un
mercado amplio para el desarrollo y financiamiento de Mypes; sin embargo, se debe
prestar atencion a los emprendimientos que estan en la fase temprana para detectar las
mayores dificultades y trabajar en ellas a fin de que la empresa pueda consolidarse en el
tiempo.

2.3.2 La desconfianza financiera

De acuerdo a ASBANC, las razones principales por la cual el peruano decide no
acceder al sistema financiero estan en “no contar con ingresos suficientes para tener una
cuenta con un 62.04%, mientras que el 27.72% indica que no esta interesado o que no lo

necesita y por ultimo un 3.36% tiene desconfianza financiera” (Diario la Republica,

2018).

Segln IPSOS (2018), si bien el Pera es un pais que destaca por su amplio interés por
el emprendimiento, no existe una cultura solida de bancarizacion, dado que solo el 41%

de los adultos entre de 18 y 70 afios son clientes de algun banco, caja o financiera.

Cabe resaltar que, conforme a lo expresado por Max Schwarz, profesor de la facultad
de ciencias empresariales y economicas de la Universidad de Lima, las personas que se
encuentran afiliadas a un banco lo hacen porque sus empleadores los obligan a tener una
cuenta bancaria y llegado el fin de mes retiran el 100% de efectivo, con lo cual la

bancarizacion se convierte en nula (Business Empresarial, 2019).

Allyson Nash, gerente de productos pasivos y canales de Mibanco, comenta que el
52% de los peruanos prefiere ahorrar en sus casas y solo el 14% lo hace en entidades

financieras formales (Diario Gestidn, 2019).

Este suceso merma la inyeccion financiera, lo cual ralentiza el dinamismo financiero
y evita un avance economico mas acelerado, por lo que se identifica como una amenaza

latente.
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2.3.3 La informalidad en el Perd

El PerG es un pais altamente informal en términos laborales. En el 2018, el pais
presentd una tasa de informalidad laboral urbana del 65.7%, con un crecimiento del 2.3%
respecto al afio anterior (INEI, 2018). En cuanto a las Mypes, solo el 20.7% de ellas aporta

a las ventas (Camara de Comercio de Lima, 2018).

La informalidad supone un efecto negativo sobre la eficiencia, dado que, al existir
ingresos tributarios disminuidos y una congestion de los bienes publicos, resulta un menor

crecimiento de productividad y desarrollo del pais.
2.3.4 Poblacion econémicamente Activa y no Activa

Segun indico el Instituto Nacional de Estadistica e Informética (INEI), para febrero
de 2019, la Poblacion econémicamente activa (PEA) habia crecido un 0.8% Y, al mismo
tiempo, la Poblacion Econdmicamente No Activa (No PEA) crecid 2.7% que, en términos

numéricos, esta representada por 2.5 millones de peruanos.

En el segundo trimestre del afio, la poblacion con empleo adecuado aument6 en
117,000, representando el 60.3% de la fuerza laboral y concentrandose en la poblacién
con educacion universitaria, lo cual aumentd su cifra anterior en un 14.2%; seguida por
la poblacién con 45 afios expandiéndose en un 9%; vy, en tercer lugar, esta representada

por la poblacion femenina aumentando 71,500 personas adicionales.

Por su parte, la tasa de desempleo en Lima Metropolitana ha presentado su tasa mas
baja de los Gltimos tres afios cuyo porcentaje es de 6.3%. Es decir, son 329,700 personas

que buscan empleo de forma activa (INEI, 2019).

Finalmente, se concluye que los factores sociales implicados muestran una posturas
por un lado beneficiosa y por otro perjudicial, dado que existe mucho emprendimiento en
el pais, pero aun se encuentran limitantes en términos de bancarizacion y formalidad. Sin
embargo, estos hechos, al ya existir un mercado y al contar con un pais en crecimiento,

marcan una oportunidad para ser aprovechada por las fintechs.
2.4. Andlisis de factores tecnologico
2.4.1 La penetracion de internet y dispositivos moéviles en Peru

El avance tecnoldgico ha permitido que cada vez més personas en el Per( accedan al

servicio de internet con una sostenida tendencia al alza en la penetracién de su uso. Ello
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ha incrementado 3.8 puntos porcentuales en el 2018 respecto al afio anterior, llegando a
un 54.7% en la poblacion mayor a 6 afios en el pais. Esta cifra es aun mayor en la capital,

donde el 75.3% de los limefios acceden a internet (INEI, 2018).

Este consumo se ha incrementado amplia y sostenidamente mediante el uso de
dispositivos moviles, donde, en el primer trimestre del 2019, el 78.4% de la poblacion
realiz6 consumid internet a traves de ellos, lo que representa un incremento de 41.1 puntos
porcentuales respecto al 2014 (OSIPTEL, 2019). Por otro lado, el consumo diario de
Internet también ha ido creciendo, siendo, en el 2018, el 74.3% de la poblacion mayor a
6 afios la que se conecta y lo usa diariamente -3.2 puntos porcentuales adicionales al afio
anterior (INEI, 2018).

Esta tendencia al alto consumo de internet permite democratizar accesos y servicios
a personas que antes no contaban con los recursos para ellos, tanto en términos de
comunicacion como de oportunidades de negocio. Existe entonces un mercado potencial

amplio al que se puede acceder de una manera masiva.
2.4.2 Baja inversion publica en innovacion, ciencia y tecnologia

Si bien el uso de la tecnologia aumenta, Peru presenta una baja inversion publica en
innovacion, ciencia y tecnologia, representando Gnicamente el 0.08% del PBI, mientras
que paises de la region, como Colombia, Argentina y Chile, invierten 0.24%, 0.59% y
0.38% respectivamente (Izquierdo Segura, 2018). Por otro lado, segiin Concytec, Pert se
encuentra en la posicién 71 del ranking mundial respecto a innovacion por la baja
destinacion de presupuesto al desarrollo tecnolégico, razén por la cual el presidente
Martin Vizcarra sostuvo en la inauguracion de la Semana Nacional de Innovacion, en el
2018, que el Per destinara mayores recursos con la finalidad de buscar nuevas soluciones

para la reduccidn de la pobreza en el pais (Gestion, 2018).

Se concluye que, si bien el Estado invierte un porcentaje menor en el desarrollo de la
tecnologia en comparacion con los demas paises de la regidn, éste reconoce la importancia
de ampliar los recursos para su desarrollo, lo cual significa una oportunidad beneficiosa

para la realizacion de este plan de negocio.
2.4.3 La creciente importancia de la ciberseguridad

En la medida que el uso de las tecnologias incrementa, existe, también, una mayor

vulnerabilidad ante ataques cibernéticos. En el Peru, los ciberataques a empresas han
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crecido a razon de 60 diarios en el 2018, mientras que en el 2017 eran solo 8.
Adicionalmente, solo el 56% de las empresas peruanas dedicaran entre el 10% y 20% de
sus presupuestos en tecnologia para protegerse de ellos en los préximos tres afios (Optical
Networks, 2019).

En cuanto a las empresas fintechs en América Latina, aproximadamente, el 80% de
ellas mencionan que la ciberseguridad es una amenaza latente para sus negocios y tan
solo el 47% tiene un plan de contingencia en caso de incidente (BID, BID Invest y
Finnovista, 2019).

La ciberseguridad es, entonces, un factor vital para la sostenibilidad de un negocio
digital y se esta convirtiendo poco a poco en una necesidad cada vez mas latente debido

al incremento de los ataques cibernéticos.

Existen consensos regionales para impulsar la Economia Digital en América Latina.
Es por ello que en el informe sobre los Enfoques Regionales y Sub Regionales de la
Economia Digital, publicado en el 2018, se muestra la importancia de impulsar un
mercado digital regional que sea mas competitivo, en donde se promueve el desarrollo
sostenido a través de Consensos Regionales que contribuyan a generar mecanismos
eficientes con la homogenizacion de marcos legales regulatorios y de mercado de

economias nacionales (Cullen International SA, 2018).

A continuacion, se detallan los impactos positivos de trabajar en los marcos juridicos

alineados:

e Aumentaria la confianza de los inversores, la cual estimularia la inversion

extranjera directa.
e Estimularia la innovacion y diversificacion economica en toda la region.

e Aumentaria la confianza en el uso del comercio y pagos electronicos entre los mas

de 600 millones de consumidores latinoamericanos.

e Impulsaria la demanda de conectividad de alta calidad.

Aumentaria la productividad incluyendo a pequefias y medianas empresas.

Si bien hay distintas asociaciones regionales y subregionales comprometidas en
trabajar en distintos temas relacionados al mundo digital, el Foro de Cooperacién
Econdmico Asia Pacifico (APEC), en el cual el Peru esta inmerso, es el Gnico grupo

67



intergubernamental que busca reducir las dificultades del comercio y la inversién pues no
exige a sus miembros asumir obligaciones juridicamente vinculantes. Es decir, todos los
miembros que la conforman tienen igual peso en sus opiniones, lo que promueve el
didlogo y reconoce la importancia de la economia de Internet para el desarrollo y

crecimiento de la regién de Asia Pacifico integrada y conectada hacia el afio 2025.

Por su parte, existen otras entidades preocupadas en beneficiar a su poblacién

respecto a las telecomunicaciones y el comercio electrénico, como, por ejemplo:
Tabla 5. Objetivos buscados por distintos Organismos Regionales

Organismos Regionales ‘ Objetivo

. o Busca la implementacion, desarrollo y profundizacion de los temas
La Alianza del Pacifico . L . .
especificos incluyendo telecomunicaciones y comercio electronico.

Busca el fomento de las relaciones comerciales y econdémicas entre las
naciones que firman el acuerdo, reduciendo o eliminando los aranceles
El Acuerdo Transpacifico e impuestos de aduana. Asimismo, quieren trabajar en las directrices
sobre politicas y regulacién econémica para aumentar el comercio

electrénico y el comercio de bienes y servicios digitales.

El Foro de Cooperacion Que haya cooperacion entre sus miembros buscando la

Economica Asia-Pacifico estandarizacion de las TIC, minimizando las barreras comerciales.

Que exista libre circulacion de los capitales, los bienes y personas
El Mercado Comun del Sur entre sus miembros, creando unién aduanera y estableciendo un

Mercado Comun del Sur.

Que se facilite el despliegue de las TIC en la regién, modulando los
) ) marcos regulatorios y legales para la expansién banda ancha, los
La Comunidad del Caribe ) . . . . )
sistemas de gestién de la informacion, mejorando la seguridad del

espacio digital y la gestidn de sistemas.

El Proyecto Mesoamérica y el ) ) ) )
) ) Fortalecer la integracion regional y promover el desarrollo econémico
Sistema de la Integracion . .
) y social de sus paises.
Centroamericana (SICA)

Fuente: Cullen International SA, 2018

Se observa que en relacion con Europa o Asia, la economia digital en América Latina
no ha logrado establecer bloques de integracién regional o subregional que ayuden a
articular de manera eficiente un mercado regional digital. Segun las estadisticas
publicadas por la UIT en el 2017 y relacionadas con 2016, en promedio, el 53.6% de los

hogares tienen acceso a Internet. Dicho acceso varia considerablemente de una regién a
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otra y depende de si los paises estan economicamente desarrollados o aun en vias de
desarrollo. Por ejemplo, la penetracion de internet en Europa es del 84%, mientras que en
América la penetracion es de 65.3%, 48.1% en Asia Pacifico y en Africa solo un 18%
(We are social & Hootsuite, 2018).

2.4.4 Cloud Computing

En la actualidad, esta es una nueva tendencia tecnologica que ofrece beneficios
importantes para las empresas. Se trata de un modelo que permite acceso directo y bajo
demanda en red, a recursos configurables que comparten informacion entre ellos, los
cuales pueden ser aprovisionados o gestionados con un esfuerzo minimo a través de los
proveedores de servicios de internet que posee las siguientes caracteristicas (Sanchez,
2017).

e Escalable: capacidad de adaptarse a los cambios de los recursos de TI.
e Eléastica: puede adaptarse a los cambios de costo de acuerdo con la demanda.

e Servicio: trata de satisfacer a una demanda, sin que el participante participe de su
ejecucion.

Es importante sefialar que se deben considerar aspectos como la seguridad de la

informacion y continuidad de las operaciones. Por otro lado, es importante considerar que

el mercado peruano aun esta realizando inversiones en hardware, lo que conllevaria a

tener una oportunidad de crecimiento importante en las plataformas de Cloud en el pais.

Figura 13. Inversiones de tecnologia en Perd comparado con otros paises

Enterprise IT Market 2017 by Country/Region and IT Spending
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Se concluye que los factores tecnologicos son clave para el desarrollo de una fintech
dado que se soportan enteramente en servicios conectados a Internet y donde existe una
oportunidad en el mercado ya que cada vez mas peruanos lo usan, gracias a su
democratizacion a través de dispositivos mdviles, lo que supone una audiencia cada vez
mas grande que pueda aprovechar soluciones tecnoldgicas que conecten con ellos y

satisfagan sus necesidades.

Por otro lado, se percibe un panorama en el cual el pais busca invertir mas en
desarrollo tecnoldgico para dar pie a soluciones tanto para los usuarios como para las
pequefias y grandes empresas para, de esa manera, impulsar el crecimiento del pais.
Asimismo, es importante trabajar en un marco regulatorio integral entre paises de la
region, a fin de facilitar la integracion financiera y la promocion de las fintechs.
Finalmente, se reconoce que la ciberseguridad es un factor de suma importancia para

evitar la vulneracion de las empresas a ataques cibernéticos que perjudiguen su negocio.
2.5. Analisis de factor ecoldgicos:
2.5.1. Crecimiento de las Fintechs y su importancia con el Medio Ambiente

Diversos emprendimientos se estdn consolidando en el segmento de las fintechs
basadas en plataformas tecnoldgicas que ofrecen productos y servicios financieros
altamente innovadores. Desde el 2017, 703 emprendimientos fintech fueron identificados
en América Latina y en el 2018 se han incrementado en un 66%, elevandolos a 1,166 en

18 paises de la region (BID Invest, BID Invest y Finnovista, 2018).

En el informe publicado por El Programa de Naciones Unidas para el Medio
Ambiente (PNUMA), titulado “fintech and Sustentable Development: Assesing the
Implications”, se menciona como se pueden aprovechar las finanzas digitales para obtener
beneficios ambientales, reduciendo los costos y promoviendo eficiencias, y haciendo
posible que las personas que no tienen hoy los recursos econdmicos puedan tener acceso
a energias limpias mediante sistemas innovadores. Con ello, lo que busca es crear
conciencia en los usuarios que el uso de este tipo de plataformas ayuda a reducir el

consumo del carbono (United Nations Environment Programme, 2016).

Por otro lado, existe un creciente interés entre los gobiernos, consumidores e
instituciones que buscan abordar los riesgos ambientales, emisiones de carbono y la

deforestacion en diferentes partes del mundo. A esta causa, también, se suman los
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inversionistas y bancos que buscan invertir en proyectos apoyados de los avances
tecnoldgicos que permiten monitorear en tiempo real el crecimiento de sus inversiones a
través de tecnologia geoespacial, obteniendo asi una mayor perspectiva estratégica sobre
la distribucion geogréfica de las operaciones (Amaral, 2018).

Se concluye que, en la actualidad, los clientes de las instituciones financieras que
usan los dispositivos moviles para hacer negocios se encuentran interesados en mitigar y
adaptarse al movimiento a favor del cuidado del medio ambiente. Por ende, se observa
que las instituciones financieras, especificamente las fintech, se estan enfocando en
ofrecer una amplia gama de servicios financieros ecoldgicos, asumiendo un rol proactivo
promoviendo la economia baja en carbén a través de aplicaciones innovadoras, como

cuentas de ahorro ecoldgica, tarjetas ecoldgicas, entre otros.
2.6. Andlisis de factores de Riesgo:
Existen 2 tipos de riesgos, para los inversionistas y los emprendedores.
2.6.1 Riesgo para inversionistas

e Riesgo de Crédito: En caso la inversion realizada no rinda los frutos proyectados
del emprendimiento, el inversionista no tiene garantias para recuperar su dinero.
Esto debido a que las fintech estan orientadas a la reputacién por la facilidad de
préstamos que realizan, mas no de las diligencias para gestionar correctamente un

emprendimiento, esto es responsabilidad de los inversionistas.

e Riesgo de Liquidez: Una inversion genera retornos solo si los emprendimientos
son lucrativos de forma consistente, mas, muchas veces, toman bastante tiempo.
Debido a ello, algunas de estas inversiones no logran llegar a la definicion de

liquidez.

e Riesgo de Fraude: Debido a que muchas veces no existen los medios para que
los inversionistas puedan hacer seguimiento a los proyectos, éstos deben usar
herramientas de crowfunding para realizar las diligencias y evitar escenarios

fraudulentos.

e Riesgo Tecnologico: Es responsabilidad del operador de la plataforma nivelar los
fondos remitidos por los inversionistas con los proyectos de los emprendedores.
Si los fondos son retenidos por la plataforma o un custodio, los fondos otorgados

por el inversionista podrian ser menores que los recibidos por el emprendedor.
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e Riesgo de Ciberseguridad: Debido a su naturaleza, este tipo de aplicaciones
pueden resultar vulnerables a ataques cibernéticos. Se vienen aplicando técnicas
de bajo costo como el proceso de validacion POS por medio de asignaciones de
clave con la finalidad de dejar menos expuesto hacia los ataques de red, pero

elevando el riesgo de robos de clave.
2.6.2 Riesgo para emprendedores

e Riesgo de robo de Propiedad Intelectual: Publicar en linea informacion sobre
productos no patentados puede implicar la pérdida de derechos de propiedad
intelectual.

e Riesgo Reputacional: Un emprendedor asume riesgo reputacional cuando lleva
a cabo exitosamente una campafia de crowdfunding, pero el producto final no es

lo que buscan los inversionistas (Ameéricas, 2017).
3. Analisis de Microentorno

Para continuar con el analisis de los factores externos, se realizara un Analisis de las
cinco fuerzas de Porter pues esta herramienta permite establecer la estructura y el

potencial del sector en el que la propuesta de negocio competird (D'Alessio, 2012).
3.1. Andlisis de amenaza frente a nuevos competidores

Hoy en dia esta amenaza tiene un riesgo medio para la propuesta de negocio
planteada dado que existen en el Per( incentivos para promover la creacion de
emprendimientos enfocados en innovacion. De este modo, se puede observar, por
ejemplo, el programa creado por Produce denominado “Innévate Pertt”, el cual es un
concurso de fondos no reembolsables dirigido a emprendimientos de innovacion en el
cual se invierte mas de S/5,000,000 para poder apoyar a nuevos startups (Ministerio de
Economia y Finanzas, 2018), los cuales, en su mayoria, estan enfocados en negocios en

la nube.

En este mismo sentido también se dice que la amenaza de nuevos competidores es
mediana pues existen pocas empresas en el mercado que ofrezcan un valor agregado
similar al propuesto en el presente trabajo, por lo que distintos inversionistas podrian
observar la existencia de oportunidades para poder ingresar a un mercado atractivo y poco

atendido.
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Finalmente, en la misma linea se observa que la banca tradicional, como se conoce
en la actualidad, puede convertirse en un nuevo competidor en este segmento, ya que poco
a poco esta abarcando publico no atendido a través de distintos productos, migrando con
cada uno de ellos a un canal virtual, lo que se podria, en algin momento, traslapar con la

propuesta de valor ofrecida.

Asimismo, se alista el ingreso de tres bancos digitales al Per( en este afio. Segun el
Diario Gestién, uno de ellos es un Banco Espafiol que es 100% digital, sin agencias
fisicas, el cual ya tiene presencia en otras partes del mundo. Las otras dos iniciativas son
un modelo hibrido, llamado Neo Bank (un banco en la nube), el cual esta colgado de la
licencia de un banco que ya la tiene. En palabras de Javier Salinas, director de Emprende
UP, “uno de ellos esta pidiendo licencia (ante la SBS) como Banco Challenge, es decir,
de un banco totalmente nuevo, en la nube, sin agencias”. La diferencia de estos bancos
con la banca tradicional radica que el 80% de sus estructuras estan orientadas hacia la

experiencia del cliente (Diario Gestion, 2019).
3.2. Andlisis del poder de negociacion de los clientes

Respecto a esta variable analizada, se puede observar que el poder de negociacion de
que tienen los clientes frente a la propuesta de valor presentada es media dado que a pesar
de que hoy en dia existe poca oferta de productos similares en el mercado que le pueda
brindar a los clientes acceso a productos de financiamiento pues los requisitos para que
los clientes puedan endeudarse (tiempo en el mercado, score de riesgo, historial crediticio,
entre otros) son altos, podrian estos optar por otras fuente de financiamiento informales

aun con tasas mayores.

Lo anterior se condice con lo indicado por la Camara de Comercio de Lima, en el
cual se indica que solo el 6% de las Mypes en el Peru participan de servicios financieros
(Camara de Comercio de Lima, 2019), pues los requisitos para poder ingresar a la banca

tradicional, como se han mencionado anteriormente, son altos.

De este modo, el poder del cliente es medio sustentado en la necesidad de
financiamiento para poder tener la liquidez necesaria y cubrir las necesidades de capital
de trabajo, entre otros, lo cual, es sopesado con las opciones de financiamiento informal

existentes en el mercado.
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3.3. Andlisis del poder de negociacion de los proveedores

Respecto a este punto, los principales proveedores claves para la presente propuesta

de negocio son los siguientes:
e Proveedores de dominios web
e Proveedores de servicios cloud
e Proveedores de servicios de Analitica
e Desarrolladores de plataformas web y hosting

e Centrales de riesgos

En torno a los mismos, el poder de negociacion, en el cual se ubicaria la empresa
propuesta seria medio dado que si bien existen proveedores genéricos (por ejemplo, los
relacionados a dominios web como la Red Cientifica Peruana, la cual es responsable de

3

otorgar los dominios “.pe”), este servicio puede ser adquirido a través de cualquier
proveedor sin, necesariamente, pasar por la RCP. De este modo, actualmente, existen
115,943 dominios activos que no han sido necesariamente adquiridos a través de la RCP

(Punto.pe, 2019).

Sin embargo, asi como existen estos proveedores de servicios genéricos, también, se
requerird contratar con proveedores especialistas en el tema financiero vinculados con
plataformas web con la finalidad de que el servicio que se ofrezca no tenga caidas y brinde

la seguridad necesaria a los clientes (Hosting, 2017).

En este mismo sentido, dado que la industria fintech, actualmente posee escasa
informacion de potenciales clientes, se deberd contratar proveedores especialistas que
puedan desarrollar algoritmos de score crediticio para evaluar a consumidores a través
del big data e inteligencia artificial en base al comportamiento de acuerdocon consumos

y desembolsos para determinar su capacidad de pago (Vodanodic Legal, 2018).

Se concluye de lo anterior que el nivel de negociacion de los proveedores es medio,
basado, principalmente, en la especializacion de los proveedores que se requerira para

poder poner en marcha la propuesta de negocio realizada.
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3.4. Analisis de amenaza de servicios sustitutos

Respecto a este punto, la principal amenaza de servicios sustitos viene por parte de
la banca tradicional, quien, al percatarse del crecimiento de la demanda de estos servicios
para las Mypes, puede comenzar a desarrollar servicios similares para este mercado
objetivo. En abril del 2019, se acumuld S/20,571,000 en créditos, donde las cajas

municipales fueron las principales entidades de financiacién con un 40% de participacion.

Por otro lado, también existe una amenaza de financiamiento alternativo por parte
del Poder Ejecutivo, quien ha creado el “Fondo Crecer” el cual unifica diversos fondos
de garantia y acompafiamiento para apoyar a las Mypes con acceso a tasas de
financiamiento mas econdmicas, reduciéndolas de 40% y 50% a 20% 0 menos, ademas
de reducir los costos notariales y registrales para su constitucion (EI Peruano, 2018).

De este modo, bajo los argumentos presentados anteriormente, la amenaza de
servicios sustitutos es alta, pues la banca tradicional se encuentra consolidada en nuestro
pais, por lo que desarrollar nuevos productos para sectores no atendidos no seria dificil
ya que cuentan con toda la expertise necesaria para poderlo llevar a cabo. Asimismo, la
amenaza es considerada como alta, pues, asi como el ejecutivo desarrolla programas para
poder apoyar a este publico objetivo, otras entidades gubernamentales, también, podrian
hacerlo de manera independiente. De modo que, los posibles clientes podrian optar por

estas alternativas que, evidentemente, tendrian costos mas baratos.

Como se menciona lineas arriba, existen muchos servicios sustitutos; sin embargo,
hay una gran oportunidad de atraer a dichos clientes o potenciales clientes debido a que
el publico objetivo, al estar dedicados a sus negocios, no disponen de tiempo libre para
acudir a oficinas fisicas como son las de la banca tradicional, esperar largas colas para ser
atendidos y firmar documentos. Asi, el presente modelo de negocio, al ser una fintech, se
ofrece todo el trdmite online con solo tener un smartphone, lo que también se vera

reflejado en tasas mas bajas.
3.5. Analisis de competidores actuales

Si bien es cierto la industria de las fintech aln esta en etapa inicial, existe un constante
crecimiento de modo que dicho mercado viene siendo el mas grande dentro de las
Startups; por ejemplo, actualmente, en Perd, es una industria grande con mas de 150

fintechs, no obstante, atin no logra ser tan grande como lo que sucede en Colombia, donde
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existen mas de 100 fintechs, o México y Brasil que tienen mas de 300, siendo de los

principales startups en dichos paises (Diario Gestion, 2018).

Segun el BID y Finnovista, las fintech se consolidan y logran desarrollarse ya en 18
paises de Latinoamérica con 1,116 emprendimientos, los cuales representan un
crecimiento de 66% comparado con el 2017 (BID & Finnovista, 2018).

Hoy en dia, en el Perd, existen pocas fintech que ofrecen un servicio similar. Lamas
conocida es Afluenta, la cual se dedica a hacer realidad solicitudes de crédito de personas
que necesitan financiamiento en oportunidades de negocio para inversionistas que
disponen de estos fondos. Ademas, permite que varios inversionistas pueden destinar su
dinero en un solicitante (en Argentina, donde viene operando desde el afio 2012, en
promedio 170 inversionistas tienen su dinero en un cliente; asimismo, un inversionista
tiene su dinero en aproximadamente 75 créditos). Estas fintech tienen dos modalidades
diferentes: por un lado, las de lending directo donde realizan los préstamos con recursos
propios y, por lo tanto, la TCEA es mas alta; y, por otro lado, las de lending indirecto al
funcionar como intermediarios en vista que conectan a personas/empresas con
necesidades de financiamiento con otras que quieren invertir, por lo que, en este caso, la

plataforma no asume el riesgo de cobro y la TCEA es menor (Mypes.pe, 2020).

Lo mencionado anteriormente, en relacién con el negocio propuesto, representa una
amenaza intermedia pues actualmente Afluenta, ya se encuentra posicionada en
Latinoamérica, asi como en el mercado peruano. Referente a las otras fintech, ain no son
muy conocidas y, en algunos casos, sus tasas son muy altas; sin embargo, es una tarea
muy importante el competir contra ellas. Entre las principales fintech que ofrecen el

servicio de lending estan:

Tabla 6. Principales fintechs Lending en Peru

Nombre Montos Otorga en Plazo TCEA
ApurataPréstamos 500.00 29 min 1 mes 5178.04%
HolaAndy 500.00 60 min 1 mes 599.66%
CrediFace 500.00 No precisa 3 meses 83.94%
Independencia 1,000 a mas No precisa 12 meses 35.00%
PrestaMype 20,0003 mas No precisa 18 meses 28.00% - 40.00%
Afluenta 2,000a 25,000 No precisa 12 meses 47.85%
Innova Funding Subasta de facturas 12 meses 18.50%

Fuente: Mypes.pe (2020)
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4. Conclusiones del capitulo

Analizada las diferentes aristas del entorno en el que se desarrollard el plan de
negocio, tomando en consideracion los principales factores mencionados del analisis
PESTE y PORTER, se diagnostica lo siguiente:

e EIl mercado en el que se desarrollara el negocio esta en alto crecimiento,
mostrando condiciones favorables para el desarrollo de éste, por lo tanto, se debe
aprovechar para la formulacion de una estrategia comercial que capitalice la
oportunidad existente.

e Actualmente, existe una baja competencia en el segmento Lending en laindustria
fintech, por lo que son amplias las oportunidades de penetracion en el mercado
bajo la perspectiva de un servicio novedoso y de alto valor. Por este motivo, es

relevante formular estrategias que le permitan a la compafiia capitalizar mercado.

e Las oportunidades en el entorno en el que se desarrollara el negocio vuelven a la
industria atractiva para los inversionistas, por lo que se prevé un potencial
incremento de competidores de capital local y extranjero. Para ello, se debe
plantear una estrategia comercial y operativa que permita brindar una oferta de

valor diferencial bajo el objetivo de no perder participacion de mercado.

e Labajaregulacion de la industria fintech en el pais permite un desarrollo acelerado
de la misma; sin embargo, en la medida en que la regulacion se establezca, se
deberd tener en consideracion planes de accion de antemano que permitan

mantener la operatividad y competitividad de la empresa en el mercado.

e Al ser la empresa una propuesta fintech, es decir, altamente soportada en
tecnologia y, ante el crecimiento de la importancia de la ciberseguridad, es
necesario contar con protocolos de seguridad informéatica que aseguren las
transacciones y la informacion de la compafiia en aras de la continuidad de sus

operaciones.

e Si bien existen servicios sustitutos, como el de la banca tradicional, se identifica
que existe una demanda insatisfecha de gran tamarfio, principalmente, debido a la
alta complejidad de acceso a crédito que suponen. Por esta razén, se debe preparar
una estrategia de operaciones que asegure la simplicidad y rapidez para generar

distancias como valor diferencial y asi promover los servicios de manera exitosa.
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CAPITULO IV: INVESTIGACION DE MERCADO

1. Caracteristicas del mercado objetivo

Tomando en consideracion la encuesta exploratoria (ver Anexo D), se concluye las
siguientes caracteristicas del mercado objetivo:

1.1. Caracteristicas demograficas de los tomadores de decision

Respecto a los tomadores de decision frente a la adquisicidn de un crédito financiero,
se puede observar que son mayoritariamente las mujeres (57%) quienes se encuentran a
cargo de esta responsabilidad a comparacion de los hombres que tan solo representan al
43% de los encuestados. Por otra parte, respecto a la edad promedio de los encuestados,
se ubica, principalmente, entre los 25 y 39 afios, quienes en conjunto representan el 56%
del total de encuestados con una media de 39 afios sobre el total y una desviacion estandar

de 12 afos.

Figura 14. Distribucién de tomadores de decisidn de créditos por grupos etarios y género
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Fuente: Elaboracion propia (2020)
1.2. Caracteristicas de las empresas objetivo.

Si bien el presente plan de negocio ofrece un servicio virtual, vale decir, que no se
limita a un distrito en especifico de Lima Metropolitana, la encuesta se aplico en los
distritos que concentran la mayor cantidad de Mypes (Jesis Maria, San Miguel,
Miraflores, Surco, San Juan de Lurigancho, Los Olivos y San Juan de Miraflores) de

manera proporcional entre los mismos para poder analizar cual es el comportamiento del
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publico objetivo analizado, independientemente de su ubicacion geografica, como se

puede observar en la siguiente figura:

Figura 15. Ubicacién geogréafica de los negocios encuestados

Santiago

de Surco Jesus Maria

17%

Los Olivos

14%

San Miguel Miraflores
14% 14%

Fuente: Elaboracion propia (2020)

Respecto al giro de negocio sobre las encuestas aplicadas, se observa que el 63% de
empresas tienen como giro de negocio el comercio, seguido por 6pticas con 13% y otros

por 24% como se observa en el siguiente grafico:

Figura 16. Giro de negocio de los negocios encuestados

86; 24%

228; 63%

B Comercio M Optica M Electrénico Terapia M Restaurant M Educacion ™M Otros

Fuente: Elaboracion propia (2020)

En torno al tiempo de vigencia de los negocios encuestados, se observa que existe
una gran proporcion que tiene una vida entre los 1 a 12 afios, siendo la media 9 afios como

se observa en la siguiente figura:
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Figura 17. Vigencia del negocio

60; 17%
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Fuente: Elaboracion propia (2020)

Del total de las empresas encuestadas, el 81.75% son microempresas y el 18.75%
pequefias empresas. EI 42% tiene ventas anuales entre S/10,000 y S/100,000; el 24% entre
S/250,000 y S/500,000; el 16% entre S/100,000 y S/250,000; el 11% entre S/500,000 y
S/1,000,000 y el 7% mas de un millén de soles, tal y como se muestra en la siguiente

figura:

Figura 18. Ventas anuales de las Mypes

De S/10.000 a $/100.000 42%

De $/250,000 a S/500.000 24%

De $/100.,000 a $/250,000 16%

De $/500.000 a S/1.000.000 11%

Mas de $/1,000.000 7%

Fuente: Elaboracion propia (2020)
1.3. Financiamiento de las empresas objetivo.

El 94% de las empresas encuestadas son bancarizadas; mientras que el 6% no, tal y

como se muestra en la siguiente figura:
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Figura 19. Bancarizacion de Mypes

SR ——
SR

f/é;/ﬂﬂf//,ﬂf/ﬂﬂf/ffﬂ

Fuente: Elaboracion propia (2020)

El 99% del total de los encuestados menciona que ha solicitado un crédito a una

institucion financiera; como se puede ver a continuacion:

Figura 20. Solicitud de crédito a una institucion financiera

SRR

Fuente: Elaboracion propia (2020)

El 56% de las empresas encuestadas indican que solicitar

una vez por afo; el 27% de dos a cuatro veces; el 15% de cuatro a seis veces y el 2% mas

de dos veces; tal como se muestra en la siguiente gréfica.



Figura 21. Frecuencia de solicitar crédito en un afio

Una vez 56%

De?2 a4 veces 27%

De4 a6 veces 15%

Més de 6 veces 2%

Base: 400

Fuente: Elaboracion propia (2020)

Actualmente, el 85% de las empresas encuestadas mencionan que tienen la necesidad
de acceder a un crédito; mientras que el 15% no tiene esa necesidad en este momento; tal

como se muestra en la siguiente gréfica:

Figura 22. Necesidad de acceder a un crédito

No, 15%

Si: 85%

Base: 400

Fuente: Elaboracion propia (2020)
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En la siguiente figura se aprecia que el 72% de las empresas encuestadas solicitan

financiamiento a los bancos; el 24% a financieras, el 13% a la Caja Municipal; entre otros.

Figura 23. Entidad financiera

Beamaco 0 N - 72
Financieras  [MNIINR0I0Em0mm: 24%%
Caja Municipal AN 13%
CajaRural Il 2%
Prestamos personales | 1%
Cooperativa | 1%
Levantamiento de capital | 0%

Base: 400, Respuesta Miltiple

Fuente: Elaboracion propia (2020)

Asimismo, el 81% de las empresas encuestadas indican que usarian el crédito como
capital de trabajo y el 19% como inversion en activo fijo como se observa en la siguiente

figura:

Figura 24. Tipo de inversion

Capital de trabajo 81%

Base: 400

Inversién en activo fijo 19%

Fuente: Elaboracion propia (2020)

El 55% del total de las empresas encuestadas ha solicitado entre S/ 1,000 y S/ 3,000;
el 23% solicito mas de S/ 10,000 y el 12% entre S/3,000 y S/5,000; tal como se muestra

a continuacion:
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Figura 25. Monto de crédito solicitado
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Fuente: Elaboracion propia (2020)

Al momento de acceder al crédito; el 29% del total de encuestados valoraron que la
tasa de interés sea atractiva, el 27% valoro la rapidez en el otorgamiento del crédito, 25%
en la calidad de atencion y 15% en la facilidad de aprobacion del crédito; tal como se

muestra en la siguiente figura:

Figura 26. Factores influyentes en la toma de decision del crédito

Tasa de interés 29%
Rapidez de otorgamiento del crédito 27%
Calidad de atencion 25%
Facilidad de aprobacion del crédito 15%
Ficil entendimiento de condiciones 4%
Base: 362

Fuente: Elaboracion propia (2020)
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2. Estimacion del tamafio de mercado
2.1. Distribucién de contribuyentes en el Pert por régimen tributario

A partir de la informacion de la SUNAT se puede observar en el siguiente gréafico
que las empresas activas en el PerU vienen creciendo a tasas constantes de
aproximadamente 1.79% para el afio 2019 de manera trimestral, creciendo en total 7.34%

anual respecto al 2018.

En este mismo grafico, se puede observar que el total de empresas bajo el Régimen
Mype, respecto al total de empresas activas, representa aproximadamente un 26.3% del

total, con una tendencia hacia el alza, como se puede observar en el evolutivo siguiente:

Figura 27. Evolutivo total empresas vs. Mypes en el Peru
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Fuente: SUNAT (2020)

Respecto a la cantidad de empresas activas bajo el régimen Mype, se puede observar
en el siguiente gréafico el crecimiento acelerado que tiene desde el afio 2017 en el que se
cred este régimen, habiendo crecido desde el 2017 al cierre del 2019 en 56.7%,
demostrando que cada vez existe un mayor grado de formalidad en este sector gracias a

las facilidades brindadas por este tipo de régimen tributario.
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Figura 28. Evolutivo trimestral de Mypes activas en el Peru
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Fuente: INEI (2020)

De la informacion revisada de manera anterior, el presente trabajo comienza con una

demanda potencial de 703 mil empresas activas bajo el régimen Mype en el Peru.
2.2. Distribucién de contribuyentes en el Pera por tipo

Respecto al mercado de Mypes en el Peru, el presente trabajo no financiara a personas
naturales con o sin empresa, asi como tampoco financiara organizaciones publicas o del
3er sector, sino que se enfocara principalmente en empresas del tipo Sociedad Anénima
(SA), Empresas Individuales con Responsabilidad Limitada (EIRL); asi como,
Sociedades Comerciales con Responsabilidad Limitada (SCRL), debido a las
caracteristicas que requieren estos tipos de sociedades para poder ser constituidas en el

Peru.

De este modo, se observa en la siguiente figura que la participacion de este tipo de
empresas (SA, EIRL y SCRL), van teniendo mayor presencia en el Pais respecto al total
de empresas activas. Es asi como, en el afio 2019, como se muestra en el siguiente gréafico,
este tipo de empresas a las cuales el presente trabajo estard enfocado, representan

aproximadamente el 21.5% del total de empresas.
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Figura 29. Evolutivo trimestral del share de empresas por tipo (SA, EIRL, SCRL)
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Fuente: INEI (2020)

Tomando en consideracion la informacion precedente, se estima que el total de
empresas bajo el régimen Mype que sean del tipo SA, EIRL o SCRL seran 151,533

empresas en total.
2.3. Distribucién de contribuyentes por departamento

Respecto a la cantidad de contribuyentes en el Per( por departamento, se puede
observar que la participacion de empresas en Lima Metropolitana, respecto al resto del
pais, viene decreciendo en los Gltimos afios, representando hoy en dia tan solo el 42.6%

como se puede observar:

Figura 30. Evolutivo trimestral de share de Lima Metropolitana en el Peru
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Fuente: INEI (2020)
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De la informacion analizada anteriormente, se estima que el total de empresas bajo
el régimen Mype que sean del tipo SA, EIRL o SCRL en Lima Metropolitana seran de

64,426 empresas en total.
2.4. Distribucion de contribuyentes por Actividad Econdémica

Respecto a la actividad econdmica de las empresas objetivo hacia las cuales el
presente trabajo estara enfocado, se toma en consideracion las empresas del tipo Industria
no Primaria, Otros Servicios (Turismo y Hoteleria, Trasportes, Telecomunicaciones,
Ensefianza y Salud), Construccion y Comercio, los cuales, como se puede observar en el
siguiente gréafico, representan solo en el 2019 el 91.9% del total de empresas activas en el

Perd.
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Figura 31. Evolutivo trimestral de share segun actividad econémica objetivo
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Fuente: INEI (2020)

De la informacidn analizada anteriormente, se estima que el total de empresas bajo
el régimen Mype que sean del tipo SA, EIRL o SCRL en Lima Metropolitana y que

cumplen con la actividad econdémica objetiva seran de 59,215 empresas en total.

Figura 32. Estimacion de tamafio de mercado objetivo
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Fuente: Elaboracion propia (2020)
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3. Estimacion de la demanda potencial.

Tomando en consideracion la encuesta concluyente realizada (ver Anexo G), se
observa que el 98% de las empresas encuestadas mencionan que si tomarian un crédito

bajo el concepto de negocio presentado, tal y como se muestra en la siguiente figura:

Figura 33. Recomendacion del concepto de negocio

Base: 400

Fuente: Elaboracion propia (2020)

Sobre las que si tomarian un crédito bajo esta modalidad se observa que el 85% de
las empresas encuestadas mencionan que tienen la necesidad de acceder a un crédito,
mientras que el 15% no tiene esa necesidad en este momento, tal y como se muestra en la

siguiente figura.

Figura 34. Necesidad de acceder a un crédito

No, 15%

S1°85%

Base: 400

Fuente: Elaboracién propia (2020)
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Respecto a estas empresas que necesitan financiamiento, en linea con la propuesta de
valor de Credichamba, se considera unicamente a aquellas empresas que necesitan un
financiamiento menor o igual a 10,000 soles, las que representan al 65% de los

encuestados como se observa en el siguiente gréfico:

Figura 35. Rangos de monto de créditos
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Fuente: Elaboracion propia (2020)

En esta misma linea, se filtra a aquellos deficitarios que necesitan un financiamiento
con plazo menor o igual a 1 afio, los cuales representan al 65% de los encuestados como

se muestra a continuacion:

Figura 36. Rango de plazo de crédito

De 6 meses a 1 afio 41%
De 1 aflo a 2 aflos 25%
De 3 a 5 meses 17%
Mas de dos afios 10%
De 1 a2 meses 8%
Base: 400

Fuente: Elaboracién propia (2020)
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Finalmente, tomando en consideracion que los créditos son no garantizados,
“Credichamba” se enfocara en aquellos clientes que requieren financiar capital de trabajo,

los cuales representan al 81% de los encuestados como se observa en la siguiente figura:

Figura 37. Tipo de inversion
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Fuente: Elaboracion propia (2020)

Tomando en consideracion los datos anteriormente expuestos, se estima la siguiente

demanda objetivo hacia la cual el presente plan de negocios buscara llegar.
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Figura 38. Estimacion de la demanda
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Fuente: Elaboracion propia (2020)
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CAPITULO V: PROPUESTA DE NEGOCIO

1. Objetivos especificos del capitulo
e Presentar un analisis del cliente junto con un mapa de empatia.

e Mostrar un lienzo Canvas que describa la propuesta de valor del negocio, sus

componentes claves y manera de generar ingresos.
e Definir el mercado meta al que se dirigira la fintech.
e Analizar las barreras de entrada.
2. Analisis del cliente
2.1. Perfil del cliente objetivo

Tomando en consideracion los resultados de las encuestas exploratorias (ver Anexo

D) se determina el perfil del cliente objetivo bajo las siguientes caracteristicas:

e El cliente se ubica en el rango de edades de 23 a 69 afios con una edad media de
39 afios.

e Pertenecen al NSE C y D ubicados en la zona norte de Lima Metropolitano.
e El tipo de sexo no es relevante para este estudio.
e Los estudios minimos son de secundaria completa.

e El cliente valora los siguientes atributos: tasa de interés, rapidez en la evaluacion

y desembolso del préstamo.
e Requieren de fuentes de financiamiento para iniciar un negocio y/o hacerlo crecer.
2.2. Insights del pablico objetivo

A través del uso del “Mapa de empatia” (ver Anexo H) se puede conocer mas a
profundidad al cliente objetivo a nivel de pensamientos, creencias, motivaciones y
frustraciones, entre otros aspectos, lo cual permite vislumbrar los insights mas potentes

gue son insumos para la propuesta de valor del plan de negocio propuesto.

Respecto a las principales necesidades que tiene el cliente objetivo se observa lo

siguiente:

e Buscan ahorrar y ganar mas buscando mejores precios.
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Perciben una desigualdad de oportunidades de financiamiento.

Requieren de acceso a recursos viables.

3. Lienzo de Canvas

El presente documento usa el “Business Model Canvas” como herramienta para

observar cada elemento imprescindible, socios, actividades, recursos, clientes, costos,

fuentes de ingresos, propuesta de valor (Strategyzer, 2020) para que el plan de negocio

propuesto se pueda desplegar, todo de manera consolidada y holistica.

A continuacion, se detalla cada elemento mencionado:

3.1. Socios clave

Los socios clave para el desarrollo del plan de negocios planteado son:

Inversores: Personas naturales o empresas que dotaran del financiamiento que se
colocara en las Mypes lo soliciten. Estas generaran una rentabilidad en base a los
créditos colocados a través de la empresa fintech.

Desarrolladores de tecnologia: Seran una pieza fundamental dado que el servicio
se soporta en una plataforma tecnoldgica, la cual deberé ser construida y dotada
de las funciones necesarias para la solicitud y coordinacion de la colocacion del

financiamiento.

Proveedores de scoring e inteligencia financiera: Dado que las Mypes deberan
ser evaluadas crediticiamente para la definicion de préstamos y la tasa de interés,
los proveedores de scoring e inteligencia financiera seran socios clave mediante

el cual se realizarg esta actividad.

3.2. Actividades clave

Las actividades claves que la empresa desarrollara son:

La disposicion en linea de una pagina web, App madvil y WhatsApp mediante los
cuales los clientes puedan realizar una solicitud crediticia, ser evaluados, conocer

las condiciones y contratar el crédito solicitado.

La evaluacion crediticia de las MPYES para la consideracion del financiamiento
y el pricing de las condiciones crediticias a las cuales accederia segun su perfil de

riesgo y plazo de préstamo solicitado.
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e La atencidn al cliente mediante Ilamadas o chat, para proveer servicios que
respondan a las necesidades de las Mypes que quieran acceder al servicio o

absolver las dudas de este una vez ya lo tengan.
3.3. Recursos clave

e El capital financiero, el cual sera el elemento esencial para el financiamiento de
las Mypes.

e Losactivos digitales, es decir, la plataforma digital (Web, App mévil y
WhatsApp) mediante la cual se ofrecerd y administrara el servicio.

e El capital humano de la empresa que proveera de servicios administrativos y de

ventas.
3.4. Propuesta de valor

En base a lo estudiado en la literatura y explorado y concluido en la investigacién
exploratoria (ver Anexo D), la propuesta de valor que la empresa tendra se apalancara en
el valor de la prestacion de financiamiento rapido y justo, en el sentido que se ofrecera un
desembolso veloz y con una tasa de interés baja, es decir, que esté dentro de sus
posibilidades de pago y represente una oferta atractiva versus los principales

competidores.
3.5. Relaciones con clientes

La relacion que se entablara con el cliente es de fundamental importancia, dado que
habra un trabajo de explicacién del producto, el cual, dada sus caracteristicas, debera ser
detallado de forma sencilla. Para esto, la empresa desplegara diferentes canales de
comunicacion que le permita al cliente comunicarse comodamente. Esta relacion sera

mediante:

e Servicios automatizados por Web, App movil y WhatsApp para que los clientes

que lo prefieran puedan auto asistirse mediante la plataforma digital.

e Asistencia por WhatsApp, uno de los medios digitales mas importantes para las
Mypes, mediante el cual se absolveran las dudas que tengan y se brindara atencién

con una intencion cercana 'y amable.

e Asistencia telefonica, se contara con personal que esté disponible para recibir una
Ilamada del cliente
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e Asistencia via Facebook, medio de comunicacion a través del fanpage de la

empresa mediante el cual los clientes podran escribir y ser atendidos.

3.6. Canales

Los canales de comunicacion con el cliente seran:

e Pagina web

e Llamada telefénica

e WhatsApp

e Facebook
3.7. Segmentos de cliente

El segmento que se abordara tiene las siguientes caracteristicas:
e Mypes formalmente constituidas
e Minimo 1 afio de operaciones
e Ubicada en Lima Metropolitana
e Todo tipo de giro de negocio
3.8. Estructura de costes

La estructura de costos de la empresa estéa definida por costos fijos y costos variables,

los cuales estan compuestos de la siguiente manera:
3.8.1. Costos fijos
e Desarrollo y mantenimiento de la plataforma tecnologica
e Salarios del personal contratado
e Servicios de analitica
e Servicios anexos a la operacion (teléfonos, oficinas, computadoras, etc.)
3.8.2. Costos variables
e Servicio de evaluacion crediticia en linea.
e Inversion en Marketing

e Costo de capital de financiamiento
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Costos de transacciones bancarias

3.9. Fuentes de ingreso

La empresa tiene estipulado generar ingresos en base a la tasa de costo efectivo

(TCEA) de los créditos otorgados, es decir, los intereses por el financiamiento como tal,

asi como las comisiones cobradas.

4. Propuesta de valor

La propuesta de valor radica en otorgar crédito con tasas competitivas respecto al

mercado y de manera rapida a través de la tecnologia. La propuesta se centra en los

siguientes atributos:

Tasas de interés atractivas: éstas se ubicaran por debajo de lo que actualmente
ofrecen los bancos, financieras y cajas ofrecen, las cuales oscilan entre 35%, 40%,
etc.

Rapidez: los créditos seran revisados y otorgados en un plazo maximo de 24 horas
contados desde el ingreso de la solicitud. Asimismo, al cancelar el créditopodran

recibir uno nuevo en 24 horas.

Plataforma digital: la cual facilitaré a los clientes poder realizar solicitudes desde
su computadora, asi como desde su smartphone mediante la App y WhatsApp.
Asimismo, existira la opcion de que un asesor converse con el cliente mediante
video llamada, para asi generar confianza en los clientes que no tengan que perder

valioso tiempo en largas colas de espera en oficinas.

Asesoria financiera: se proporcionara la asesoria financiera para que el negocio

siga creciendo la cual podréa ser por WhatsApp, Facebook o via telefonica.

5. Aspectos relevantes para el éxito de Credichamba

Los principales puntos clave para el desarrollo de la empresa fintech y suaceptacion

en el mercado son:

Tasas de crédito competitivas: a raiz del uso de la tecnologia y estructuras menos
costosas respecto a los competidores, se podra ofrecer una tasa atractiva que se

ajuste a las necesidades de la Mype.
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e Flexibilidad para el acceso a crédito: dado que se trabajara en base a procesos
simplificados de scoring mediante los cuales las Mypes podran tener una

evaluacion y acceso al crédito de una manera poco engorrosa y en un lapso corto.
6. Validacion de la propuesta de negocio

Basado en la encuesta concluyente (ver Anexo G) se puede observar que, tomando
en consideracion la propuesta de valor de “Credichamba” ofrecida a los encuestados, el
54% de los mismos indicaron que definitivamente si solicitarian créditos a través de este
plan de negocios, mientras que el 12% contesté que muy probable lo harian como se
muestra en el siguiente gréfico, por lo que se concluye que el presente plan de negocio es

aceptado y sera requerido por el pablico objetivo:

Figura 39. Evaluacion de concepto de negocio “Credichamba”

12%
-25%
-9%

Top Box (TB)* 54%
Top Two Box (TTB)** 66 %
Base: 400
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servicio> Silo haria . haria harfa maneralo haria
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LEYENDA

** TB: Es la puntuacién mas alta en la escala de likert utilizada “5”
*TTB: La suma de las dos puntuaciones mas altas de la escala likert utilizada“5” + “4”

Fuente: Elaboracion propia (2020)

Sobre el punto anterior, es importante recalcar que los atributos mas valorados del
concepto de negocio son la tasa de interés, el monto del préstamo; la rapidez del
otorgamiento del crédito (pilares del plan de negocio propuesto) como se muestra en la

siguiente gréafica:
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Figura 40. Atributos mas valorados de la propuesta de Credichamba
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Fuente: Elaboracion propia (2020)
7. Conclusiones

En base a lo analizado, se concluye que la propuesta de negocio es ampliamente
aceptada porque toma como pilares las principales caracteristicas apreciadas por el
publico objetivo (Tasas de interés competitivas y rapidez al momento de otorgar el

crédito).
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CAPITULO VI: PLAN ESTRATEGICO

En el presente capitulo, se desarrollarén las estrategias del plan de negocio, las cuales
permitiran esclarecer la ventaja competitiva de la empresa. Se muestra un panorama
evolutivo del negocio en un corto, mediano y largo plazo, donde se exponen sus bases

para hacerlo sostenible y rentable en el tiempo.
1. Objetivos especificos
e Mencionar los objetivos que se han definido para cada pilar del plan estratégico.

o Definir las estrategias para el correcto desenvolvimiento del plan de negocio de

acuerdo con el mercado actual.

e Precisar los lineamientos estratégicos, que seran de utilidad para mantener el
enfoque durante las diferentes etapas del negocio a través del desarrollo de los

planes funcionales.
2. Formulacion estratégica

Tomando como base la definicion del Balanced Score Card, la estrategia se
conformaréa por cuatro pilares principales, el sustento financiero, el enfoque a los clientes,

la definicidn de los procesos y el aprendizaje (Alessio, 2012).

Sobre cada enfoque, se han definido objetivos que responden a la concepcion del
presente plan de negocios. El plan detalla las estrategias que optimizara la operatividad
en el tiempo con la finalidad de darle una vida util y prolongada al negocio. Todo lo
anterior se puede observar en el Mapa estratégico desarrollado (ver Anexo ).

Asi mismo, para llevar un control del plan estratégico, se ha desarrollado un Balance
Score Card donde se detallan las actividades relacionadas a los lineamientos estratégicos

bajo los cuatro principales pilares mencionados (ver Anexo J).
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3. Sintesis estrategica

En los siguientes puntos, se define la Vision, Mision y Valores de la empresa, lo que
permitird conocer que es lo que motiva a Credichamba como opcién de financiamiento

para las Mypes (Collins, 2004).
3.1 Vision de Credichamba

Ser la principal FINTECH de financiamiento de Capital de Trabajo para Mypes en

Lima.
3.2 Mision de Credichamba

Impulsar el crecimiento de las Mypes, brindando financiamiento a tasas competitivas
y de manera rapida, a través las diferentes plataformas digitales.

3.3 Valores de Credichamba
e Innovacion

e Excelencia

e Orientacion a las personas

e Preocupacion por el entorno

4. Lineamientos estratégicos del negocio

Como se ha mencionado anteriormente, el enfoque estratégico esta basado en 4 pilares, que
son el financiero, clientes, procesos y aprendizaje (ver Anexo J). A continuacién, se detallan los

objetivos y estrategias definidas para cada uno de estos pilares.
4.1. Financiero

El objetivo de este pilar esta definido dos frentes, principalmente la de maximizar en
valor de los propietarios y/o inversionistas y la de contar constantemente con la
disponibilidad necesaria de capital, para cubrir la demanda de solicitudes de préstamos

de una Mype.
4.1.1. Maximizar la rentabilidad de la organizacion

Tiene como objetivo maximizar la rentabilidad de Credichamba, para lo cual el
enfoque en el corto, mediano y largo plazo, es la de reducir el capital del trabajo y hacer

crecer los margenes operacionales.
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4.2.1. Ser eficiente en el uso de recursos financieros

Tiene como objetivo asegurar la continuidad de la fintech a través de los recursos
necesarios para la colocacion de créditos. En razon a ello, se plantean las siguientes

estrategias:

e En el corto plazo (1 afio): Reunir el capital necesario para brindar los créditos
que se requieran. Asi mismo, asegurar un flujo de caja organico para que las

operaciones puedan continuar sin dificultad.

e En el mediano plazo (3 afios): Disminuir el capital de trabajo operativo para asi

poder liberar fondos del inversionista y buscar eficiencias en los gastos operativos.
4.2. Clientes

Bajo este enfoque, se han considerado 2 objetivos claves: Captacion y Fidelizacion

de clientes.
4.2.1. Captacion de clientes

Tiene como propdsito captar clientes del mercado objetivo con necesidad deobtener
financiamiento a través de un crédito. En razén a ello, la estrategia para cumplir con dicho

objetivo se plantea de la siguiente manera:

e En el corto plazo (1 afio): Generar prospectos on & offline y la compra de base
de datos para la colocacion de créditos. Asociacion con entidades y tratamiento
de base propia de clientes para el incremento de colocacion de créditos.

e En el mediano plazo (3 afios): Desarrollar un nuevo modelo de prospeccion en

base al historico de clientes de la empresa robusteciendo la propuesta de valor.
4.2.1. Fidelizacion de clientes

Tiene como objetivo fomentar la recurrencia de solicitud y colocacion de créditos a
los clientes que ya han solicitado un financiamiento a través de la plataforma. En razén a

ello, la estrategia para cumplir con dicho objetivo se plantea de la siguiente manera:

e En el corto plazo (1 afio): Mejora de las condiciones del crédito a través de uso
de tasas preferenciales para clientes que soliciten créditos de manera recurrente (a
partir del 3er préstamo), o a través de reenganches de créditos a tasas
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preferenciales para clientes que vengan pagando a tiempo sus cuotas y les quede

1 cuota antes de finalizar su vinculacion contractual.

e En el mediano y largo plazo (3 afios): Nuevas ofertas para clientes de créditos
recurrentes a través de incremento de importes y/o periodos mayores aprobados.
Creacion de una segmentacion de clientes, con ofertas y beneficios diferenciados

para cada uno segun su historico de colocaciones de créditos en Credichamba.
4.3. Proceso

En este enfoque se detallan los principales aspectos que caracterizan el
funcionamiento de la fintech propuesta en este plan de negocios: Eficiencia de costos para
ofrecer tasa de interés competitiva y uso de herramientas tecnoldgicas para otorgar
créditos con mayor rapidez.

e En el corto plazo (1 afo): Creacion de una web y app simple y funcional, asi
como la integracion del servicio Chatbots de WhatsApp con el IBM Watson
Assistant, para la gestion de solicitud de crédito y con apertura de comunicacion
a través de redes sociales, chat y correo. Asi mismo, establecer un flujo de trabajo
eficiente para la evaluacion crediticia de las solicitudes en el menor plazo posible.
Habilitar herramientas digitales que permitan modelos predictivos que faciliten la

colocacion de créditos a los clientes.

e En el mediano y largo plazo (3 afios): Robustecimiento y automatizacién delos
canales digitales para fomentar el autoservicio de clientes recurrentes permitiendo

mayor velocidad al momento de otorgar créditos y a menores costos.
4.4. Aprendizaje

El aprendizaje tiene como objetivo la mejora continua de los recursos humanos y por
consecuencia la optimizacion y mejora de todos los procesos dentro de la organizacion.
En razon a ello, la estrategia para cumplir con dicho objetivo se plantea de la siguiente

manera:

e Corto plazo (1 afio): Consolidar a los colaboradores en su posicion y sus

funciones.

e En el mediano y largo plazo (3 afios): Fomentar la capacitacion en nuevas

tecnologias y conocimiento que permita desempefar sus funciones de una manera
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mas integral. Incentivar el desarrollo de los colaboradores a traves de planes de

carrera.
5. Plan de gestion de riesgos

A continuacion, se menciona algunos riesgos que puedan presentarse en relacion con

el plan estratégico:

Tabla 7. Plan de Gestion de Riesgos Estratégicos

Riesgo del plan Impacto Plan de Gestion de
estratégico Estimado Riesgo

Creacion de programas | | Reducciénde | Creacion de ofertasy |
de financiamiento del ] las tasas de programas de renganche
Gobierno con bajo Medio financiamiento | para la captacion y
interés para Mypes. hacia las Mypes. | mantenimiento de clientes.
Incremento en Reduccion de Plan de segmentacién de
competencia de la ) los ingresos. clientes que ayude a
industria fintech en el Bajo fidelizar la cartera.
segmento Lending.

Fuente: Elaboracion propia (2020)
6. Conclusiones

La estrategia es vital en el &mbito de los negocios, y es por ello que armar un plan
sobre ello, establece las pautas a seguir en el corto, mediano y largo plazo, con la finalidad

de garantizar la rentabilidad y sostenibilidad del negocio.

En estos tiempos en los que hay muchos cambios y que los negocios son facilmente
clonados, es importante destacar lo significativo que resulta definir una estrategia
adecuada, enfocada en cada aspecto importante del negocio y que esta tenga una tendencia

evolutiva positiva en el tiempo, que sea atractiva para el mercado Mype.
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CAPITULO VII: PLAN DE MARKETING

1. Objetivos especificos del plan de Marketing

e Promover el modelo de negocio difundiendo sus beneficios al 50% publico

objetivo en un plazo de 2 afos.

e Lograr posicionarse en el publico objetivo como “la mejor opcidn para la

adquisicion de créditos para pequefias empresas” en un plazo de 3 afos.
e Obtener el 25% de la participacion del mercado objetivo el primer afio.
2. La marca

El nombre elegido para la fintech es “Credichamba”, el cual hace una referencia
directa a la palabra “crédito”, lo cual permite situar rapidamente a lo que se dedica la
empresa, y la palabra “chamba”, jerga muy utilizada en el 1éxico peruano, especialmente
en el publico objetivo, la cual significa trabajo. La fusion de ambas palabras permitira que
sea identificada rapidamente como una empresa que brinda créditos para empresasy a su
vez sea rdpidamente identificada y recordada.

El slogan que acompafia a la marca es “Tu crédito al toque”, fomentando la unidén
entre Credichamba y la Mype, apelando a un espiritu emprendedor caracteristico del
peruano y asi fomentando confianza e inspiracién que necesita la Mype para salir
adelante. A su vez, slogan hace referencia a los beneficios de la empresa para acceder a
un crédito de manera rapida y sencilla y utiliza una jerga conocida por el mercado, lo cual
situa a la empresa con modernidad y localidad, lo cual alude a un entendimiento mayor
del mercado y sus necesidades, ademas de generar empatia con el publico objetivo al

hablar en su mismo lenguaje.
2.1. Personalidad de la marca

La personalidad de “Credichamba” reflejara los sucesivos rasgos distintivos en el

publico objetivo:
e Confiabilidad
e Dinamismo
e Agilidad

e Solidez

106



e Cercania
2.2 Logotipo de la marca

Definida la personalidad de marca, se plantean los siguientes elementos dentro del
logotipo que ayuden a construir la imagen deseada:

e Tipografia: se sugiere una letra moderna, sin serif, que demuestre solidez y al
mismo tiempo dinamismo; que represente la esencia de la marca basada en

tecnologia y profesionalismo.

e Colores: se sugiere el color verde, alusivo al dinero y altamente reconocible en el
mercado peruano; asi mismo como una escala de grises para generar contraste y

brindarle seriedad y respaldo al disefio, ademas de incrementar la legibilidad.

e Isotipo: se sugiere elementos que hagan alusion a la propuesta de valor de la
marca, resaltando el valor econdmico, referido al crédito, y al mismo tiempo

denote rapidez y sencillez.
La propuesta para el logotipo de marca es la siguiente:

Figura 41. Logotipo Credichamba

@@@

s/

Credichamba

Tu crédito al toque

Fuente: Elaboracion propia (2020)

La propuesta comprende un isotipo de una mano que representa el chasquido de
dedos, acto popularmente conocido como un simbolo de simplicidad y rapidez. Encima
de ellos se identifican monedas con el simbolo del sol en color verde, dando a entender
que el chasquido de dedos genero el dinero facilmente, directamente asociado a la
propuesta de valor de la marca. Se utilizé un disefio minimalista basado en lineas sin

fondo sélido para lograr una representacion clara y que compense con ligereza el resto
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del logotipo. Asi mismo, se coloco una sombra debajo del mismo para darle volumen a la

propuesta e incrementar la sensacion de modernidad.

El nombre de marca “Credichamba” se dibuja en la parte central del logotipo,
resaltando la palabra “Credi” en verde para generar el punto focal del disefio,
compartiendo el mismo color que las monedas y hacer alusion directa al crédito o servicio
de préstamos de dinero. Por otro lado, “chamba”, de color gris oscuro, brinda balance al

resto del logotipo compensando el isotipo con los demés elementos verdes.

La propuesta horizontal del logotipo se ided para facilitar lectura, iniciando de
izquierda a derecha con la identificacion del isotipo, lo cual sitia rapida y
subliminalmente al espectador ante una marca moderna y con una propuesta relacionada
al dinero de manera rapida, para asi, al leer el nombre “Credichamba” tenga un mejor
entendimiento. Finalmente, el slogan de la marca “Tu crédito al toque” se sitda en la parte
inferior derecha del logo, con un tamafio inferior al nombre de la marca para no generar
disonancia en la jerarquia de los elementos. Es asi como la lectura de todo el logotipo
finaliza con un mensaje que sitta todo el sentido de este en el orden adecuado para que

sea entendido en todas sus partes.
2.3. Posicionamiento

La razén de ser de la estrategia de posicionamiento es establecer un concepto de
marca que sintetice la esencia de esta para que de esa manera ocupe un lugar diferenciado

en la mente de los consumidores del mercado objetivo (Kotler & Keller, 2012).

En esa linea, el objetivo de la estrategia de marca busca instaurar en la mente del
publico objetivo el posicionamiento de Credichamba como “la empresa que busca ayudar
a las pequefias empresas peruanas brindandoles un crédito de manera féacil, rapida y a
precio justo para impulsar su crecimiento”. Los atributos que se espera que los clientes

vinculen a la marca son:

e La cercania: dado que, al tratarse de una solucién digital, estara a rapido alcance
de cualquier Mype a través de Internet. Ademas, la cercania, entendida como
amabilidad, se trasmitira en la comunicacion para asi generar empatia con el

publico objetivo.
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e Una tasa de crédito menor a los competidores: de esa manera, los clientes
identificaran que Credichamba tiene precios asequibles, lo que denotara en ellos

un sentido de justicia mayor y un diferencial importante.

e La facilidad del tramite para el crédito: apalancado en que la solucion
propuesta por Credichamba promete realizar el analisis para el posible desembolso
dentro de las 24 horas de ingresada la solicitud, la cual representa una propuesta

ampliamente distinta a la existente en el mercado.
3. Marketing operativo

El objetivo del marketing operativo es esclarecer los puntos diferenciales de la
empresa con sus competidores, los cuales permiten a los consumidores asociarlos
positivamente con una marca y les hace entender que es poco probable que encuentren

los mismos beneficios en un competidor (Kotler & Keller, 2012).

En correspondencia a la estrategia de negocio mencionada en el capitulo de Plan
Estratégico, para las actividades de marketing operativo se ha considerado dos estrategias:

e Diferenciacion de servicio, para de esa manera de marcar las diferencias de

Credichamba respecto a sus competidores, y
e Penetracion del mercado, para capitalizar y ampliar cuota de mercado.
3.1. Producto ofrecido

El producto que ofrece Credichamba es un crédito a Mypes gestionado a través de

una pagina web www.credichamba.pe, asi como también por App movil y WhatsApp.

El servicio brindado por la empresa iniciard por un requerimiento de la Mype via la
pagina web, App o WhatsApp, mediante la cual el cliente podra revisar la informacion
necesaria a presentar para su solicitud de crédito. Una vez enviada, la empresa realizara
una evaluacion crediticia en un plazo maximo de 24 horas para luego dar respuesta a la
Mype sobre su calificacion o rechazo. Se le notificaran las condiciones y tasas de interés
del crédito, la cual sera preparada para cada cliente particularmente, y, luego de aceptado,

se realizara el depdsito correspondiente a su cuenta bancaria.

Asimismo, la Mype podra revisar el estado de su crédito en la pagina web, donde
encontrard la tasa de interés a pagar, el monto de su deuda, los dias pendientes para la

finalizacién del plazo de pago, los montos ya aportados, entre otros, por lo que podra
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gestionar su relacion con Credichamba de manera 100% remota y auto asistida

digitalmente.

Se podra acceder a este producto Unicamente por Mypes formales, RUC 20,
bancarizadas, por un monto maximo de S/10,000 a un plazo maximo de doce meses. El
préstamo no requerira garante, lo cual agilizara la gestion de este, y, de ser aprobado, sera

desembolsado en un periodo méximo de 24 horas.
3.2. Precio

Cada empresa sera evaluada individualmente al momento de ingresar su solicitud de
crédito. Para esto se contemplaran diferentes variables que determinen una tasa por riesgo,

tales como:
e Antigliedad de la empresa
e Facturacion
e Deuda actual
e Linea de crédito actual
e Monto de solicitud de préstamo
e Nivel de pago
e Cliente nuevo o recurrente

La tasa de interés que se defina en el analisis de la empresa estara dictaminada por

dos tipos de planes especiales:

e Clientes nuevos: son empresas que estan realizando su primera solicitud de
crédito en Credichamba.

e Clientes recurrentes: son empresas de las cuales ya se tiene un historial de
crédito pues ya han accedido a uno anterior en Credichamba. Ellos tendran la

posibilidad de calificar a una oferta diferenciada con mejores condiciones.
4. Plan de marketing

El plan de marketing integral, medios on y offline, propuesto para Credichamba
tendra tres etapas distribuidas en 5 afios, como se muestra con detalle en el Anexo K, el

cual incluye una etapa de lanzamiento, una de mantenimiento y una camparia de refuerzo.
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4.1. Etapa lanzamiento

En este periodo se desarrollarén las actividades de los primeros 3 meses para generar
una alta recordacion de marca e introducir la empresa al mercado. Para esto se plantea un
mix de medios on y off, adeptos a la audiencia, y que reflejen desde una perspectiva
emocional a Credichamba, como una empresa que entiende el espiritu emprendedor y
sacrificio de las Mypes peruanas, lo reconoce y por ende ha llegado para brindar las
facilidades necesarias para acceder a un crédito. Asi mismo, los mensajes cerraran con un
Ilamado a la accion para que accedan a la pagina web, averigiien méas y soliciten un

crédito.

La campafa de lanzamiento se apalancarad bajo el concepto principal y slogan de
Credichamba, “Tu crédito al toque”, el cual explica de manera clara y llamativa los
beneficios principales de la empresa con la rapidez y sencillez como elementos
diferenciadores. Se elaboré un manifiesto que ejemplifica el tono de comunicacion y

mensaje (Anexo L) y que se propone utilizar como parte de la campafia.
4.2. Etapa mantenimiento

En la etapa de mantenimiento se desarrollara una estrategia de tactica funcional que
definird claramente los atributos principales de Credichamba, la facilidad, velocidad y
baja tasa de interés del crédito. Para esto se planteara una estrategia always on en la cual
se implementaran medios digitales las 24 horas del dia, 7 dias a la semana, los cuales
seran debidamente segmentados, geograficamente, demograficamente y por intereses,
tales como emprendimiento, empresas, MYPES, entre otros, para ser direccionados al
publico objetivo mediante camparias de Link Ads de Facebook, y anuncios pagados SEM
en Google Search para la derivacion de trafico a la pagina web. De esa manera se generara
comunicacion push, generando la necesidad proactivamente en Facebook, y capitalizando
mediante comunicacion pull las busquedas generales existentes de la categoria de créditos
en Google, la cual asciende hasta 394,000 busquedas mensuales aproximadamente en
Peru (Google, 2020).

Asi mismo, se implementard una estrategia de marketing de contenidos y SEO
(search engine optimization) para la disgregacion de contenido de interés para el publico
objetivo, tales como articulos de interés sobre emprendimiento, tips para el negocio, entre

otros, y, asi, fortalecer la pagina web con los atributos especiales SEO para ranquear en
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las primeras posiciones en las busquedas relacionadas a créditos para empresas en

Google.

Asi mismo, se aprovechard la base de datos ya construida para hace campafias
constantes de email Marketing, generando clusters de clientes para el envio de ofertas
comerciales que impulsen la recurrencia de solicitud de crédito de los actuales clientes
como el incentivo del nuevo crédito a las empresas que no llegaron a completar su
solicitud. Para esto se trabajaran HTML’s responsive para que se adecuen al dispositivo
en el gue sean consumidos, sea desktop, mobile o tablet, los cuales tendran un alto
impacto y personalizacion de oferta con la data que ya se tenga de la empresa, de esa
manera se pondré a disposicion la informacion a la empresa y le serd mas fécil el llenado

de datos y por ende la solicitud del crédito.

Por otro lado, ademas de los medios de pago en los que se invertira, se acompafara
con activaciones tacticas de radio en las emisoras mas escuchadas por la audiencia, y
volanteo en conglomerados de negocios para asi englobar comunicacién tanto on como

offline, maximizando la presencia de la marca.
Los motivos de comunicacion a resaltar en esta etapa seran:

e “/Necesitas que tu empresa crezca y no tienes como? Tranquilo, jCredichamba te

puede dar un préstamo al toque y a precio justo!

e “iNo te quedes corto con tu empresa! jEntra a www.credichamba.pe y solicita tu

crédito y recibe el desembolso en menos de 24 horas! jAsi de facil!

e ;Necesitas un credito para que tu empresa siga creciendo? jNo te preocupes! jPide
tu crédito con solo un clic a Credichamba! Sin papeleos, en menos tiempo y a un

precio mas justo.
4.3. Etapa campafa de refuerzo

En esta etapa, entrado el 4to afio de Credichamba en el mercado, se busca generar
una campana de 3 meses para lograr un incremento de 20% de nuevos clientes. Para esto
se invertira, ademas de los medios always on estipulados en el capitulo de mantenimiento,
un adicional en medios offline, tales como radio, volantes y ademas vallas publicitarias
en lugares estratégicos cerca de negocios, y se aplicara inversion en medios digitales

mediante compra programatica y una campafia de video “Preroll” e “In Stream” en
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YouTube. De esta manera, ya con una marca posicionada, se alcanzard a una mayor

audiencia y se incentivara la solicitud de créditos.

En esta campafia se utilizaran cifras que refuercen la trayectoria de Credichamba y
se mostraran casos de éxito reales de Mypes que accedieron a un crédito en otro periodo
y que actualmente les esta yendo bien en su negocio. Eso generard confianza en la

audiencia y fortalecera el posicionamiento de la empresa en base a los valores planteados.
Algunos ejemplos de comunicacién de etapa son:

e “;Ya son mas de diez millones de créditos colocados a empresas peruanas! Pide

tu préstamo t0 también y haz que tu negocio crezca. Entra a www.credichamba.pe.

El crecimiento de tu negocio esta a solo un clic.

e “Mi nombre es Rosa, yo pedi mi préstamo a Credichamba cuando ninguna otra
entidad financiera me queria prestar. Ellos me hicieron la vida facil y mirenme

ahora, pasé de 1 tienda a 3 en muy poco tiempo.
5. Presupuesto plan de marketing

Ya definidas las tres etapas que se tendra como plan de marketing durante los 6
primeros afios, es necesario un presupuesto que permita identificar con claridad la
inversion que se necesitara afio a afo, la cual ha sido calculada en base a la estimacion de

ventas con el area comercial.

El presupuesto de marketing inicia con S/173,042 en el primer afio, del cual se
destinara S/65,647 para la campafia de lanzamiento de 3 meses, equivalente al 38% del
monto total; la diferencia, S/107,369 se utilizaran para la campafia de mantenimiento el

resto de los meses de ese primer afio.

El segundo afio se invertird 36% mas en marketing en relacion con el primer afio,
equivalente a S/234,940, cifra que ird acorde al incremento de ventas que se genere en
ese periodo. El tercer afio se realizara un incremento del 8% respecto al afio anterior, lo

que representa una cifra de S/253,543.

En el cuarto afio, se realizara la campafia de refuerzo, con el objetivo de reposicionar
la marca y dar un salto cuantitativo de exposicion publicitaria para empujar las ventas de
la compariia. Dicho eso, en el cuarto afio se invertira 56% mas respecto al periodo anterior,

equivalente a S/394,692, de los cuales se destinara el 44% para la campaiia de refuerzo,
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lo que representa S/175,138 que seran invertidos en un periodo de tres meses; y, el resto,

S/219,554, como publicidad de mantenimiento durante los meses restantes.

Para el quinto afio se estabilizara la inversion publicitaria y, dado que no habra una
campanfa de refuerzo como el periodo anterior, el monto serd 26% menor al él, lo que
representa una cifra de S/292,471 que seré invertido como publicidad de mantenimiento.
Finalmente, en el sexto afio, se planea una inversion publicitaria de S/356,260,

equivalente a un incremento de 22% respecto afio anterior.

Las campafas publicitarias, detalle de meses y montos de inversién por afio se

pueden visualizar en el Anexo M del presente documento.
6. Plan de gestion de riesgos
Se han tomado consideraciones sobre posibles contingencias en el plan de marketing:

Tabla 8. Plan de gestion de Riesgos de Marketing

Riesgo Plan de Impacto Estimado Plan de Gestion de Riesgo

Marketing

Reduccion de medios de| Redistribuir la inversion en

) ] comunicacion lo cual mermaria | nuevos medios de
Cierre de medios ) ) L ]
L Medio | la presencia de la empresa en | comunicacion que permitan
de comunicacion ) . o o
dichos medios selectos llegar al publico objetivo

) Encarecimiento de costos de | Optimizacion de campafias
Inversion elevada ] o L
) marketing digital y que| de comunicacion  para
de Marketing ) o ] ) ) . o
o Medio | implicaria una posible | invertir en medios digitales
Digital de los o
) disminucidn de prospectos de menor costo y mayor
competidores o
efectividad

La reputacion de la marca| Un plan de contingencia
Queja del servicio Al podria ser afectada | para manejo de crisis en

to
en redes sociales negativamente, lo cual | redes sociales y atencion al

reduciria la cantidad de ventas | cliente

Fuente: Elaboracion propia (2020)
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7. Conclusiones

Como ha sido expuesto en este capitulo, el plan de marketing tiene la finalidad de
generar empatia con el publico objetivo y dar a conocer los beneficios tangibles de la
empresa para que se convierta en la opcién ideal de préstamos para las Mype. En esa
linea, el plan de inversion se ha desarrollado en etapas y con un presupuesto que le permita
a la empresa llegar con comunicacién a las Mypes e incentivar las ventas necesariaspara
lograr los objetivos comerciales y financieros y a su vez estar preparado para

contingencias a nivel de comunicacion sobre la reputacion de la compaiiia.
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CAPITULO VIII: PLAN COMERCIAL

Este capitulo tiene como objetivo conocer a nivel comercial qué estrategias utilizara
fintech para lograr colocar los préstamos con micro y pequefias empresas, asi como la
descripcion de su fuerza de ventas y la forma de evaluacion de la misma; con ello el lector
podré conocer la estimacién de préstamos y el como se esperan lograr los objetivos de

ventas.
1. Objetivos del plan comercial

e Lograr capturar al 10% del market share en los primeros 5 meses de

funcionamiento.
e Lograr llegar al 25% del market share al final el primer afio de funcionamiento.

e Lograr un 50% de reenganche crediticio con el publico objetivo en el primer afio

de funcionamiento.
2. Estimacién comercial

Para la proyeccion de créditos colocados que podria tener Credichamba, se trabajara
en base a las conclusiones logradas por las encuestas exploratorias realizadas (ver Anexo
D), asi como por las concluyentes (Ver Anexo ) logrando asi estimar qué cantidad de

créditos serian colocados segun tipo de cliente (micro o pequefia empresa).

Del mismo modo, se propone como plazo promedio, entre micro y pequefias
empresas, 7 meses con una TEA de 30%. Para el caso de microempresas 53% de los
encuestados mencionaron que preferirian un préstamo con una duracién entre 6 meses a
1 afio y con una TEA de 30%.

Asimismo, segun la informacion recabada, el periodo de colocacion de un préstamo
en el mercado es de 5 meses, que para esta estimacion se espera llegar al 25% del publico
objetivo con montos entre S/ 5,000 y S/ 10,000.

Como resultado de la combinacién de las variables mencionadas se muestra la

siguiente tabla:

116



Tabla 9. Estimacion de créditos anuales

Total Colocaciones

Microempresa 3,680 3,709 3,739 3,746 3,753
Pequeiia empresa 540 545 549 550 551
Colocaciones Totales 4,220 4,254 4,288 4,296 4,304

Fuente: Elaboracion propia (2020)
Para conocer a mas detalle la composicion de estas colocaciones, ver el Anexo N
3. Proceso de venta

Con el fin de alcanzar los objetivos comerciales y de marketing se propone una
estrategia basada en la venta por la pagina web y venta personal por call center tomando
en consideracion el analisis de los clientes potenciales, en analisis de los insights del
cliente y sus necesidades, la presentacion del servicio ofrecido, hasta la colocacién del

crédito, como se puede observar en el Anexo O.
4. Fuerza de ventas

Dado que las ventas proyectadas de Credichamba no son del tipo presencial, pues el
modelo de negocio responde a un &mbito virtual, la fuerza de ventas se define basicamente
por los asesores de call center, en la parte tactica y el jefe de marketing, en la parte

estratégica, cuyos roles comerciales son los siguientes:
4.1. Jefe de Marketing

Es el “Creador de imagen” que cumplird como promocionar a Credichamba ante los

clientes de manera virtual
4.2. Asesores de call center

Es el “Asesor” que cumplira la funcion de brindar la informacion al cliente y de hacer

el seguimiento para el cierre del préstamo.

Respecto a esta fuerza de ventas, en el Anexo W se podra conocer mejor sus

funciones.
5. Evaluacion de la FFVV de Credichamba

Se usaran dos fuentes de informacion para la evaluacion de la fuerza de ventas por
un lado los planes de actividades y por el otro los informes de atencién a clientes. La

evaluacion se basara en:
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NUmero de prospectos de ventas

NuUmero de referidos

6. Gestion de riesgos comerciales

Efectividad que de llamada por dia, semana y mes
Tiempo de retorno de llamada a cliente potencial
Tiempo que le toma recabar informacién complementaria

Cantidad de ventas colocadas en las llamadas

En la siguiente tabla se muestran cuales son los principales riesgos, su posible

impacto en Credichamba, y el plan de accion a realizar para aminorar el riesgo:

Tabla 10. Gestion de riesgos comerciales

Riesgo
Comercial
Mapeado

Impacto estimado

Plan de Gestidn de riesgos

Demanda real
por debajo de
las

estimaciones

Credichamba podria dejar de
operar si no puede afrontar los

costos fijos de manera mensual

- Realizar una proyeccion de colocaciones
bajo un escenario moderado para ng

sobrestimar los resultados.

sobrestimadas

proyectadas.
Tasas delSi no se logra un nivel dg- Se cuenta con programas de fidelizacion
reenganche |reenganche por encima de 50%,|por medio de tasas mas bajas si renueva su

Credichamba deberia esforzarsg
mas para poder mantener log
créditos requeridos para operar

organicamente

crédito en el Ultimo mes.

- Credichamba cuenta evalua la calidad de
Sus servicios para que satisfagan a sug

clientes

Riesgo de

morosidad

La morosidad podria descalzan
el flujo de caja de credichamba,
Si esto sucediera se generaria a

un desbalance financiero.

- Credichamba considera una morosidad
mayor al del mercado para proyectar un flujo
de caja acido y de esta manera analizar los

recursos necesarios para poder operar.

Fuente: Elaboracion Propia (2020)
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CAPITULO IX: PLAN DE OPERACIONES

En el presente capitulo, se presentan todos los procesos y subprocesos involucrados

en este plan de negocios desde los preoperativos para la operatividad del servicio.
1. Objetivos especificos del plan de operaciones

e Generar un flujo operativo de evaluacion crediticia 6ptimo que permita mantener
al minimo el riesgo de morosidad

e Disefiar un modelo de atencion répida, seguro, eficiente y de calidad; que ofrezca
asesoria sobre cultura financiera a los clientes

e Definir un proceso de comunicacion fluida con los clientes para lograr aprovechar
la demanda del mercado

e Definir sistema de atencidn y desembolso del préstamo en no mas de 24 horas
2. Actividades para poder iniciar operaciones

Las actividades preoperativas se refieren a todas aquellas acciones a realizar antes de
que Credichamba pueda empezar a operar. Entre las principales actividades se tiene la
constitucién de la empresa, adecuacion de oficina con mobiliario, equipos de computo,
voz y data, contratacion de personal, y el desarrollo y puesta en marcha de la web tendran

un tiempo aproximado de 3 meses (ver Anexo P).
2.1. Constitucién de la empresa.

Credichamba se constituira bajo los siguientes supuestos legales:
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Tabla 11. Supuestos Legales para la constitucién de Credichamba

Supuestos para la Constitucion Legal de Credichamba

Tipo de Sociedad Sociedad Andnima Cerrada sin directorio (SAC)
Denominacién o Razon Social Credichamba

Domicilio de la empresa Javier Prado Oeste 1241, San Isidro
Capital Social S/7,000,000.00

Accionista 1 Karina Rios

Capital Aportado Accionista 1 S/1,400,000.00

Accionista 2 Rodrigo Villanueva

Capital Aportado Accionista 2 S/1,400,000.00

Accionista 3 Mario Hidalgo

Capital Aportado Accionista 3 S/1,400,000.00

Accionista 4 Giancarlo Suarez de Freitas

Capital Aportado Accionista 4 S/1,400,000.00

Accionista 5 Angelo Toledo

Capital Aportado Accionista 5 S/1,400,000.00

Fuente: Elaboracion propia (2020)

Respecto al régimen tributario al cual aplicard Credichamba sera el Réegimen Mype
Tributario — RMT (SUNAT, 2019), creado especialmente para las Micro y Pequefias
empresas, con la finalidad de promover el crecimiento al ofrecer condiciones mas simples

para cumplir con las obligaciones tributarias.
Dentro de las ventajas que otorga este régimen figuran:
e Montos por pagar de acuerdo con la ganancia obtenida.
e Tasas reducidas

e Posibilidad de suspender los pagos a cuenta.
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e Emitir todos los tipos de comprobantes de pago autorizados por la SUNAT.

e Llevar Unicamente: Registro de Venta, Registro de Compras y Libro Diario
Formato Simplificado.

3. Principales procesos del Credichamba

Tomando en consideracion la propuesta de valor de Credichamba, se ha mapeado los
4 principales procesos a través de los cuales el presenta plan de negocio podra cumplir

con las expectativas ofrecidas:
3.1. Registro en linea

Todo inicia con el registro del solicitante mediante la pagina web, WhatsApp o App
movil donde deberan ingresar los datos solicitados tales como RUC, monto solicitado,

plazo en meses, correo electronico, nimero de teléfono, numero de cuenta bancaria.

Este proceso es uno de los mas criticos pues si el formulario que el cliente debe llenar
es muy extenso o no se deja entender, el cliente podria abandonar el proceso por lo que

se podria perder a un cliente potencial.
3.2. Evaluacién integral al cliente

Es aqui donde la plataforma procesa todos los parametros de la solicitud y se
vincula con las centrales de riesgos Sentinel y Equifax para obtener el scoring crediticio

y procesa los resultados obtenidos aplicando las reglas del negocio.

Para esto se desarrollard un algoritmo propio basado en inteligencia artificial que
permitira tener procesos mas rapidos y eficientes, lo cual genera una diferenciacién en la
propuesta de negocio. Asimismo, con la compra de bases de datos se podra anticipar y

ofrecer a potenciales clientes un crédito antes de que lo soliciten.

En concordancia con el registro de la informacion del cliente en la etapa anterior, el
formulario debe haber sido llenado correctamente, dado que Credichamba se vincula,
directamente, con las centrales de riesgo para poder conocer el perfil crediticio del cliente
de modo que, si la informacion ingresada es errada, se podria rechazar el crédito a un
cliente bajo el perfil buscado y/o entregarle condiciones de crédito distintas a las que le

pudiera corresponder.
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3.3. Aprobacién de cronograma y contrato virtual

Una vez realizada la evaluacion crediticia y si el resultado es POSITIVO el sistema
envia un aviso de CREDITO APROBADO al correo electronico (a quienes hayan
realizado la transaccion por la pagina web o App mavil) y la URL para que el cliente
ingrese a revisar y descargar su cronograma y contrato virtual para que puedan leerlo y
validarlo haciendo clic en el casillero asignado y presionando en el boton Aceptar. Si la
solicitud se realiza por WhatsApp le llegard ahi mismo el mensaje de CREDITO
APROBADO y la URL para que realice el mismo procedimiento. LA URL tendra una

vigencia de 24 horas.

En el caso que la evaluacion resultara con alguna observacion, la plataforma le
solicitara documentacién adicional que el cliente deberd enviar dentro de las 24 horas
para que el asistente pueda revisarlo y de ser el caso el Gerente General pueda aprobarlo

o rechazarlo de forma manual en la plataforma.
3.4. Aprobacion y desembolso de préstamo

Una vez recibida la aceptacidn del contrato y cronograma de pagos se procede con
el desembolso del dinero, para lo cual la plataforma realiza la transferencia en forma

automatica ya que esté vinculadas a las cuentas bancarias de Credichamba.

Una vez realizada la transferencia el cliente recibe el mensaje de PRESTAMO
EFECTUADO.

Este ultimo proceso también es critico pues la propuesta de valor ofrecida es poder
entregar un crédito de manera rapida, por lo tanto, “Credichamba” debera cumplir con
procesos estandarizados de modo que cada crédito solicitado pueda obtener una respuesta
de aprobacion o denegatoria rapidamente, y en caso de que el financiamiento fuera
aprobado, los procesos también deben estar adecuados para poder realizar los

desembolsos en corto plazo.
El tiempo de ejecucidn de todos los procesos consta de 2 partes:

e 20 segundos como maximo de procesamiento desde el ingreso de lasolicitud

hasta el envio del cronograma de pagos y contrato virtual al solicitante.

e 20 segundos como maximo de procesamiento desde la aceptacion del

cronograma y contrato virtual hasta la transferencia del dinero.
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En linea con los procesos antes mencionados, la siguiente tabla detalla los principales

subprocesos que permiten entregar la oferta de servicio prometida:

Tabla 12. Principales Procesos y Subprocesos de Credichamba

Proceso

Registro en linea

Subproceso

Llenado del formulario

Descripcion
Al ingresar el usuario debe digitar el RUC y el sistema lo validara
en linea con SUNAT y de forma automatica levantara la
informacion registrada en el RUC, la cual debe ser validada por el
usuario y completar la informacion adicional que se le solicite.
(Nivel de ventas ultimo afio)

Revision de consejos de
finanzas personales

Al culminar el llenado del formulario se presentaran unos
consejos basicos sobre finanzas que el cliente debe revisarlos y
validar mediante un clic.

Evaluacion integral
al cliente

Evaluacion crediticia del
cliente

La informacion ya validada con SUNAT sera ingresada a la central
de riesgo Sentinel, la cual emitird un reporte crediticio con
calificacion, deudas, capacidad de pago y alertas de futuros
comportamientos.

Verificacion de cuenta
bancaria a nombre del
titular.

La cuenta bancaria registrada en el formulario sera validada para
confirmar si pertenece al titular solicitante en caso de personas
naturales, o si es una cuenta corriente en el caso de personas

juridicas.

Solicitud de
documentacion

Comunicacion via telefonica
y/o virtual para solicitar

En caso de que un cliente resultara con alguna observacion o
presentara riesgo menor se le solicitara alguna documentacion

desembolso de
préstamo

adicional documentacién adicional adicional como aval, referencias, etc.
Comunicacion al cliente ) » . .
Luego de terminada la evaluacion se le comunica al cliente el
sobre el resultado del . )
resultado del proceso sea positivo o negativo.
; proceso
Aprobacion y

Envio de cronograma de
pagos y contrato virtual

Se envia el cronograma de pagos y el contrato virtual que el
cliente debe hacer clic en la seccion “ACEPTO” para proceder con
el desembolso.

Transferencia del dinero
aprobado

Se procede a transferir el dinero aprobado a la cuenta del titular.

Fuente: Elaboracion propia (2020)

Todos los puntos antes expuestos se pueden observar en el siguiente diagrama de

flujo, donde se busca esquematizar todo aquel proceso requerido para entregar un crédito

desde el registro del cliente hasta el posible desembolso del préstamo.

123




Figura 42. Diagrama de flujo del principal proceso de entrega de crédito de Credichamba
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4. Cobranzas

La plataforma enviard, de forma automatica, avisos a los clientes recordando su fecha
de pago faltando tres dias a la fecha de vencimiento.

Los operadores de call center serén los encargados de hacer seguimiento al pago de

los clientes y que éstos cumplan en fecha y no entren en morosidad.

La forma de pago de los clientes sera por transferencias a las cuentas corrientes de
Credichamba mediante interfase web o mdvil, asi como depdsito en cajeros automaticos
o0 ventanillas, el cual tendra una comision que serd asumida por Credichamba y también
depdsito en Agentes, en este caso sera el cliente quien pague la comision que oscila entre
1y 3 soles por transaccion. Los clientes podran escoger entre los 4 principales bancos:
BBVA Pert, Banco de Crédito del Pert, Banco Internacional del Perd-Interbank y Banco

Scotiabank.

Se eligieron en principio estos 4 bancos debido a la gran red de agencias, cajero
depdsitos y agentes con los que cuentan a nivel nacional:

Tabla 13: Canales de atencién de los bancos con los que Credichamba trabaja

BBVA BCP Interbank Scotiabank
Oficinas 329 402 255 224
Agentes 5,234 7,187 4,217 13,100
Cajeros con
opcion de Si Si Si Si
depdsitos
(INTERBANK, | (SCOTIABANK,

Fuente (BBVA, 2019) | (BCP, 2019)

2019) 2019)

Fuente: Elaboracién propia (2020)
5. Requisitos para una Optima evaluacion crediticia
Las evaluaciones crediticias se realizaran de acuerdo con los siguientes patrones:
¢ Inicio de actividades no menor a 1 afio.
e Comportamiento crediticio de acuerdo con escala de puntuacion de las centrales

de riesgo de 1 a 999, donde 1 es el puntaje mas bajo.
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¢ Deudas activas a la fecha o canceladas recientemente.
e Capacidad de pago de las empresas.
e Cuenta corriente a nombre de la empresa solicitante.

La siguiente tabla representa la matriz de riesgos al evaluar a un potencial cliente y

permite tomar las acciones respectivas.

Tabla 14. Matriz de Riesgos por Récord Crediticio y Capacidad de Pago

RECORD CREDITICIO

999-751 | 750-501 | 500 -251

MEDIO MEDIO

0% - 25%

CAPACIDAD | 26% - 50%

DEPAGO | 51%-75%

76% - 100%

Fuente: Elaboracion propia (2020)
La matriz permitira cruzar dos componentes muy importantes.

En primer lugar, al obtener el récord crediticio del cliente de los Gltimos 12 meses y donde
se podra evaluar la situacién actual en base a transacciones financieras pasadas y determinar su

calificacion de acuerdo con los siguientes indicadores:
¢ Normal (NOR), cumple con sus compromisos o tiene atraso maximo de 5 dias.
e Con problema potencial (CPP), atrasos entre 8 a 30 dias.
e Deficiente (DEF), atrasos entre 31 a 60 dias.
e Dudoso (DUD), atrasos entre 61 y 120 dias.
e Pérdida (PER), atrasos de més de 120 dias.

Estas categorias impactaran directamente en el récord crediticio que va en una escala

del 999 al 1, donde 999 es el nivel mas alto y confiable.

Asimismo, en la matriz se ha considerado 4 rangos de calificacion para récord
crediticio, estos son: 999-751, 750-501, 500-251 y 250-1.

e 999-751, de cada 100 clientes con este score, se espera que 5 (5%) de ellos
incumplan con sus pagos durante los proximos 12 meses.
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e 750-501, de cada 100 clientes con este score, se espera que 15 (15%) de ellos

incumplan en sus pagos durante los proximos 12 meses.

e 500-251, de cada 100 personas con este score, se espera que 30 (30%) de ellos

incumplan en sus pagos durante los proximos 12 meses.

e 250-1, de cada 100 personas con este score, se espera que 70 (70%) de ellos

incumplan en sus pagos durante los proximos 12 meses.

En segundo lugar, al obtener la capacidad de pago de las empresas, la cual se obtiene de los
algoritmos de las centrales de riesgos que cruzan informacion de las ventas, PDT y deudas activas
se podra agruparlas en 4 rangos, éstos son: 0% - 25%, 26% - 50%, 51% - 75% y 76% - 100%.

La plataforma al obtener el resultado de estas dos variables las clasificara en cualquiera de
las tres categorias disponibles de riesgo: BAJO, MEDIO y ALTO.

Las definiciones de las categorias son las siguientes:
e Bajo: Se aprueba el crédito

e Medio: Se solicita otra documentacion o sustento sobre comportamiento
crediticio pasado y/o deudas actuales, las cuales seran: Carta de No Adeudo,
Facturas por compras de Mercaderia, Situacién de otros créditos, Recibos de

servicio

e Alto: No se aprueba el crédito en esta ocasién; sin embargo, el solicitante queda
registrado en la base de datos y se hace seguimiento del comportamiento
financiero futuro mediante alertas de las centrales de riesgo a fin de poder

otorgarle un préstamo mas adelante.

Si el cliente no presenta informacion en el reporte crediticio se le solicitara
documentacién alguna que acredite su puntualidad en compromisos de pagos, como, por

ejemplo: pagos de impuestos, pago de facturas a proveedores, pagos de servicios, etc.
5. Disefio de las instalaciones

El &rea de la oficina es de 70 m2 con ambientes para escritorios, sala de reuniones,
comedor y SSHH. Se contard con mobiliario, equipos de computo, Utiles de oficina,
internet y un televisor. En la oficina trabajaran dos operadores de call center y el

supervisor de operaciones de manera recurrente.

127



En la siguiente figura, se muestra el layout de distribucion de las instalaciones de la

oficina de Credichamba.

Figura 43. Layout de la oficina de Credichamba

Fuente: Elaboracion propia (2020)
6. Presupuesto plan de operaciones

El presupuesto de operaciones estd conformado por el presupuesto preoperativo, el

presupuesto de capital y el presupuesto de operacion propiamente.
6.1. Presupuesto de etapa preoperativa

Para la constitucion de la empresa, se requiere pagar por los siguientes conceptos
(Reserva de nombre, elaboracion del Acto Constitutivo (Minuta), Elaboracion de la
Escritura Publica y "Registro en la Superintendencia Nacional de los Registros Publicos

— SUNARP e Inscripcion al RUC para Persona Juridica).
6.2. Presupuesto de operaciones

El presupuesto netamente de las operaciones estara distribuido en tres categorias (ver
Anexo Q):

e Mobiliario: El cual se necesitara tener todo acondicionado antes de iniciar

operaciones
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e Servicios: Este gasto es mensual y abarca todos los servicios publicos, ademas de

las plataformas de Sentinel, Equifax y RENIEC que serviran para la evaluacion a

los postulantes.

e Utiles de computo y oficina: Este gasto se realizara de forma bimestral a fin de

contar con inventario que no sea menor a dos meses requeridos por las propias

operaciones diarias.

7. Plan de Gestion de riesgos

Con el objetivo de minimizar los riesgos operativos se contaran con las siguientes

reglas ante eventuales problemas. En la parte operativa se desarrollé el siguiente plan de

riesgos:

Tabla 15. Plan de gestion de Riesgos de Operaciones

Riesgo de Plan de Operaciones

Error en la interconexién de la

Nivel

‘ Impacto estimado

Se pueden perder

Plan de Gestion de Riesgos

Los operadores y el asistente estaran
capacitados para hacer evaluaciones

escritorio/cémputo

espera

Alto clientes y originar . . ] .
plataforma crediticas ingresando la informacién a las
un cuello de botella A
centrales de riesgo
La capacidad de .
. L, . El asistente ocupa la plaza del operador
Ausencia de operador Alto atencidn se veria
ausente.
afectada
El asistente debe monitorear
permanentemente el cumplimiento de la
norma que establece que esta prohibido
Otorgar préstamos |otorgar préstamos a potenciales clientes que
. i a familiares o tenga relacién hasta un cuarto grando de
Conflictos de intereses Alto . . -
conocidos sin una |consanguinidad con los colaboradores de la
debida evaluacién |institucién, bajo sancidn de ser retirado de la
empresa. Si esto llega a ocurrir, el asistente
asume las labores del operador
momentaneamente.
Que no se pueda Al ser una fintech y todos los procesos se
. ) ) asistir a las oficinas |realizan de manera virtual, cada colaborador
Continuidad de Negocio Medio B . ) o
por alguna podra realizar sus funciones en sudomicilio y
emergencia. en estrecha coordinacién
Si es un corte programado de mas de 5 horas,
No se podrian ese dia se deberd laborar desde sus
. i L. utilizar los equipos |domicilios. Si es un corte intempestivo se
Interrupcion de fluido eléctrico [Alto ) ) , , A
ni acceder a realizaran las consultas de cuanto tiempo
internet demorara para decidir si se permance en las
oficinas a esperar o se realiza trabajo
Se realizardn eventos de compras de utiles a
un solo proveedor con las condiciones de que
. Documentos en [deben ser puestos en la oficina y ante
Falta de utiles de ) . , : P . . Y
Bajo fisico estarian a la |cualquier emergencia nos atiendan a la

mayor brevedad. Sin embargo, si la compra
es menos de 100 soles se comprara de caja
chica por emergencia.

Fuente: Elaboracion propia (2020)
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8. Conclusiones

Como ha sido descrito en el presente capitulo, el plan de operaciones tiene como
objetivo realizar una eficiente evaluacion crediticia de las solicitudes mediante las
centrales de riesgos SENTINEL y EQUIFAX, asi como SUNAT. Asimismo, se presentan
los requisitos que deben cumplir los postulantes para que su solicitud sea aprobada.
También nos muestra la matriz de riesgos donde se evaluara en qué cuadrante resulta cada

evaluacion para tomar la decision.

Asimismo, se puede observar todo el plan preoperativo hasta la puesta en marcha,
abarcando los presupuestos de servicios, activos y capital. Por otro lado, el plan de gestion
de riesgos abarca diversos escenarios que podrian afectar la normal operatividad del

negocio y define las acciones a tomar para que no se vean afectadas las operaciones.
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CAPITULO X: PLAN DE TECNOLOGIAS DE LA
INFORMACION

El presente capitulo, pretende dar a conocer la estructura disefiada para el proceso
virtual de CrediChamba, en donde se detallan todas las especificaciones del sistema que
servirdn para atender la demanda de solicitudes de financiamiento de las MYPE's,
haciendo uso de las nuevas tendencias de desarrollo e innovacidn, necesarias para cumplir
con las caracteristicas actuales que conlleva la implementacion de una Startup, y de esa

manera, garantizar la continuidad del presente modelo de negocio.
1. Objetivos especificos del plan de Tecnologias de la informacion

e Explicar los medios de acceso por el cual las MYPE's podran realizar solicitudes
de préstamo.

e Precisar Detallar el proceso virtual de "E-Lending" por el que viajaran las
solicitudes de las MYPE's.

e Definir las funcionalidades de analitica con las que contara el proceso virtual, el

cual le dara un valor diferencial al negocio.
2. Alcance

Se ha contemplado la implementacion de 3 medios virtuales con el cual las Mypes
podran solicitar préstamos de manera rapida y sencilla. La plataforma estara conectada a
las plataformas de riesgo por medio de API’s (Application Programming Interface)
dispuestas por Equifax y Sentinel, y de la misma manera con el BCR para las
transacciones bancarias. Asimismo, se estan aplicando a todo el flujo virtual, nuevas
herramientas de transformacién digital, como son los chatbots, API's de integracion,
machine learning, modelos predictivos, entre otros. Con estas herramientas de
innovacion, la plataforma pretende aprovechar al maximo toda la data que se ingrese en
el proceso virtual, que ayudard a identificar nuevas oportunidades de negocio.

Finalmente, todo el proceso virtual estara alojado sobre un servicio en la nube.
2.1. Plataforma

Son los medios de interaccion que tendran las MYPE"s para poder realizar una

solicitud de préstamo. Se han considerado 3 medios de interaccion:
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2.1.1. Pagina web

Las MYPE's podran realizar sus solicitudes de préstamos a través de un portal web
agil y sencillo, en donde ingresaran la informacién netamente necesaria para procesar sus

solicitudes.
2.1.2. Aplicacion movil

Las MYPE's tendran la opcion de instalar una aplicacion movil gratuita, que les

permitird realizar solicitudes de préstamo desde cualquier dispositivo celular.
2.1.3. Asistente de Servicio WhatsApp

Las MYPE's podran realizar sus préstamos a través de la plataforma WhatsApp, cuya
funcionalidad es procesar una solicitud de préstamo a través de un diélogo inteligente que
tendra con el usuario de la MYPE. Para hacer posible esta funcionalidad, se requiere 3

componentes:

e Servicio Chatbot de Whatsapp: Es el paquete de Whatsapp que se adquiriré para
generar el nexo de interaccion con las MYPE's por medio de dicha aplicacién
movil.

e Servicio IBM Watson Assistant: Es un paquete de servicios que brinda IBM, el

cual se adquirira para que procese de manera inteligente, los didlogos que se den

por medio del chatbot de Whatsapp.

e API Asistente de servicios: Servicio de integracion personalizado que unira las
plataformas del Chatbot de Whatsapp con el servicio IBM Watson Assistant.

2.2. Proceso E-lending

Es la virtualizacion de todo el proceso de “Lending”, que inicia con la solicitud de
un préstamo a traves de las plataformas de CrediChamba y culmina con la emision del

préstamo solicitado. Esta virtualizacion esta compuesta por:
2.2.1. Algoritmos de operacion

Es la codificacion de todas las reglas de negocio que serviran para analizar y validar
la solicitud de préstamo de un cliente. Estd compuesta por los paquetes de "Evaluacion

crediticia" y "Transaccién bancaria".
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2.2.2. API de integracion con las centrales de riesgo

Es un paquete desarrollado en lenguaje Java que se encargard de gestionar la
integracion entre la plataforma con las entidades de riesgo Sentinel y Equifax, a través
sus APIs de servicio. A través de ella, viajaran todos los pardmetros necesarios para

realizar la evaluacién crediticia.
2.2.3. API de integracion con el BCR

Es un paquete desarrollado en lenguaje Java que se encargard de gestionar la
integracion de la plataforma con el BCR, a través de su API de servicio. Esta transaccion

se ejecutara en caso la evaluacion crediticia y la solicitud de préstamo sean aceptados.
2.3. Procesos de Analitica

Es el servicio adquirido que servird para el entendimiento y prediccion del
comportamiento de las Mypes en relacion con la necesidad de adquirir un préstamo. Esta

compuesto por 3 tipos de servicios:
2.3.1. Servicio de Machine Learning bajo el modelo de clasificacion

Es un servicio adquirido que ayudard a la clasificacion de los datos para el
entendimiento del negocio. Este servicio analizara toda la data que maneje la solucion,
con la finalidad de encontrar valores objetivos que ayuden a optimizar el negocio de

manera continua.
2.3.2. Servicio de andlisis predictivo bajo el modelo no supervisado

Es un servicio adquirido que tiene la funcionalidad de estudiar la estructura intrinseca
de toda la data procesada, con la finalidad de explorar necesidades que no sean detectadas

en el proceso de clasificacion.
2.3.3. Servicio de Dashboard para entrenamiento

Es un servicio orientado al especialista de datos, el cual le brindara una herramienta
de visualizacion del comportamiento de la data, la cual sera analizada bajo los modelos
de clasificacion y no supervision. Esta herramienta servira para el entendimiento del
negocio a detalle, de esa manera el especialista de datos, podra compartirlo con todo el

personal que compone CrediChamba.
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2.4. Servicios complementarios

Para complementar de manera adecuada la plataforma y todo el proceso virtualizado,
es necesario contar con un alojamiento y un dominio. Para ellos se han seleccionado 2
servicios brindados por el Ministerio de Produccion y Desarrollo, cuyo programa se llama

“Yachay”. Estos son:
2.4.1. Servicio Cloud Yachay

Se usara el servicio “Cloud Plan 4” del programa Yachay del Ministerio de
Produccion y Desarrollo, el cual cuenta con la capacidad y caracteristicas necesarias para

garantizar la funcionalidad del servicio. Estas caracteristicas son:
e Memoria RAM virtual de 4GB
e Procesador (virtualCPU) 2vCPU
e Almacenamiento de 60 GB
e Transferencia ilimitada
e Ancho de banda de 10 Mbps
e Direccion IP Publica
e Control total
e Encapsulacion y recursos dedicados
e Almacenamiento en SAN
e Altadisponibilidad
e Soporte local en espafiol 24x7x365
2.4.2. Servicio Dominio Yachay

Se usara el servicio “Dominio.pe” del programa Yachay del Ministerio de Produccion
y Desarrollo, el cual le brindara el acceso a la red que necesitara la herramienta para que
la plataforma sea de acceso global a través de sus 3 versiones (pagina Web, APP Celular

y Whatsapp).
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3. Presupuesto del Plan de Tecnologias de la Informacion

Para poder calcular el desarrollo de una plataforma virtual y el proceso de E-lending,
se han estimado los costos divididos en 3 grupos: Personal, Servicios basicos y Servicios
de valor agregado. A continuacion, se brinda el detalle de costos por cada grupo:

3.1. Costos de personal

Se han estimado los costos del personal que se encargard del desarrollo de la
plataforma virtual y todo el proceso de E-Lending. Asimismo, se ha considerado el costo
mensual de un “Especialista en Analitica” que se encargara del manejo y mejora continua

del servicio.

Tabla 16. Costos de personal

Descripcion Costo | Aol | Ailo2 | Afio3 | Afio4 | Aho5
Desarrollador Web y BD 300 6,000 | 6,000 | 6,000 | 6,000 | 6,000
Desarrollador APP 300 6,000 | 6,000 | 6,000 | 6,000 | 6,000
Desarrollador Java de las 3 APIs 350 5,250 | 5,250 | 5,250 | 5,250 | 5,250
Mantenimiento Web y BD 300 1,200 | 1,200 | 1,200 | 1,200 | 1,200
Mantenimiento APP 300 1,200 | 1,200 | 1,200 | 1,200 | 1,200
Mantenimiento APls 350 1,400 | 1,400 | 1,400 | 1,400 | 1,400

Fuente: Elaboracion propia (2020)
3.2. Costos de servicios basicos

Estos costos representan los servicios esenciales para el que el proceso de E-lending

funcione. A continuacion, se brinda el detalle de los servicios considerados:

Tabla 17. Costos de servicios basicos

Servicios basicos

Descripcién Costo Ao 1 Aio 2 Ao 3 Aio 4 Ao 5
Consulta Equifax 1 5,697 5,743 5,789 5,800 5,810
Consulta Sentinel 1 5,697 5,743 5,789 5,800 5,810
Transaccion BCR 2 200 300 400 500 600
Cloud Plan 4 (Yachay) 128 1,536 1,536 1,536 1,536 1,536
Dominio.pe (Yachay) 20 240 240 240 240 240

Fuente: Elaboracion propia (2020)
3.3. Costos se servicios de valor agregado
Estos costos representan el valor distintivo de la plataforma de E-lending. Para ello

se han considerado las nuevas tendencias de transformacion digital e innovacion quehay
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en el mercado, como son los Chatbots, Machine Learning y Modelos predictivos. Con

ello se espera que la herramienta sea de una mejor usabilidad y utilidad para las Mypes.

Tabla 18. Costo de servicios de valor agregado

Servicios de valor agregado

Descripcion Costo | Aol | Afio2 | Aiio3 | Aiio4 | Afo 5
Chatbot Whatsapp (Adquisicidn) 7,280 7,280
Chatbot Whatsapp 1,529 | 18,346 |18,346|18,346|18,346| 18,346
IBM Watson Assistant 437 5,242 | 5,242 | 5,242 | 5,242 | 5,242
Asistente de servicio (Implementacion) 2,912 2,912
Asistente de servicio (Mantenimiento) 728 2,912 | 2,912 | 2,912 | 2,912 | 2,912
Machine learning y Mod. predictivos (Implem.) 109,200 109,200
Machine learning y Mod. predictivos (Mant) 4,368 | 52,416 [52,416|52,416|52,416|52,416
Dashboard de entrenamiento 182 2,184 | 2,184 | 2,184 | 2,184 | 2,184

Fuente: Elaboracion propia (2020)
4. Entregables

e Especificacion Detallada de Servicio (EDS): Detalla las necesidades del negocio

que son cubiertas por la plataforma.

e Manual de Instalacion (MDI): Permite a diferentes tipos de usuario, entender el

funcionamiento basico de la herramienta para su correcto uso.

e Plan de Despliegue (PDD): Corresponde a todas las actividades necesarias para
que laaplicacion desarrollada, se proyecte en un escenario de produccion, es decir,

en una actividad real.

e Plan de Pruebas (PDP): Abarcar todas las actividades en donde el usuario hace
pruebas funcionales de la plataforma, para garantizar el cumplimiento de los

objetivos de la herramienta.

e Prototipos de interfaz: Garantiza uno de los principales pilares del negocio, que
es la simplicidad. La plataforma contempla la idea de brindar al usuario una

manera muy sencilla de solicitar un préstamo a través de una herramienta digital.
5. Funcionalidades de la plataforma

La plataforma contempla el concepto de simplicidad, que esta alineado a la estrategia
del negocio, con la que se cumple el objetivo de satisfacer una solicitud de un préstamo

de la forma mas simple.
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El desarrollo de esta plataforma cumple con los requisitos necesarios de codigo
fuente para proveer las funcionalidades y ejecuciones en test de los elementos
individuales de implementacion, con el fin de verificar que sus estructuras internas

trabajen de acuerdo con lo especificado. Las principales funcionalidades son:

e Brindar una capa de desarrollo y mantenimiento que permite garantizar la
sostenibilidad del negocio en las diferentes interacciones que demande el proceso.

e Identifica y resuelve los diferentes tipos de problematicas que afrontan las

MYPES, al momento de tener la intencién de realizar un financiamiento

e Asegura que los requerimientos funcionales y prioridades, sean atendidos de cara

a los socios y/o enterados (stakeholders).

Para mayor detalle, la Arquitectura de la plataforma de Credichamba se puede
observar en el Anexo R.

6. Seguridad de la informacion

La seguridad es un aspecto clave para la continuidad del negocio, ya que demuestra
la capacidad de la plataforma para soportar posibles ciber ataques y que se vea en riesgo

la informacién sensible de los clientes.

En ese sentido, dentro de la arquitectura de la plataforma estan inmersos aspectosde
seguridad necesarios para garantizar la proteccion de los datos, los cuales podran ser
escalables en el tiempo de acuerdo con la demanda del negocio y posibles exposiciones a

nuevos ataques.

A continuacién, se definen los puntos clave de seguridad que se han tomado en cuenta

para la plataforma de Credichamba:

e Certificado de seguridad: Dentro del servicio Cloud adquirido con Yachay,
obtendremos un certificado SSL (Secure Sockets Layer), que garantizara la
integridad, seguridad y privacidad de los datos. Asimismo, brindara confianza a
los visitantes, mejorara el posicionamiento de la plataforma y reducira el nimero

de ciber ataques.

e Antivirus del Servidor: Dentro del servicio Cloud de Yachay, se esta
considerando la adquisicion de un servicio de Antivirus, el cual serd actualizado

de manera trimestral, el cual tendré la funcion principal de hacer revisiones en
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tiempo real al momento de cargar o descargar archivos desde la Plataforma de

Credichamba y mejorara su rendimiento.

e Servicio Firewall: Servicio brindado por el servicio Cloud de Yachay, el cual
asegura el ingreso y salida saludable de informacion en torno a la plataforma de
Credichamba. Esto ayudara a restringir accesos a la informacion y garantizara la

seguridad del perimetro el alcance de la plataforma.
7. Plan de gestion de riesgos de Tl

Con el objetivo de minimizar los riesgos relacionados al entorno virtual, se han
considerado los siguientes puntos que podrian generar impacto en la plataforma pero que

seran mitigados mediante el siguiente plan de riesgos:

Tabla 19. Gestion de riesgos de Tl

Riesgo del plan
de Tl

Nivel Impacto estimado Plan de gestion de riesgos

Captar informacion critica | La plataforma esta centralizada en
de clientes y/o sufrir un servicio Cloud contratado

) desfalco econémico (‘Yachay), el cual brinda todas las

Ciber Ataques Alto ) )
capas de seguridad necesarias

para bloquear posibles ataques

informaticos.

Pérdida de informacion de | Se cuenta con un respaldo de
clientes y/o pérdida de los | informacion (Alta disponibilidad),
Pérdida de ) historicos de que es un servicio incluido en el
informacion Medio transacciones. plan adquirido a la empresa que

brinda los servicios de Cloud

(Yachay).
Captacion de datos de Brindar un manual se seguridad
o ) clientes realizada de bésica que le permita a las
Phishing Medio o
manera ilicita MYPEs hacer uso correcto de los

medios digitales.

Fuente: Elaboracion propia (2020)
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8. Conclusiones

La tecnologia es el principal valor que deben tener todos los negocios, en especial las

Startups, y el presente plan de negocio da fe ello.

La experiencia de usuario es una necesidad muy demanda, en ese sentido el presente
plan de negocio aplica la tecnologia actual de manera que pueda brindarle al cliente una

experiencia memorable al momento que desee solicitar un financiamiento.

Asimismo, se ha visto como la seguridad de la informacion cumple un rol vital en
este tipo de negocios, ya que, sin estas consideraciones, se pierde credibilidad y ello

finalmente podria llevar al declive del negocio.

Finalmente, el rol que cumplen los datos en cualquier negocio es importante para
tomar decisiones asertivas, y es aqui donde la aplicacion de conceptos de analitica cumple
un rol vital, ya que facilita al negocio al entendimiento de sus clientes, no s6lo con la
necesidad atender la demanda de servicios sino la generar necesidades a los clientes, lo

que conllevaria al crecimiento exponencial de Credichamba.
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CAPITULO XI: PLAN ORGANIZACIONAL Y DE RRHH

El presente capitulo, pretende dar a conocer la estructura organizacional, condiciones
laborales, manual de organizacién y funciones, asi como el plan de incentivos, con la que
se ve va a contar en el corto, mediano y largo plazo, ademas de dar lineamientos clave
para la basqueda, retencion y desarrollo del personal y asi, mantener la calidad de los

servicios ofrecidos.
1. Objetivos Especificos del Capitulo.

e Definir la estructura organizacional necesaria para el inicio de operaciones,

ademas del crecimiento del headcount en base a la estrategia organizacional.

e Desarrollar el manual de organizacion y funciones, a fin de realizar la basqueda y
seleccion de personal con los estandares de calidad necesarios para llevar a cabo

la operacion.

e Precisar el lineamiento del proceso de reclutamiento y seleccién, ademas de las
competencias requeridas por los candidatos alienados a los valores de la

compafiia.

e Describir las condiciones laborales de acuerdo con el mercado buscando equidad
interna y competitividad externa.

e Definir estrategias de promocién, desarrollo y retencion basados en laevaluacion
de desempefio.

2. Estructura organizacional

Credichamba realizara sus operaciones bajo una estructura simple y descentralizada,
como se muestra en la siguiente figura, que permitira que la toma de decisiones sea de

manera mas rapida y eficiente de modo que el servicio pueda darse en el plazo estimado.
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Figura 44. Organigrama de Credichamba

GERENCIA

GENERAL

Gerente General

Especialista de Analitica

SERVICIO AL

CLIENTE ADMINISTRACION

Asistente de Administracion
y Contabilidad

Jefe de Medios Digitales y

Operadores Call Center MKT

Fuente: Elaboracion propia (2020)

En esta estructura, se puede observar que habra un cargo de Gerencia, representada
por el Gerente General, el cual se soportara administrativa ycontablemente del Asistente
Administrativo, quien, a su vez, es el responsable de revisar los prospectos de clientes
remitidos por los Operadores Call Center y aprobar el desembolso contando con la
conformidad del Gerente General.

Asimismo, y dado que Credichamba tendra difusion en medio digitales, se cuenta
con un Jefe de Medios Digitales y MKT cuya responsabilidad seréa desarrollar estrategias

para la construccion y crecimiento de Comunidades.
A continuacion, se resumen las funciones principales de la estructura Organizativa:
2.1. Gerente General

A nivel estratégico tiene como principal funcion la de Planificar, organizar, dirigir, y
controlar asumiendo un rol de liderazgo. En esta linea, se encuentra a cargo de los
objetivos generales y especificos de la organizacion a corto, mediano y largo plazo.
Finalmente, se encarga de la bisqueda de nuevos socios estratégicos para ayudar a
mejorar los beneficios otorgados a los usuarios.
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A nivel funcional es el ultimo responsable de aprobar los desembolsos para los

préstamos a los usuarios el cual sera remitido por el asistente administrativo.
Para mas detalles sobre las funciones y perfil del Gerente General ver Anexo S.
2.2. Jefe de Medios Digitales y Marketing

A nivel estratégico es el encargado de planificar, analizar y generar lacomunicacion
atodo nivel para establecer relaciones con la comunidad, prescriptores, clientes y usuarios

interesados en nuestros servicios.

A nivel funcional tiene a cargo manejar de todas las redes sociales en las que
Credichamba se encuentre presente (Facebook, YouTube, Twitter, Instagram). Asi
mismo, esta a cargo de disefar y publicar de contenido creativo de alto impacto (Creacién

de banners - otros).

Para mas detalles sobre las funciones y perfil del Jefe de Medios Digitales y

Marketing ver Anexo T.
2.3. Especialista de Analitica

A nivel estratégico, es el encargado de analizar, desarrollar e implementar las
soluciones detectadas en la extraccion de datos del sistema operativo manejado en la

fintech.

A nivel funcional, tiene a cargo el manejo de la base de datos de gran escala y carga
ETL. Para mas detalles sobre las funciones y perfil del Especialista de Analitica ver
Anexo U.

2.4. Asistente Administrativo contable

A nivel Operativo es el encargado de realizar el control contable y la generacion de
reportes de medicion de resultados. Asi mismo, es el encargado de entregar al Gerente
General todos los sustentos vinculados a la colocacion de los créditos que han sido

evaluados y aprobados para que los desembolsos puedan ser aprobados.

Para més detalles sobre las funciones y perfil del Asistente Administrativo ver Anexo
V:
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2.5. Operador de Call Center

A nivel funcional es el encargado de generar leads de ventas a través del canal

telefonico y digital con el apoyo de las bases de datos que maneja Credichamba. Asi

mismo, es el encargado de atender a dichos leads, brindarles soporte para que se puedan

convertirse en clientes y realizar la gestion de cobranza temprana.

Para mas detalles sobre las funciones y perfil del Operador del Call Center ver Anexo

W.

3. Valores Organizacionales

Los valores organizacionales sobre los que Credichamba regira su devenir seran:

Innovacion: Buscar la mejora continua en los procesos y productos, aumentando
el valor de la compafiia, a través de los nuevos desafios y soluciones creativas.

Excelencia: Cumplir los més altos estandares de calidad, buscando que las

operaciones se desarrollen con excelencia

Orientacion a las personas: Buscar y encontrar soluciones que complazcan las

necesidades de los clientes, ademas de sus intereses.

Preocupacion por el entorno: Impulsar el desarrollo econémico, social y

cultural, realizando las actividades con el pleno objetivo de cuidar el entorno.

4. Catalogo de competencias

Tomando en consideracién las competencias que debe tener Credichamba para poder

entregar su propuesta de valor de manera Optima se definen las siguientes competencias

como las que rigen a la empresa en sus distintos &mbitos:

Comunicacion efectiva: Es la capacidad de trasmitir y/o comunicar las ideas
Liderazgo: Busqueda de la excelencia en todas las operaciones y actuaciones que

realiza la compaiiia, cumpliendo con los mas altos estandares de calidad.

Espiritu de equipo: Fomentar el trabajo y en equipo, creando equipos

multidisciplinarios que permitan un gran desarrollo profesional.

Integridad: Capacidad para identificar situaciones de riesgo, en base a la

honradez y trasparencia, favoreciendo la toma de decisiones en la compafiia
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e Creatividad: Habilidad para poder innovar con los recursos con los que se cuenta.
Ademas, presenta recursos, ideas y métodos novedosos para concretarlos en

acciones.
5. Estrategias de Recursos humanos
5.1 Estrategia de Reclutamiento y Seleccion:

El reclutamiento y seleccién del personal es considerado un proceso de suma
importancia que van desde el requerimiento de personal hasta su ingreso a la compafiia.
A través del mismo se busca proporcionar el personal idéneo que permita lograr la
conformidad de los servicios que conlleva a la mejora de los procesos operativos que van
acorde a su cualificacion y competencias descritas en el MOF de cada uno delos puestos
requeridos para Credichamba.

Para reclutar personal se utilizara medios como correos corporativos, Bolsas de

Trabajo web, referencias de colaborares, entre otros.

Respecto a la evaluacién de personal, se utilizard un conjunto de procedimientos y

herramientas Utiles para la toma de decisiones.

e Entrevistas telefonicas: Se realizara el primer contacto telefénico con aquellas

personas que haya superado positivamente la criba curricular.

e Entrevistas personales: Se busca conocer al postulante a nivel profesional y
académico, saber qué expectativas salariales posee, cuéles son sus motivaciones e
intereses y finalmente, poderle brindar informacion al postulante respecto a la

empresa, la posicion, etc.

e Entrevista técnica: Se realiza a través del del Gerente o jefe solicitante con la
finalidad de valorar el nivel de los conocimientos técnicos necesarios para el

desempefio del puesto del postulante.

e Validacion de referencias: Con el objetivo de conocer la valoracion que hacen
sobre el desempefio del postulante finalista personas relevantes con las que este
se haya relacionado en su entorno laboral en el pasado. En esta etapa, también se
solicitara la verificaciébn de antecedentes penales, policiales, judiciales, y

crediticios.
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5.2 Estrategia de Capacitacion

La capacitacion del personal de Credichamba se realizard en 2 momentos
independientes:

5.2.1. Capacitacion de entrada:

Todo personal que ingresa a la organizacion debe recibir una induccién al puesto a
cargo del Gerente General, quien dard la bienvenida y comentara las expectativas que se
tienen del colaborador a su nuevo puesto de trabajo.

Dentro de los temas que se van a tratar se especifica lo siguiente:
e Descripcion de la empresa y del modelo de negocios.

e Descripcién de la misién, vision valores, ademas de las normas y politicas

organizacionales.
e Presentacion del equipo de trabajo y las funciones dentro de la organizacion.
5.2.2. Capacitacion anual

Credichamba, comprometida en el desarrollo de los colaboradores que conforman su
compafiia, busca garantizar la calidad del servicio y desarrollo personal a través de las
capacitaciones financiadas parcial o totalmente por la organizacion a través de eventos
corporativos, charlas, seminarios y/o reuniones con empresas del sector para lo cual tiene

asignado un presupuesto de S/ 5,500.00 anuales.

Asimismo, se ha estimado dos capacitaciones al afio de uso de nuevas tecnologias
y/o medios digitales dirigido al equipo de operaciones, asumidas al 50%, y se le dara la
facilidad al colaborador, de pagar el 50% restante en un plazo no mayor a un afio.

5.3 Gestidn del Desempefio

Con la finalidad de evaluar como vienen realizando las funciones de su puesto de
trabajo, la evaluacion de desempefio se hara de manera semestral (abril y noviembre) a
cada integrante de la compariia y ésta sera realizada por su jefe inmediato; es decir, sera
de 90°.

Esta evaluacion de desempefio se realizara evaluando el desempefio pro cada una de
las competencias organizaciones tomando en consideracion la matriz de desempefio (ver
Anexo X:)

145



Cabe resaltar que, en ambas evaluaciones, el evaluado debera recibir un feedback por
parte de su jefe inmediato, el cual debera agendar una reunion de un minimo de 1 hora
donde le comentara los resultados del mismo, resaltar sus fortalezas y plantear acciones
para trabajar en sus oportunidades de mejora, ademas de escuchar las expectativas del

colaborador.

Por ultimo, y al cumplimiento de los objetivos planteados en el afio, se realizara el

siguiente bono con la finalidad de retribuir y compensar su esfuerzo.

Tabla 20. Bonos de desempefio de Credichamba

Bono Otorgado Monto total anual

Gift Card para operadores (2) S/ 1,000
Gift Card para asistente administrativo (1) S/ 700
Gift Card para especialista, jefe y gerente (3) S/ 3,000

Fuente: Elaboracion propia (2020)
5.4. Estrategia de retencion

En pro de la gestion del talento de los empleados, se garantizara la estabilidad laboral
a través de contratos indeterminados de todos los profesionales al cumplir el segundo afio

de antigliedad, fomentando asi el empleo estable.

Adicionalmente se propone incidir en el establecimiento de una politica Salarial que
guarde la equidad interna y la competitividad externa. En esta misma linea, se ha
estipulado incrementos anuales en funcién a la evaluacion de desempefio y afios de

permanencia en la organizacion.
5.5 Politica Salarial

Dentro de la gestion de las Compensaciones se busca atraer y retener a los mejores
talentos respetando la igualdad de oportunidades y trato, en cumplimiento con el marco

legal que la regula, y en linea con los objetivos estratégicos de la empresa.
Para poder lograr este objetivo se toma en consideracion las siguientes variables:

e Valoracion de puestos: Proceso que permite determinar el valor relativo o
importancia que tiene cada puesto de trabajo dentro de una empresa, de acuerdo

con su contribucion hacia los intereses de la empresa.
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e Encuestas salariales de mercado: Informacion salarial, sobre los puestos de
trabajo, de un grupo de empresas con caracteristicas comunes, tales como: Giro

del negocio, tamafio de la empresa, facturacion entre otras variables.

e Banda Salarial: Es un rango salarial que la empresa asigna a cada puesto de
trabajo, su disefio se basa en el resultado de la valoracion de puestos y en los

resultados de las encuestas salariales de mercado.

e Rol: Es una unidad organizativa basica en la que se agrupan puestos de trabajo

que comparten la misma mision, responsabilidad y competencias.

Tomando en consideracion todo lo mencionado, se estima para Credichamba la

siguiente tabla de sueldos por puesto:

Tabla 21. Sueldos Brutos por puesto

Cargo Sueldo Bruto por puesto

$/.8,000.00
Especialista de Analitica S/7,000.00
Jefe de medios digitales y marketing S/.3,800.00
Asistente Administrativo contable S/.2,200.00
Operador Call Center S/.1,000.00

Fuente: Elaboracién propia (2020)

Cabe precisar que el régimen laboral que se esta aplicando sera el Régimen Especial,
aplicado a pequefias empresas de acuerdo con el Decreto Supremo N.° 007-2007-TR —

Ley Mype, de modo que se pueda optimizar los costos laborales.

De este modo se ha determinado el salario por cada posicion y los incrementos que
tendran de manera anual durante los cinco primeros afios de acuerdo con el MOF de cada

puesto requerido en Credichamba (ver Anexo Y).
6. Seguridad y salud en el Trabajo

Credichamba se compromete a gestionar una cultura de prevencion de riesgos
laborales de sus trabajadores dentro o fuera de sus instalaciones u horario de trabajo, para

ello desarrollara una gestion basada en los siguientes compromisos:

e Identificar los peligros, evaluando y controlando los riesgos de las actividades y

servicios que afecten la seguridad y salud de los colaboradores.
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e Cumplir la normativa legal vigente sobre la materia, la normativa interna en todos

sus aspectos y otras que correspondan.

e Fomentar en sus trabajadores comportamientos basados en la seguridad y salud

en el trabajo.

e Mantener la comunicacion con sus colaboradores de forma clara, transparente y

oportuna con sus colaboradores y otras partes interesadas.

e Fomentar la participacion de los colaboradores en las capacitaciones y/o temas

referentes a la seguridad y salud en el trabajo.

Bajo estos lineamientos, se han planteado las siguientes condiciones laborales en lo

que respecta a Seguridad y Salud en el trabajo.

Tabla 22. Planes de prevencién de riesgos de Seguridad y salud en el trabajo

La muebleria, sillas y mesas de trabajo, estan disefiado bajo
Riesgos ergondémicos estandares antropométricos a fin de salvaguardar su
bienestar fisico.

Dentro del Reglamento Interno de Trabajo, el cual se entre
iniciado el vinculo laboral a cada colaborador o
Riesgos psicosociales colaboradora, el cual hace referencia al acoso sexual,
psicoldgico o de cualquier otra indole que pongan en
riesgos a los trabajadores y los clientes.

Una vez al afio, el personal de seguridad del edifico donde
se alquilaran las oficinas, brindaran una capacitacion a los
trabajadores respecto a los riesgos eléctricos en el centro de
trabajo.

Zonas de riesgos eléctrico

Se ha contemplado que cuando se alquile la oficina, éstas
puedan contar con sefialéticas de seguridad, vias de escape,
entre otros, a fin de que el colaborador o colaboradora sepa
cdmo actuar en caso de un sismo y/o otros.

Riesgo de sismos y/o otros

Fuente: Elaboracion propia (2020)
7. Gestion de Riesgos de Recursos Humanos

En este apartado, se tomara en cuenta aquellas situaciones que podrian poner en
riesgo la operacion por temas relacionados a los recursos humanos de Credichamba. Asi,

se podra considerar un plan de accion por cada situacion detectada.
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Tabla 23. Gestion de riesgos de recursos humanos

Riesgo Plan de Impacto

: Plan de Gestion de Riesgo
Recursos Humanos Estimado

Insatisfaccion de| - Se ha estimado incrementos
los clientes por la| anuales y plan de recompensas

Rotacion de Personal e falta o demoraen la | por el resultado obtenido.
edio

rativ respuesta cuando se
Operativo P - Contar con un back de personal

ha estimado  un identificado para estasposiciones.

plazo de 24hrs.

Fuente: Elaboracién propia (2020)
8. Conclusiones

Para concluir se ha definido la estructura organizacional necesaria para la puesta en
marcha de las operaciones, asi como el incremento de esta en funcion a las ventas
proyectadas. Para ello, se realizé un manual de organizacion y funciones, donde se detalla
la misidn del puesto y los requisitos indispensables para ocupar dichas posiciones, ademas
de establecer sueldos de acuerdo con el estudio realizado por la Empresa Korn Ferry.

Asimismo, se han estimado una serie de programas de induccién al puesto y al
fomento de su desarrollo, a fin de cumplir con las expectativas esperadas en el puesto y
puedan seguir asumiendo distintas responsabilidades a medida que la organizacion

crezca.

Finalmente, se han estimado incrementos remunerativos acorde a la evaluacion de
desempefio y al tiempo de servicio que los colaboradores o colaboradoras vayan teniendo

en la organizacion.
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CAPITULO XII: EVALUACION ECONOMICA DEL PROYECTO

El presente capitulo tiene como principal objetivo realizar la evaluacion del plan de
negocios a nivel econdmico, tomando en consideracion, todos los planes funcionales

antes mencionados, asi como la estimacion comercial.

Sobre esta proyeccion, ademas, se realizaran andlisis de escenarios para poder

conocer hasta qué punto el proyecto continta siendo rentable para el inversionista.
1. Objetivos especificos del capitulo
e Proyecta los principales estados financieros de Credichamba de 5 afios.

e Evaluar el proyecto a nivel econdémico a través de la metodologia del Flujo de
Caja Econdmico para conocer si el proyecto es viable.

e Conocer hasta qué punto, las principales variables que impactan en esta propuesta

de negocio pueden alterarse sin afectar su atractivo para el inversionista.
2. Inversion requerida

Dado que Credichamba es una propuesta que se basa en una plataforma digital, la
principal inversion a realizar serd en la implementacién de las tecnologias necesarias para
que el negocio pueda operar. Asi mismo, se realizard una inversion no mayor en activos

fijos referidos al acondicionamiento de la oficina donde se instalara el negocio.
3. Proyecciodn del Estado de Resultados

La proyeccién de este Estado Financiero se realiza a través de la estimacion de los
ingresos que se percibiran, los costos de funcionamiento y gastos operativos que tendra

Credichamba.
3.1. Estimacion de los ingresos financieros

Basandonos en los supuestos financieros generales (ver Anexo Z) asi como en la
proyeccion comercial de créditos colocados se estima los siguientes volimenes promedio

de colocaciones, asi como los ingresos que generan:
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Tabla 24. VVoliumenes de créditos proyectado

Volumen Promedio Colocado Aio 1

Menos de s/1,000 29,496 43,413 49,896 57,113 64,897
Entre s/1,000 y s/3,000 438,977 646,447 755,785 860,453 963,653
Entre s/3,000y s/5,000 2,635,598 | 3,881,219 | 4,531,775 | 5,159,381 | 5,785,651
Entre s/5,000 y s/10,000 6,698,523 | 9,867,829 | 11,518,385 | 13,106,895 | 14,706,908
Total 9,802,595 | 14,438,909 | 16,855,842 | 19,183,841 | 21,521,109

Fuente: Elaboracion propia (2020)

Tabla 25. Proyeccion de ingresos totales de Credichamba

Intereses Devengados

Ano 1

Afo 2

Afno 3

Menos de s/1,000 9,089 13,377 15,374 17,598 19,996
Entre s/1,000 y s/3,000 134,327 197,813 231,270 263,299 294,878
Entre s/3,000 y s/5,000 798,586 1,176,009 | 1,373,128 | 1,563,292 | 1,753,052
Entre s/5,000 y s/10,000 1,955,200 | 2,880,274 | 3,362,047 | 3,825,709 | 4,292,729
Total 2,897,202 | 4,267,473 | 4,981,819 | 5,669,898 | 6,360,656

Fuente: Elaboracion propia (2020)

3.2. Estimacién de los costos financieros

El costo financiero de financiamiento es cero ya que el fondeo se saca del capital

propio de los inversionistas y no a través de terceros, por lo tanto, para la proyeccion del

Estado de Resultados no se considerard; sin embargo, dado que el fondeo es a través del

inversionista, este costo econdémico si serd considerado al momento de evaluar el flujo de

Caja Econdmico a través del Costo de Capital del Inversionista (Ke).

3.1. Estimacion de los gastos operativos

Respecto a los gastos operativos (administrativos y de ventas) se estiman del

siguiente modo:

3.1.1. Gastos administrativos

Se refiere al funcionamiento de la fintech en temas de backoffice, es decir gastos de

TI, planilla, entre otros.
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Tabla 26. Proyeccién de los gastos administrativos de Credichamba

Ao 1 Ao 2 Ano 3 Ano 4 Ano 5

Gastos de Operaciones -14,362 -14,716 -15,081 -15,456 -15,843
Gastos Generales -9,800 -10,094 -10,397 -10,709 -11,030

Utiles de Cémputo y Oficina -2,004 -2,064 -2,126 -2,190 -2,256

Depreciacion -2,558 -2,558 -2,558 -2,558 -2,558
Gastos de Recursos Humanos -330,421 -332,314 -355,798 -367,111 -412,217
Costos Laborales -316,421 -325,914 -349,398 -360,711 -405,817

Otros Gastos -14,000 -6,400 -6,400 -6,400 -6,400
Gastos en Tl -125,598 -125,789 -125,981 -126,103 -126,224
Licencias -39,141 -39,333 -39,525 -39,646 -39,768
Mantenimiento -59,128 -59,128 -59,128 -59,128 -59,128
Amortizacién -27,328 -27,328 -27,328 -27,328 -27,328

Fuente: Elaboracion propia (2020)
3.1.2. Gastos de ventas

Se refiere a todos aquellos gastos relacionados con generar las ventas (gastos de

marketing).

Tabla 27. Proyeccién de los gastos de ventas

Ano 1 Afo 2 Afo 3 Ano 4 Ao 5
Gastos de Marketing -173,042 -234,940 -253,543 -394,692 -292,471
Gastos de -65,674 0 0 0 0
Lanzamiento
Gastos de 107,369 -234,940  -253,543  -219,554 -292,471
Mantenimiento
Gastos de Refuerzo 0 0 0 -175,138 0

Fuente: Elaboracion propia (2020)

Como resultado de lo anterior se estima el siguiente Estado de Resultados:
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Tabla 28. Proyeccion del Estado de Resultados de Credichamba

Estado de Resultados Aiho 1 Aio 2 Aio 3 Aio 4 Aiho 5
Ingresos Financieros 2,897,202 4,267,473 4,981,819 5,669,898 6,360,656
Costo de Fondos 0 0 0 0 0
Utilidad Financiera 2,897,202 4,267,473 4,981,819 5,669,898 6,360,656
Ingresos No Financieros 238,252 331,318 379,997 426,637 473,462
Provision de Riesgo -289,720  -426,747  -498,182 -566,990 -636,066

:it;'s'gzd ALELE G Gl 2,845,734 4,172,044 4,863,634 5,529,545 6,198,052
Gastos de Marketing -173,042 -234,940 -253,543 -394,692 -292,471
Gastos de Operaciones -14,362 -14,716 -15,081 -15,456 -15,843

Gastos de Recursos Humanos -330,421  -332,314 -355,798 -367,111 -412,217

Gastos en Tl -125,598 -125,789 -125,981 -126,103 -126,224

Utilidad Operativa 2,202,311 3,464,285 4,113,231 4,626,183 5,351,297
Participacidn de Trabajadores 0 0 0 0 0
Impuesto a la Renta -649,682 -1,021,964 -1,213,403 -1,364,724 -1,578,633

Utilidad Neta 1,552,629 2,442,321 2,899,828 3,261,459 3,772,665
Fuente: Elaboracion propia (2020)

4. Proyeccion del Estado de Situacion Financiera

A continuacion, se presenta el Estado de Situacion Financiera al cierre de diciembre de
los 5 primeros afios de Credichamba de modo que se pueda conocer cémo se encontrara

financieramente la empresa al cierre de cada afio.
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Tabla 29. Proyeccién del Estado de Situacion Financiera de Credichamba

Estado de Situacion

Financiera So=k Sool
Efectivo 5,990,801 7,370,428 9,818,092 12,583,122 15,975,913
Intereses por Cobrar 277,814 409,210 409,465 466,019 435,661
(-) Provision de Cobranza
Dudosa -27,781 -68,702 -109,649  -156,251  -199,817
Capital por Cobrar 2,918,730 4,299,195 5,018,839 5,712,002 6,407,925
Activos Corrientes 9,159,563 12,010,131 15,136,746 18,604,892 22,619,683
Activo Fijo 12,788 12,788 12,788 12,788 12,788
(-) Depreciacion -2,558 -5,115 -7,673 -10,231 -12,788
Intangible 136,642 136,642 136,642 136,642 136,642
(-) Amortizacion -27,328 -54,657 -81,985 -109,314  -136,642
Activos No Corrientes 119,544 89,658 59,772 29,886 0
C. por Pagar Comerciales 50,428 55,716 59,221 83,758 78,330
C. por Pagar a Personal 26,368 27,159 29,116 30,059 33,818
Impuestos por Pagar 649,682 1,021,964 1,213,403 1,364,724 1,578,633
Pasivos Corrientes 726,478 1,104,839 1,301,740 1,478,541 1,690,781
Pasivos No Corrientes 0 0 0 0 0
Capital Social 7,000,000 7,000,000 7,000,000 7,000,000 7,000,000
Reserva Legal 0 244,232 534,215 860,361 1,237,627
Resultados del ejercicio 1,552,629 2,198,089 2,609,845 2,935,313 3,395,398
Resultados Acumulados 1,552,629 3,750,718 6,360,563 9,295,877
Patrimonio 8,552,629 10,994,950 13,894,778 17,156,237 20,928,902

Fuente: Elaboracion propia (2020)

Respecto al Estado se Situacion Financiera presentado, es importante notar que
Credichamba, durante los 5 afios de analisis en el cual se desarrolla el presente
documento, no repartird utilidades a los inversionistas, utilizando dichos resultados

acumulados como fondo para poder seguir colocando créditos en el mercado objetivo.
5. Proyeccion del Flujo de Efectivo

A continuacion, se presenta el Flujo de Efectivo de Credichamba para los 5 primeros afios
de operaciones de modo que se pueda conocer qué tan organica es la empresa para poder generar
flujos de efectivo y de este modo, seguir operando en el mercado. Asi
mismo, esta proyeccién permite conocer cual es el Aporte de Accionistas necesario para poder

iniciar operaciones de acuerdo con las estimaciones realizadas de manera anterior:
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Tabla 30. Proyeccion del Flujo de Efectivo de Credichamba

Flujo de Efectivo

Flujo de Caja de Operaciones 0 -859,769 1,379,628 2,447,663 2,765,030 3,392,791
Cobranzas (Capital + Interés) 2,619,760 6,302,377 8,128,786 9,290,390 10,549,949
Colocaciones Desembolsadas -2,918,730 -4,299,195 -5,018,839 -5,712,002 -6,407,925
Pagos a proveedores -270,747 -324,799 -342,003 -482,706 -377,234
Pagos a Personal -290,053 -298,754 -320,281 -330,652 -371,999

Flujo de Caja de Inversiones -149,430 0 0 0 0 0
Adquisicién de Activos Fijos -12,788 0 0 0
Adquisicién de Activos Intangibles -136,642 0 0 0 0 0

Flujo de Caja Financiamiento 7,000,000 0 0 0 0 0
Aporte de Accionistas 7,000,000 0 0 0 0 0
Pago de Dividendos 0 0 0 0 0

Flujo de Caja Total 6,850,570 -859,769 1,379,628 2,447,663 2,765,030 3,392,791

Saldo Inicial 7,000,000 6,850,570 5,990,801 7,370,428 9,818,092 12,583,122
Variacién de Efectivo -149,430 -859,769 1,379,628 2,447,663 2,765,030 3,392,791
Saldo Final 6,850,570 5,990,801 7,370,428 9,818,092 12,583,122 15,975,913
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6. Proyeccion del Flujo de Caja Econdémico
6.1. Flujo de caja econémico

Tomando como base la proyeccion del Estado de Resultados calculado de manera
anterior se realiza la proyeccion del siguiente Flujo de Caja Econdmico (FCE) para el

periodo en analisis:

156



Tabla 31. Proyeccion del flujo de caja econémico de Credichamba

Flujo de Caja Econémico

Utilidad Neta 0 1,552,629 2,442,321 2,899,828 3,261,459 3,772,665
Depreciacion 29,886 29,886 29,886 29,886 29,886
Flujo de Caja Operativo 1,582,515 2,472,207 2,929,714 3,291,345 3,802,551

Inversion en Activo Fijo -12,788 0 0 0 0 0

Inversidon en Intangibles -136,642 0 0 0 0 0

Inversién en Fondeo de capital -7,000,000

Var Working Capital -346,449 -182,420 -26,107 -60,294 -3,458 618,728
Var Efectivo -119,063 -56,312 -29,357 -28,277 -28,387 261,397
Var Cuentas por Cobrar -277,814 -131,396 -255 -56,554 30,358 435,661
Var Cuentas por Pagar 50,428 5,288 3,505 24,537 -5,428 -78,330

Flujo de Caja Econémico -7,495,880 1,400,095 2,446,100 2,869,420 3,287,887 4,421,279

FC Descontado -7,495,880 1,400,095 2,446,100 2,869,420 3,287,887 4,421,279
Fuente: Elaboracion propia (2020)
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7. Valuacion del proyecto

Tomando como base el Flujo de Caja Econdmico proyectado, los resultados
obtenidos para esta propuesta de negocio son:

Tabla 32. Principales indicadores econdmicos y financieros de valuacién

‘ Valuacion Econémica

TIR Anual 22%
Valor Actual Neto 2,344,882
Periodo de Recuperacién Descontado 3 afios 3 meses
indice de Rentabilidad 31%

Fuente: Elaboracion propia (2020)

De los resultados obtenidos se puede observar que es un proyecto econémicamente
atractivo pues la Tasa Interna de Reterno -TIR (22%) es mayor al costo de oportunidad

para un inversionista con un riesgo similar al de este negocio (12%).

Asi mismo, se observa que esta propuesta de negocios, después de pagar el costo de
oportunidad de capital del inversionista, logra generar un flujo de S/ 2,344,882, lo cual es

atractivo para una inversion inicial de S/ 7,000,000 en fondeo para proyecto.

Tomando en consideracion lo anterior, es importante mencionar que este proyecto
maneja un Periodo de Recuperacion Descontado de 3 afios con 3 meses, lo que equivale
a que después de dicho periodo, la propuesta de negocio ya logra recuperar el capital
invertido y a partir de dicho momento, el proyecto solo genera ganancias.

Finalmente, el indice de rentabilidad nos muestra que por cada sol invertido, se
obtiene una rentabilidad del 31%, lo que nos demuestra que este proyecto es atractivo

para cualquier inversionista con el capital suficiente para poder entrar en este mercado.
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8. Analisis de sensibilidad

A continuacién, se realiza un analisis de escenarios supuestos modificando las

principales variables que impactan en los resultados econémicos de Credichamba:
8.1. Cambio en el Market Share capturado por Credichamba

Una de las principales variables que podrian impactar en los resultados obtenidos por
Credichamba seria que este no logre capturar al publico objetivo planteado. Bajo este

escenario, los resultados de la VAN obtenida serian:

Tabla 33. Escenarios de VAN estimada basada en Market Share obtenido.

Market Share Van Proyectada

10% -4,318,398
15% -2,096,422
20% 124,035

25% 2,344,882
30% 4,566,208
35% 6,787,817
40% 9,009,794

Fuente: Elaboracién propia (2020)

Como se puede observar, los resultados econdémicos de Credichamba son sensibles
al Market Share capturado dado que el presente plan de negocios, si no coloca créditos,
igual tiene un costo fuerte que pagar al inversionista por confiar sus excedentes de dinero
en el negocio. De este modo, para poder lograr un equilibrio econémico, como minimo,
deberia lograr obtener un 19% de market share para poder generar lo suficiente y redituar

el costo de oportunidad del inversionista.
8.2. Cambio en la tasa de interés activa

Otra variable que también podria impactar fuertemente en esta propuesta de negocios
es la tasa activa de colocacion, en la que, tomando en consideracion que el publico
objetivo busca ante todo una tasa barata, esta podria eventualmente, con la llegada de

nuevos competidores, tener que disminuir, obteniendo los siguientes escenarios de VAN:
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Tabla 34. Escenarios de VAN estimada basada en una reduccion % de la tasa activa.

Reduccidn de Tasa Van Proyectada
50% -2,842,353
40% -1,804,906
35% -1,286,182
30% -767,459
25% -248,735
20% 269,988
15% 788,712
10% 1,307,435
5% 1,826,159

Fuente: Elaboracion propia (2020)

Como se puede observar del analisis de escenarios anterior, la disminucion de la tasa
no es tan sensible para la propuesta de negocios ya que esta alun sigue siendo alta a
comparacion de los gastos que maneja Credichamba, permitiendo lograr buenos

resultados econémicos.

Para lograr un punto de equilibrio econémico en el que se gane solo lo suficiente para
que el inversionista recupere su capital con su ganancia esperada, se podria llegar hasta

una reduccion de la Tasa de Interés activa del 23%.
8.3. Cambio en Market Share y tasa de interés activa

Combinando las variables antes analizadas, se obtendrian los siguientes escenarios de
VAN para Credichamba.

Tabla 35. Escenarios de VAN estimada combinando 2 variables conjuntas

Reduccién % de tasas Activas de colocaciones

-6,434,153 -6,011,002 -5,799,427 -5,587,851 -5,376,276 -5,164,700 -4,953,125 -4,741,549 -4,529,974

5236413 -4,608415  -4,294416  -3,980,416  -3,666417  -3,352,418  -3,038419  -2,724,420  -2,410,421
4,039,488  -3,206783  -2,790431  -2,374,079  -1,957,726  -1541,374  -1,125022  -708,670  -292,317
2,842,353 -1,804,906  -1,286,182  -767,459 _ 788,712 1,307,435 1,826,159

-1,644,962_ 839,506 1,460,623 2,081,740 2,702,857 3,323,974 3,945,091

1,723,152 2,446,675 3,170,199 3,893,723 4,617,246 5,340,770 6,064,293

Market Share capturado

750,321 2,402,216 3,228,163 4,054,110 4,880,057 5,706,005 6,531,952 7,357,899 8,183,846

Fuente: Elaboracién propia (2020)

Del analisis anterior se puede observar que, frente a un mix de variacion de ambas
variables, es impacto en los resultados econdmicos de la propuesta de negocios, son mas
sensibles frente a un cambio de Market Share capturado vs. una reduccion % en la tasa

activa de colocacion.
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9. Gestion de Riesgos Financieros

Los principales riesgos financieros para Credichamba son:

Tabla 36. Gestion de riesgos financieros

Riesgo de Finanzas

Mapeado

Incremento del
nimero de créditos
solicitados

Nivel

Medio

Impacto estimado

No poder atender a todos

los solicitantes debido a
restricciones para el fondeo
de dichos créditos

Plan de Gestidn de riesgos

- Solicitar préstamos en el sistema
financiero.

Incremento del nivel
de morosidad

Medio

Al no cobrar, no se puede
reponer los fondos para
poder seguir otorgando
préstamos, lo cual podria
generar iliquidez en
Credichamba

- El flujo de caja se ha estimado bajo
un escenario acido de morosidad,
incluso mayor al del sistema
financiero, de modo que se pueda
estimar los recursos necesarios para
poder operar Credichamba sin
problemas de liquidez.

Fuente: Elaboracién propia (2020)
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CONCLUSIONES

Credichamba presenta oportunidades importantes que le permitiran poder
desarrollarse de manera adecuada en el mercado dado que hoy en dia, los
principales competidores, al tener una estructura alta de costos, no pueden
competir con las tasas y tiempos ofrecidos por el presente plan de negocios, por

lo que se puede decir que tiene altas probabilidades de ser exitoso.

De acuerdo con el proceso de validacion de la propuesta de valor con el publico
objetivo, se puede concluir que lo ofrecido por credichamba si satisface sus

necesidades de obtener financiamiento rapido y a bajo costo.

Tomando en consideracion que existen oportunidades interesantes para poder
incursionar en el mercado, se puede vislumbrar que eventualmente, otros
inversionistas deseen ingresar a competir en el mismo rubro; sin embargo, la
propuesta de valor de credichamba al seguir evolucionando pues no solo se trata
de implementacién de herramientas informaticas, sino de la integracion de todas
ellas mas el knowledge que se posee, hara dificil que esta potencial competencia

llegue a impactar fuertemente a credichamba.

A nivel comercial, credichamba todavia tiene un mercado potencial bastante
amplio al cual seguir atendiendo, sin embargo, la presente propuesta de negocios
ha sido desarrollada bajo un escenario conservador, por lo que el éxito podria ser

mayor dado que se podria llegar a mas publico objetivo.

Con el objetivo de poder entregar la propuesta de valor ofrecida y reclamada por
el publico objetivo, se tienen mapeado de manera correcta los procesos internos
dentro del negocio y controlados adecuadamente para que el cliente pueda estar

satisfecho en todo momento.

Las personas que trabajaran para credichamba son parte de la oferta de valor
agregado porque ellos tienen el knowledge del negocio, por dicho motivo, el plan
de recursos importantes es necesario y se proponen incrementos salariales con la

finalidad de que dicho personal sea retenido dentro del negocio.

La propuesta de negocios es atractiva para los inversionistas pues ofrece tasas de
retorno mayores a las del mercado en el mismo rubro dado su baja estructura de
costos operativos.
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ANEXOS

Anexo A: Guia de entrevista a profundidad

¢Como es el proceso para el aseguramiento de pagos de los clientes?
¢Necesitamos contar con algun tipo de seguro?

¢ ES necesario contar con algin garante?

¢ Qué acciones se toman en caso el cliente no cancele su préstamo?
¢Como es el proceso de validacion de clientes?

¢ Qué recomendaciones nos podrias brindar para minimizar el riesgo?

¢Cual es la manera mas econdmica o eficiente de construir una plataforma para
Fintech? (Web - Cloud - Algun software - entre otros)?

¢ Qué contemplaciones de seguridad de la informacién se deben tomar para la
creacion de la plataforma?

¢Como se ejecuta el proceso de integracién con Equifax a través de la plataforma?

¢Qué tipo de BD es funcional para almacenar la informacion de los clientes
consultados?
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1.

2.

3.

»

Anexo B: Guia de encuesta exploratoria

Fecha:

CUESTIONARIO POR CONTACTO

Somos alumnos de la Maestria en Administracion de la Universidad ESAN y deseamos conocer su
opinién acerca de los préstamos que hacen las Micro y Pequefias Empresas en Lima. Quisiéramos contar con su
colaboracioén. Toda la informacién que usted me proporcione sera utilizada Gnicamente con fines estadisticos y
no sera revelada a persona alguna, su identidad sera mantenida en el anonimato.

PREGUNTAS FILTRO

A. ¢Usted es decis
empresa?

or o influyente en la toma de decision de los temas de préstamos de dinero en su

1. SI (E: PASAR B)

2. NO (E: TERMINAR)

B. ¢ Sus ventas en soles durante el afio 2019 fueron?

1. MENOR A S/ 500 MIL

2. DE S/ 500 MIL HASTA S/ 6 3. MAS DE S/ 6 MILLONES (E:
MILLONES TERMINAR)

. PERFIL DEL PUBLICO OBJETIVO

¢Mediante qué dispositivo se conectan mas a internet? R.UNICA

PROPIA

1. COMPUTADORA / TABLETA

2. SMARTPHONE 3. CABINA 4. NO UTILIZO INTERNET

¢ Tiene actualmente o alguna vez ha solicitado un crédito a una institucién financiera?

1. Sl 2.NO

¢, Cémo se llama esa institucion?

¢Con qué finalidad solicito el crédito? R.MULTIPLE

1. PAGO DE DEUDAS

2. VIAJES Y OTROS PLACERES

3. CAPITAL PARA TRABAJAR

4. INVERSION NEGOCIO

5. ESTUDIOS

88.0TROS (E: ESPECIFICAR)

¢, Cual fue el monto solicitado? R.UNICA

1. MENOS DE S/1,000

2. ENTRE
/1,000 v 3. ENTRE S/3,000 Y 4. ENTRE S/5,000 Y 5. MAS DE S/10,000
S/3.000 S/5,000 S/10,000

5.

¢ Qué es lo que mas valo

ré al momento de acceder al crédito? (escoja las tres opciones que mas valora y

ordénalas del 1 al 3, siendo 1 la que més valora)

CALIDAD DE ATENCION

RAPIDEZ DE OTORGAMIENTO DEL CREDITO

TASA DE INTERES

FACILIDAD DE APROBACION DEL CREDITO

FACIL ENTENDIMIENTO DE CONDICIONES

OTROS (ESPECIFICAR)
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6. ¢Actualmente, tiene la necesidad de acceder a un crédito?

1.SI 2.NO

¢Porqué / Para qué?

7. ¢Cuédl cree que es la principal barrera para acceder a un crédito? (escoja las tres opciones que mas
considera como una barrera y ordénalas del 1 al 3, siendo 1 la mas importante)

NO CONTAR CON DOCUMENTACION SOLICITADA

DEMORA DE EVALUACION DE LA ENTIDAD FINANCIERA

TASA DE INTERES MUY ELEVADA

POCOS CANALES DE ATENCION

PLAZOS DE PAGO MUY CORTOS

NO SOY ATENDIDO

OTROS (ESPECIFICAR)

8. ¢En cuéantas cuotas preferiria usted cancelar el préstamo? R.UNICA

1.3 CUOTAS | 26 CUOTAS | (1 Aoy (2 ANOS) (3 ANOS) DE 3 AROS)

3.12 CUOTAS | 4. 24 CUOTAS 5.36 CUOTAS | 6. MAS DE 36 CUOTAS (MAS

9. Enumere en orden de importancia del 1 al 6, siendo 1 lo mas importante y 6 lo menos importante, la valoraciéon

de los siguientes atributos para la decision de la toma de un crédito

RAPIDEZ EN LA EVALUACION Y DESEMBOLSO DEL CREDITO

ATENCION PRESENCIAL

ATENCION VIRTUAL (SER ATENDIDO DESDE DONDE USTED ESTE)

TASA DE INTERES ATRACTIVA

PLAZOS DE PAGO HECHOS A MEDIDA

OTROS (ESPECIFICAR)

10. ¢Solicitaria un crédito pequefio a través de una pagina de internet de una empresa financiera?

1.8l 2.NO 3. NO SE

De responder no, especificar ¢ por qué?

Datos Personales y de Empresa

11. Nombres y apellido

12. Género

13. Edad

14. Nivel de estudio (SECUNDARIA, TECNICO, SUPERIOR)

15. Giro de negocio .
16. Tiempo de vigencia de negocio (ANOS)

17. Distrito-Ubicacion del negocio
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Anexo C: Ficha técnica de encuesta exploratoria

/" ¥ Varones y mujeres

Publico investigado # Duefios de negocios, administradores encargados en la toma de decisidn de préstamos
USUARIOS para su empresa

# Empresas que facturan menos de 5/ 6 millones anuales.
» Empresas ubicadas en los distritos de Miraflores, Surco, San Juan de Lurigancho, San
Miguel, Jesds Maria, Los Olivos y San Juan de Miraflores.

N

(362 encuestas en el primer periodo y 400 en el segundo. Margen de error para el total de la
Tamafio de la muestra ‘ muestra de +/ - 5.2%, en el escenario mas conservador (p=g=0.5) y con un nivel de
confianza del 55%.
. ( Miraflores, Surco, San Juan de Lurigancho, San Miguel, Jesds Maria, Los Olivos y San Juan de
Ambito geografico Miraflores
I Y
.

Se elaboré un cuestionario estructurado con preguntas cerradas y abiertas sobre la base de los
L s [ Estuvo a cargo de un equipo integrado por personal especializado en Ia verificacion de
Supervision | g = quip g porp p
| encuestas y se cubrid el 100% de muestras por encuestador.

objetivos de la investigacion. Este instrumento fue elaborado por el Grupo de Tesis y fue
revisado y aprobado por el asesor antes de su aplicacion.
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Anexo D: Resultados de encuesta exploratoria

Del total de las empresas encuestadas, el 57% de los encuestados estuvo conformado
por mujeres y 43% por varones; la edad media es de 39 afios con una desviacion estandar
de 12 afios.

El 17% de estas empresas estdn ubicadas en Jests Maria, 15% San Miguel, 14%
Miraflores, Surco San Juan de Lurigancho, Los Olivos y 13% San Juan de Miraflores; tal
como se presenta en la siguiente tabla:

Caracteristicas demograficas

Jesus Maria h 17%
57% 43% ]
San Miguel . 15%

Base: 362

Estadistica descriptiva : edad .
Media 39 Miraflores . 14%
Error tipico 0.61241611
Mediana 36 i
Moda » g Surco . 14%
Desviacion estandar 12 E
Varianza de la muestra 135.769364 g 4
Curtosis 0
Coeficiente de asimetria 0.74100805 San_Juan de . 14%
Rango P Lurigancho
Minimo 23 B
Maximo 69
Sua 399 Losolivos [ 14%
Cuenta 362

San Juan de 13%

Miraflores F °
Base: 362

El 45% del total de los encuestados tienen un nivel técnico en educacién, 31%

superior y 24% solo secundaria; tal como se muestra en la siguiente figura
Nivel de educacion de los duefios / administradores

Superior Secundaria
Técnico

45%

Base: 362

El 63% de las empresas encuestadas tienen como giro de negocio el comercio,
seguido por Optica; electronico, terapias; entre otras; tal como se muestra en la siguiente
tabla. El tiempo minimo del negocio es de 1 afio y el maximo 44 afios; la media 9 afios
con una desviacion estandar de 7 afios.
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Tipo de giro y vigencia de negocio

Comercio 63%

Optica 13%

Electronico | 4% Estadistica descriptiva: tiempo de
1 vigencia negocio (anos)
i 0,
Terapia | 4% Media 9
8 Restaurant | 3% Error tipico 0.4042267
o 1 Mediana 7
o] Educacion | 3%
= | Moda 10
=Jll Salon de belleza | 2% Desviacioén estandar 7.6909374
o 1 — .
% Seguridad | 2% Vauan@ de la muestra 59.1505181
. Curtosis 4.14638282
Estudio contable | 2% Coeficiente de asunetria 1.9662961
Mecanico | 1% Rango 43
1 Mini 1
Agencia 1% 1’111.1110
| Maximo 44
Comercial | 1% Suma 3202
Abogado | 1% Cuenta 362
Base: 362

En la figura anterior muestra los porcentajes de los dispositivos que mas se conectan
los encuestados en sus empresas para entrar a Internet; dando como resultado que el 89%
de ellos se conecta méas por su smartphone.
Dispositivo por donde se conectan a Internet

Smartphone 89%

Computadora / tableta propia 10%

Cabina 1%

Base: 362

El 99% del total de los encuestados menciona que ha solicitado un crédito a una
institucion financiera.

181



Solicitud de crédito a una institucion financiera

Base: 362

En la figura anterior se aprecia que el 28% del total de las empresas encuestadas ha
solicitado créditos al Banco de Crédito, seguido por MiBanco con 24% vy el Banco
Continental con el 17%.

Institucion financiera donde las empresas han solicitado crédito

Banco de Crédito IR 2.8 %o
MiBanco - [IMMMRHmmRmmmmmm - 24
Banco Centinental  [[[IMIMIMIUIIHIMIImImI 17°%
Banco Scotiabank [T 11%6
Banco Interbank [T 9%
Banco Pichincha [l 4%
Caja Huancayo [l 3%
CajaPiura [l 1%
Caja Sullana [l 1%
Banco Azteca || 1%
Caja Arequipa || 1%
Compartamos Financiera [| 1%
Financiera Qapaq | 0%

Caja Cuzco | 0%

Base: 362

Del total de las empresas encuestadas; el 77% menciona que solicito el crédito como
capital para trabajar, 58% para inversién en su negocio y 38% para pagar otras deudas;
tal como se muestra en la siguiente figura.
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Motivos de solicitud de crédito

Capital para trabajar 77%

Inversion negocio 58%

Pago de deudas 38%

Viajes y ofros placeres 17%

Estudios 10%

Otros 1%

Base: 362, Respuesta miltiple

El 55% del total de las empresas encuestadas ha solicitado entre S/ 1,000 y S/ 3,000;
el 23% solicito méas de S/ 10,000 y el 12% entre S/3,000 y S/5,000; tal como se muestra
en la siguiente figura.

Monto de crédito solicitado

Entre S/1,000 y S$/3.000 55%
Mas de S/10.000 23%
Entre S/3,000 y S/5.000 12%
Menos de S/1,000 5%
Entre S/5.000 y $/10,000 5%
Base: 362

Al momento de acceder al crédito; el 29% de las empresas encuestadas valoraron que
la tasa de interés sea atractiva, el 27% valoro la rapidez en el otorgamiento del crédito,
25% en la calidad de atencion y 15% en la facilidad de aprobacion del crédito; tal como
se muestra en la siguiente figura
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Factores influyentes en la toma de decision del crédito

Tasa de interés 29%
Rapidez de otorgamiento del crédito 27%
Calidad de atencion 25%
Facilidad de aprobacion del crédito 15%
Facil entendimiento de condiciones 4%
Base: 362

El 93% del total de las empresas encuestadas estan con la necesidad de adquirir otro
crédito; mientras que el 7% no

Empresas interesadas en adquirir un nuevo crédito

No; 7%

Si; 93%

Base: 362

Con relacion a las empresas que si estan decididas adquirir otro crédito lo hacen para
pagar deudas (47%), capital (27%) e inversion (16%); tal como se muestra en la siguiente
figura:
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Motivos porque volverian acceder a un crédito

Pago de deudas 47%

Capital 27%

Inversion 16%

Estudios 4%

Ocios 1%

Otros 4%

Base: 335 respondieron Si

Mientras que, las empresas encuestadas que no estarian dispuestas a adquirir otro
crédito se deben a que el 67% de ellas consideran que la tasa de interés es muy elevada y
el 7% ya no quiere volver a endeudarse

Motivos porque no volverian acceder a un crédito

La tasa de interés muy elevada 67%

No quiere endeudarse 7%

Otros 26%

Base: 27 respondieron No

En la siguiente figura, se presenta las barreras que las empresas encuestadas
evaluaron para que les impida acceder a un crédito. Por ejemplo, el 29% de ellas indica
no tener la documentacion que solicitan las entidades financieras; el 26% evalua que la
tasa de interés es alta y 23% la demora en la evaluacion de crédito por parte de la entidad
financiera.
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Barreras para acceder a un crédito

Demora de evaluacion de la entidad
f . 23%
inanciera

pcsepugomy o [

No soy atendido w 1%

Base: 362

El 51% de las empresas encuestadas prefieren obtener un crédito a un plazo no mayor
de 12 cuotas, el 20% a 6 cuotas, 11% mas de 36 cuotas y 9% en 36 cuotas; tal como se
muestra en la siguiente figura

Plazos de créditos

12 cuotas 51%

6 cuotas 20%

Mas de 36 cuotas 11%

36 cuotas - 9%
24 cuotas - 6%

3 cuotas . 3%

Base: 362

El 22% de las empresas encuestadas mencionan que el principal atributo que ellos
valoran al momento de solicitar un crédito es la atencion presencial; 21% en la rapidez de
la evaluacion y desembolso del crédito; 18% en que la tasa de interés sea atractiva; 17%
en la atencién virtual y 13% que los plazos de pagos sean acordes a la necesidad de cada
empresa
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Atributos que valoran las empresas al momento de acceder a un crédito

et [ [ THENCMENE =
et = | MM AT -
rdeswcss e [} EAHINEAEHA] =
st ([ [NEVMMMIENA =
pcordepge vt s | NN -
o« | I -~

Base: 362

El 88% de las empresas encuestadas mencionan que estarian dispuestas a solicitar un
crédito a través de una pagina de internet; tal como se muestra en la siguiente figura
Disposicion de acceder un crédito a través de una pagina de internet

No sé&; 0%
No; 11% \
\
( \‘
Si: 88%
Base: 362

El 62% de las empresas que no accederian a solicitar un crédito por una pagina de
internet es por el riesgo que esta representa; el 17% por temas de seguridad y 7% porque
perciben que la tasa de interés no seria atractiva; tal como se muestra en la siguiente figura
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Motivos por no acceder a un crédito por una pagina de internet

Seguridad

Tasa de interés no atractiva

Falta de informacién

Riesgo

62%

17%

7%

5%

Base: 42 respondieron No

Conclusiones de la etapa de investigacion cuantitativa

Objetivos

Conclusiones

Conocer el perfil de las micro y
pequefias empresas con relacion a
su nivel de antigliedad, giro vy
ubicacién. Ademas de conocer el
perfil de los duefios ylo
administradores.

Las empresas encuestadas tienen una vigencia en el negocio de 9
afios en promedio; con desviacion estandar de 7 afios. El 63% de
estas empresas se dedican al comercio, 13% salud (6ptica), 4%
electrénico. El 147% de ellas estan ubicados en Jesus Maria, 15%
San Miguel y 14% Miraflores.
Con relacion al perfil de los duefios y/o administradores; el 57% lo
conforman mujeres y 43% varones; su edad media es de 39 afios y
el 45% de ellos tienen un nivel técnico en educacion.

Conocer los tipos créditos que las
empresas han adquirido, nombre de
la institucion financiera, finalidad,
monto y atributos valorados.

El 99% de las empresas encuestadas han solicitado un crédito; el
28% solicito al Banco de Crédito, el 24% a MiBanco y 17% Banco
Continental.

El 77% de las empresas encuestas mencionan que solicitaron el
crédito para capital para trabajar, 58% como inversién de negocios
y 38% para pagar otras deudas.

Evaluar el nivel de necesidad que
tienen las empresas para acceder a
un crédito.

El 93% de las empresas encuestadas tienen la necesidad deacceder
a un nuevo crédito. Y el 47% de estas empresas que tienen esta
necesidad es para pagar sus deudas; 27% para capital y 16% para
inversion. Mientras que el 67% de las empresas que no adquiria un
crédito serian por que la tasa de interés es muy elevada.

Identificar las principales barreras
que tienen las empresas para
acceder a un crédito.

Las empresas encuestadas mencionan que las tres principales
barreras para acceder a un crédito son (i) no contar con
documentacion solicitada (29%); (ii) tasa de interés muy elevada
(26%); (iii) demora de evaluacion de la entidad financiera (23%).

Conocer como serian los plazos de
pago y atributos en la toma de
decision de un crédito.

El 51% de las empresas encuestadas prefieren adquirir un crédito
en un plazo no mayor a 12 cuotas; el 20% a 6 cuotas y 11% mas de
36 cuotas.
Los atributos que mas valoran las empresas encuestadas al
momento de acceder a un crédito son: (i) atencion personal (22%);
(ii) rapidez en la evaluacién y desembolso del crédito (21%), (iii)
tasa de interés atractiva (18%) vy (iv) atencion virtual (17%).

Identificar el nivel de interés de las
empresas para solicitar un crédito
por una pagina de internet.

El 88% de las empresas encuestadas tienen la disposicién de
acceder a un crédito de monto pequefio por medio de una pagina de
internet.
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Anexo E: Guias de preguntas de la encuesta concluyente

Fecha:

CUESTIONARIO POR CONTACTO

Somos alumnos de la Maestria en Administracion de la Universidad ESAN y deseamos conocer su
opinién acerca de los préstamos que hacen las Micro y Pequefias Empresas en Lima. Quisiéramos contar con su
colaboracioén. Toda la informacién que usted me proporcione sera utilizada Gnicamente con fines estadisticos y
no sera revelada a persona alguna, su identidad sera mantenida en el anonimato.

PREGUNTAS FILTRO

A. ¢Usted es decisor o influyente en la toma de decisién de los temas de préstamos de dinero en su

empresa?

1. SI (E: PASAR B)

2. NO (E: TERMINAR)

B. ¢ Sus ventas en soles durante el afio 2019 fueron?

1. MENOR A S/ 500 MIL

2. DE S/ 500 MIL HASTA S/ 6
MILLONES

3. MAS DE S/ 6 MILLONES (E:
TERMINAR)

1. CONOCIMIENTO DEL NEGOCIO

18. ¢En qué rango se encuentra la facturacion anual de su negocio? R.UNICA

S/100,000 S/250,000

1. S/10,000 - | 2. S/100,000 - | 3. S/250,000 —

S/500,000

4. S/500,000 - | 5. MAS DE
S/1,000,000 S/1,000,000

19. ¢Cuéantos empleados tiene su negocio?

20. ¢Cuél es la actividad principal de su negocio?

21. ¢Qué tiempo de antigiiedad tiene su negocio?

1. MENOS DE UN ANO ANOS

2.ENTRE1Y 2 3.ENTRE2Y 3

ANOS

4.ENTRE 3Y 5ANOS | 5. MAYOR A 5 ANOS

22. ¢Esta bancarizado?

1. Sl

23. ¢Qué tipo de financiamiento usa con frecuencia? R.MULTIPLE

1. BANCO

4. CAJA RURAR

2. CAJA MUNICIPAL

5. COOPERATICA

3. FINANCIERAS

88.0TROS (E: ESPECIFICAR)

Il NECESIDAD DE ACCEDER A UN CREDITO

24. Actualmente, ¢ Tiene la necesidad de acceder a un crédito?

‘ Lsl

2. NO (PASAR A LA P.13)

25. ¢Qué tipo de uso daria a un crédito emitido? R.UNICA

‘ 1. INVERSION EN ACTIVO FIJO ‘

2. CAPITAL DE TRABAJO

26. ¢Qué monto solicitaria a la entidad? R.UNICA
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2. ENTRE
MENOS DE S/1,000 S/1,000 Y
S/3,000

3. ENTRE S/3,000 Y 4. ENTRE S/5,000 Y

S/5,000 /10,000 5. MAS DE $/10,000

=

27. ¢Dentro de cuantos meses estaria dispuesto a adquirir un préstamo? R.UNICA

2. DENTRODE4A6 | 3.DENTRODE7A9
. DENTRO DE 1 A 3 MESES MESES MESES 4. DENTRO DE 10 MESES

[y

28. ¢En qué plazo estaria dispuesto a adquirir un préstamo? R.UNICA

2.DE3AS 3. DE6 MESES A1 4.DE1 ANO A 2 5.~M/:\S DE DOS
MESES ANO ANOS ANOS

[

.DE 1 A2 MESES

29. ¢Cuéntas veces al afio estaria dispuesto a acceder/renovar a un préstamo? R.UNICA

‘ 1. UNA ‘ 2. ENTRO 2 Y4 ‘ 3.DE4A6 ‘ 4. DE 6 A MAS

30. Si usted ha adquirido alguna vez un préstamo, margque cudl ha sido la tasa de interés a la que accedio:

‘ 1. ENTRE 20% Y 25% ‘ 2. ENTRE 26% Y 30% | 3. ENTRE 31% Y 35% ‘ 88. OTROS (ESPECIFICAR)

31. ¢Usted tomaria un crédito bajo las siguientes condiciones? Obtener un préstamo a través de internet de
hasta S/15,000, en un plazo méximo de 24 horas y a una tasa de interés menor al promedio que las demas
entidades financieras.

1. DEFINITIVAMENTE Si |23.ROBABLE '\IZI(L)JY 3. POSIBLEMENTE 4. DIFICILMENTELO | 5. DE  NINGUNA
LO HARIA HARIA LO HARIA HARIA MANERA LO HARIA

32. ¢Qué es lo que mas valora del servicio de préstamo propuesto? Ordene del 1 al 5, siendo 1 la que mas
valora:

EL MONTO DEL PRESTAMO

QUE SE PUEDA SOLICITAR POR INTERNET

TASA DE INTERES

RAPIDEZ DE OTORGAMIENTO

POCA DOCUMENTACION

OTROS (ESPECIFICAR)

33. ¢Recomendaria a esta entidad financiera a otras empresas como la suya?

1.8l 2.NO

34. De responder no, especificar ¢por qué?

35. ¢Qué medios de comunicacién consume con mayor frecuencia? (escoja las tres opciones que mas valora 'y
ordénalas del 1 al 3, siendo 1 la que més valora)

TELEVISION

RADIO

DIARIOS Y REVISTAS

INTERNET

OTROS (ESPECIFICAR)

Datos Personales y de Empresa

36. Razén social
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Anexo F: Ficha técnica de la encuesta concluyente

Técnica [ Encuesta online y presencial

SR — - » Varones y mujeres
Publico investigado

—

» Duefios de negocios, administradores encargados en la toma de decisién de préstamos
USUARIOS para su empresa

» Empresas que facturan menos de S/ 6 millones anuales.
» Empresas ubicadas en Lima Metropolitana.

Disefio muestral No Probabilistico.

Tamano de la muestra conservador (p=g=0.5) y con un nivel de confianza del 95%.

[ 400 encuestas. Margen de error para el total de la muestra de +/ - 4.9%, en el escenario mas ]

Ambito geografico Lima Metropolitana ’

Se elabord un cuestionario estructurado con preguntas cerradas y abiertas sobre la base de los
objetivos de la investigacidn. Este instrumento fue elaborado por el Grupo de Tesis y fue
revisado y aprobado por el asesor antes de su aplicacion.

I Estuvo a cargo de un equipo integrado por personal especializado en la verificacion de
Supervision I
encuestas y se cubrié el 100% de muestras por encuestador.

Elaboracion propia, 2020
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Anexo G: Resultados de la encuesta concluyente

Del total de las empresas encuestadas, el 81.75% son microempresas y el 18.75%
pequefias empresas. El 42% tiene ventas anuales entre S/10,000 y S/100,000; el 24% entre
S/250,000 y S/500,000; el 16% entre S/100,000 y S/250,000; el 11% entre S/500,000 y
S/1,000,000 y el 7% més de un millén de soles; tal como se muestra en la siguiente figura.

Ventas anuales de las MYPES

De S/10.000 a $/100.000 42%

De $/250.000 a S/500.000 24%

De S/100.,000 a $/250,000 16%

De $/500.000 a S/1.000.000 11%

Mas de $/1.000.,000 7%

El 61% de las empresas encuestadas tienen como giro de negocio el comercio,
35% servicios, 2% bienes raices y 2% comunicaciones; tal como se muestra en la
siguiente figura
Giro de negocio

Comercio 61%

Servicios 35%

Bienes Raices 2%

Comunicaciones 2%

Oftros 1%

El 64% de las empresas encuestadas tienen més de cinco afios de antigtiedad en el
sector, el 24% entre tres y cinco afnos, el 6% entre dos y tres afios, el 3% entre uno y dos
afios y el 3% menos de un afo; tal como se muestra en la siguiente figura
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Antigtiedad de las MYPES

Mas de 5 afios

N 426
AR AN 24
I &

Entre 3 y 5 aflos

Entre 2 y 3 afios

Entre 1 y 2 afios ["" 3%

Menos de un afio ["l” 3%

La media del nimero de empleados de las empresas encuestados es de cuatro
personas; con una deviacion estandar de cinco personas; el minimo uno y maximo
cincuenta personas; tal como se muestra en la siguiente tabla

Estadistica descriptiva: nUmero de empleados
Estadistica descriptiva : nimero de

empleados
Media 4.9625
Error tipico 0.258082838
Mediana 3
Moda 3

Desviacion estandar 5.161656759

El 94% de las empresas encuestadas son bancarizadas; mientras que el 6% no; tan
como se muestra en la siguiente figura

Varianza de la muestra 26.6427005
Curtosis 24.79842949
Coeficiente de asimetria 4.273126127
Rango 49
Minimo 1
Maximo 50
Suma 1985
Cuenta 400
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Bancarizacion de MYPES

Al
«
r N
Al
Al

e L
T ——.

-
o

%’f
7

iy

&

i
i

H/N/f.
o

| ;
L
NN
NN
N
.
f/é##ﬂﬂﬁ%%vfzﬁf

s

T hik
AU
O, ;-
e

En la siguiente figura se aprecia que el 72% de las empresas encuestadas solicitan

financiamiento a los bancos; el 24% a financieras, el 13% a la Caja Municipal; entre otros.

Entidad financiera

Barvco I RO D 72

Financieras I[NNI 24%

Caja Municipal TN 13%

Caja Rural [l 2%

Prestamos personales | 1%

Cooperativa || 1%

Levantamiento de capital | 0%

Base: 400, Respuesta Multiple
Necesidad de acceder a un crédito: Actualmente, el 85% de las empresas encuestadas

mencionan que tienen la necesidad de acceder a un crédito; mientras que el 16% no tiene

esa necesidad en este momento; tal como se muestra en la siguiente figura
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Necesidad de acceder a un crédito

No; 16%

S185%

Base: 400

El 81% de las empresas encuestadas indican que usarian el crédito como capital
de trabajo y el 19% como inversién en activo fijo
Tipo de inversion

L
1l

Base: 400

Capital de trabajo 81%

Inversion en activo fijo 19%

El 35% de las empresas encuestadas solicitarian créditos por montos mayores a
S/10,000; el 33% entre S/5,000 y S/10,000; el 23% entre S/3,000 y S/5,000 y el 8% entre
S/1,000 y S/3,000; tal como se muestra en la siguiente figura
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Rangos de monto de créditos

s de 5/10.000 [ A AR P 3324

Eatre /5,000y 710.000 | P s

Entre 513,000 y /5,000 IR0 RN EVIRAAVIOAEY 232

Eatre 571,000y 573,000 - HINMINCY =

Menos de /1,000 ] 20

Base: 400

De los cuales, el 36% solicitaria el crédito dentro de cuatro a seis meses; el 25%
dentro de uno a tres meses; el 23% en mas de diez meses y el 16% dentro de siete y nueve
meses; tal como se muestra en siguiente figura

Tiempo para acceder a un crédito

Dentrode 4.6 meses | LA A AR AV s

Dentrade 1.3 meses || [ ARV AAAM MR ANIATD -«

Enmis de 10 meses ([N ANIINENCM LA AIEND ==+

Dentro de 79 meses [ IIMHIMAANMINIE :-

Base: 400

En la siguiente figura muestra el intervalo de plazo por lo cual solicitarian el
crédito; el 41% de las empresas solicitarian dentro de seis a un afio; el 25% de un afio a
dos afios; el 17% de tres a cinco meses; el 10% por mas de dos afios y el 8% de uno a dos
meses.
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Rango de plazo de créedito

De 6 meses a 1 aflo 41%
De 1 afio a 2 afios 25%
De 3 a 5 meses 17%
Mis de dos afios 10%

De 1 a2 meses 8%

Base: 400

El 56% de las empresas encuestadas indican que solicitarian o renovarian el
crédito una vez por afo; el 27% de dos a cuatro veces; el 15% de cuatro a seis veces y el
2% mas de dos veces; tal como se muestra en la siguiente figura

Frecuencia de solicitar crédito en un afio

Una vez 56%

De 2 a4 veces 27%

De4 a6 veces 15%

Mas de 6 veces 2%

Base: 400

El 47% de las empresas encuestadas mencionan que solicitaron créditos a una tasa
de interés entre el 20% y 25%; el 23% entre 26% y 30%; el 19% entre 31% y 35% y el
5% entre 36% Yy 45%; tal como se muestra en la siguiente figura
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Tasa de interés

Entre 20%y 25% | 7%
Entre 26% y 30% [N 23%
Entre 31% y 35% [ 19%

Entre 36% v 45% [l 5%

Entre 13%y 19% | 1%

Base: 400

Evaluacion de concepto

Se presento a las empresas encuestadas el concepto de negocio de obtener un
préstamo a través de internet hasta S/15,000, en un plazo maximo de 24 horas y a una tasa
de interés menor al promedio que las demés entidades financieras.

El 54% de las empresas mencionaron que definitivamente si solicitarian el
préstamo; el 12% muy probable que lo harian; el 25% posiblemente lo haria y el 9%
dificilmente lo haria; tal como se muestra en la siguiente figura

Evaluacion de concepto

12%

-25%

-9%
Top Box (TB)* 54%
Top Two Box (TTB)** 66 %

Base: 400
Intencién de usar el B 5 pefinitivamente 4. Muy X 3. Posiblemente lo 2.Dificiimentelo M 1.De ninguna
Probablemente Si

LEYENDA servicio¥ Silo haria loharia harla haria manera lo haria

**® TB: Es la puntuacion mas alta en la escala de likert utilizada “5”
*TTB: La suma de las dos puntuaciones mis altas de la escala likert utilizada”5” + “4”

En la siguiente figura se muestran los atributos méas valorados del concepto de
negocio; el 29% se inclina por la tasa de interés, el 26% por el monto del préstamo; 20%
por la rapidez del otorgamiento; 13% por la poca documentacion y 12% que se pueda
solicitar por internet.
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Atributos valorados del concepto de negocio

e [ TTTENNIN
s s [T [NHTHIEAD
e e ([T
resseners ([T
[

Base: 400

El 98% de las empresas encuestadas mencionan que si recomendarian el concepto
de negocio; tal como se muestra en la siguiente figura
Recomendacion del concepto de negocio

|[ 29%

26%

20%

13%

Que se pueda solicitar por infernet 12%

No: 2%

Si; 98%

Base: 400

Las empresas encuestadas, mencionan que los tres principales medios de
comunicacion que utilizan mas son: (i) internet (30%); (ii) television (28%) v (iii) radio
(26%); tal como se muestra en la siguiente figura
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Medios de comunicacion

Radio

Diarios y revistas

Base: 400

30%

28%

26%

16%

En la siguiente tabla se presentan las conclusiones de la etapa de investigacion

cuantitativa.

Conclusiones de la etapa de investigacion cuantitativa

Objetivos

Conclusiones

Conocer el perfil de las
micro y pequefias empresas
con relacién a su nivel de

El 81.75% de las empresas encuestadas fueron micro y el
18.75% pequefias empresas; de los cuales el 42% del total
facturan al afio entre S/10,000 y S/100,000 y el 24%entre

pequefias empresas estan
bancarizados y lainstitucién
donde adquieren su
financiamiento.

facturacion, numero de|S/250,000 y S/500,000. EI 61% de las empresas
empleados, actividad | encuestadas tienen como giro de negocio el comercio y
principal del negocio y 35% servicios. Y el 64% de las empresas tienen mas de
antiguedad. cinco afios de antiguedad.

Conocer si las micro vy

El 94% de las empresas encuestadas son bancarizadas; de
los cuales el 72% solicitan su préstamo a bancos.

Evaluar la necesidad de
acceder a un crédito con
relacién al tipo de uso,
monto, tiempo Yy frecuencia.

El 85% de las empresas encuestadas tienen la necesidad
de acceder a un credito. EI 81% de las empresas
encuestadas utilizarian el crédito como capital de trabajo.
Y el 35% de las empresas solicitarian creditos mayores a
S/10,000. El 36% de las empresas encuestadas solicitarian
el crédito dentro de cuatro y seis meses. El 41% de las
empresas solicitarian un crédito dentro de seis a un afio; el
25% de un afio a dos afios; el 17% de tres a cinco meses.
El 56% de las empresas solicitarian crédito una vez al afio.
El 47% de las empresas indicaron que solicitaron creditos
con tasas de interés entre 20% y 25%.

Evaluar el nivel de interés
del concepto de negocio y
conocer sus principales
atributos.

Se evalu6 el concepto de negocio en las MYPES, de lo
cual el 54% de las empresas mencionaron que
definitivamente si solicitarian el préstamo; el 12% muy
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Objetivos

Conclusiones

probable que lo harian; el 25% posiblemente lo haria y el
9% dificilmente lo haria.

En un escenario optimista seria la sumatoria del
Definitivamente si y probablemente si que asciende a
66%. En un escenario realista se toma en cuenta el top box
que es 54%.

Los atributos mas valorados del concepto negocio son: (i)
tasa de interés (29%); (ii) monto de préstamo (26%);(iii)
rapidez en otorgamiento de crédito (20%); (iv) poca
documentacion (13%) y (v) que se pueda realizar por una
web (12%).

Conocer los medios de
comunicacion y Si
recomendarian la propuesta
de negocio.

Las empresas encuestadas, mencionan que los tres
principales medios de comunicacién que utilizan mas son:
(i) internet (30%); (ii) television (28%) y (iii) radio (26%);
y que el 98% de ellas recomendarian el concepto de
negocio.
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Anexo H: Mapa de empatia

Su sueno es crecer, superar, tener casa propia.
Le preocupa la superveniencia de su negocio.

Busca que sus hijos lo superen.
Valora la vida familiar y Ia union.

PIENSA Y SIENTE

= Leinfluencian emprendedores exitosos que Oportunidades
han surgido desde abajo. Ventas
Valora las marcas peruanas de bajo costo y ESCUCHA Cash

buena calidad. &= Clientes
Escucha radio, lee periodico vy los medios Amigos
digitales frecuentes son las llamadas vy el Ahorros
WhatsApp Bienestar Familiar

DICE Y HACE Trabaja todo el dia

QUE LO FRUSTRA? QUE LO MOTIVA?

Perderlo Todo.
Siente que se esfuerza mas que los demas para crecer.
Le frustra no poder acceder a todos los recursos

* Estabilidad economica.
= Familia Unida y Feliz.

financieros * Facilidad de acceso a recursos a valor razonable

Le frustra la desigualdad de oportunidades

(Elaboracion Propia, 2019)
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Anexo I: Mapa Estratégico

==

Maximizar el
valor de los
propietarios y/o
inversionistas

Ser eficiente en el
uso de recursos
financieros

~
far ; Fidelizacién de
S CI lentes ) Captar de clientes ——
~ Tiempos cortos
Procesos de transaccién Eficiencia de
15 ; Simplicidad procesos
(- Conocimientos de Cultura de
Aprendizaje transformacién A
P J j
~ digital Consolidacién de continus

colaboradores

(Elaboracion Propia, 2019)
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Anexo J: Balance Score Card

Pilar

Objetivo

Lineamientos
estratégicos a
nivel funcional

Indicadores

Utilidad neta /

Meta

Unidad Periodicidad

Margen Neto Ingresos 55% % Mensual
Maximi | financieros
aximizar e -
Utilidad
valor de los Margen operativa /
propietarios 8 . P 75% % Mensual
/o Operativo Ingresos
.y L financieros
inversionistas
EBITDA /
Financiero Margen EBITDA | Ingresos 80% % Mensual
financieros
Cuentas por
- Asegurar flujo | cobrar - ,
Ser eficiente . 5 dias Mensual
de caja Cuentas por
en el uso de
pagar
recursos - ;
financieros Apalancamiento Pasivo corriente
. . / Activo 8% % Mensual
financiero .
corriente
Prospectos
Generar nuevpos/
prospectos 10 % Mensual
L. . Prospectos
Captacion de | on&offline
i actuales
clientes -
Incremento de | Clientes nuevos
. la base de / Base de 10 % Mensual
Cliente . .
clientes clientes
Fomentar la
Fidelizacion recurrencia de | Cantidad de
. solicitud y créditos / 1.5 % Anual
de clientes ., . .
colocacién de Clientes Unicos
créditos
Incrementar los | Visitas mes
ingresos a la actual / Visitas 20 % Mensual
web mes anterior
Simplicidad Incrementar la .
P cantidad de Créditos
Proceso . solicitados / 10 % Mensual
transacciones Visitas
realizadas
Tiempos Rapida atencidn Fecha de
cortos de P .. solicitud / Fecha| 24 | Horas | Por solicitud
-, de solicitudes .,
transaccion de transaccion
Mejora
Calidad de cothinua de los Resultado de
Aprendizaje L. evaluacion de 90 % Anual
los servicios | recursos o
desempeiio
humanos

(Elaboracion propia, 2020)

204




Anexo K: Plan de Marketing

Campaiia
lanzamiento

3 | 65674 | - - - - - - - - - -

Campaia
mantenimiento
Campania
refuerzo

12 1 107,369 | 12 | 234,940 | 12 | 219,554 | 12 |394,692 | 12 |292,471| 12 | 356,260

- - - - - 175,138 2 - - - - -

TOTAL 173,042 234,940 253,543 394,692 292,471 356,260
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Anexo L: Manifiesto de Credichamba

Voz en Off

Visual (camara lenta sin sonido en las escenas, solo

instrumental)

"Walter"

Se ve la toma de una casa humilde en una calle inclinada a las

4:30am. Hay mucho silencio y la iluminacién es fria.

""Sabemos que te levantas todos los dias
a las 4:30 de la mafiana para empezar el
dia de trabajo"

Se ve la toma de una cama y a Walter despertando al lado de su

esposa teniendo mucho cuidado de no despertarla

"Sabemos que tu orgullo mas grande es

tu chamba, pero también tu familia"

Se ve a Walter darle un beso en la frente a su esposa, luego entra al

cuarto de sus hijos y les da un beso también sin despertarlos

"Sabemos que tu esfuerzo es también

por los tuyos”

Se ve a Walter llegando a su tienda de abarrotes al mismo tiempo que
dos de sus empleados. Se ven y se saludan carifiosamente. Juntos
sacan el candado y abren la reja para abrir el negocio.

"Sabemos que tus clientes son también

tus amigos”

Walter ya con su esposa trabajando ve entrar a un cliente recurrente
y lo saluda carifiosamente y lo llama por su nombre. Le da la yapa

que tanto le gusta.

"Sabemos que trabajas incluso hasta

cuando ya te duelen las manos"

Se ve a uno de los trabajadores cansado cargando un costal dearroz.
Walter se acerca a ayudarlo y se muestra en un plano cercano sus
manos gastadas y blancas por el polvo del saco. Le cuesta cargarlo

pero ayuda con gusto.

"Y sabemos que al final del dia,

cansado, amas lo que haces"

Se ve a Walter cerrando la reja del negocio al final del dia,
despidiéndose de sus trabajadores. Voltea, ve el letrero de su

negocio, suspira cansado y sonrie orgulloso.

"Walter, ojala hubiera mas peruano

como ta."

Se ve a Walter llegar a casa y abrazar a sus dos hijos que vienen

corriendo hacia él.

"Es por eso que hoy hemos llegado para
ayudarte a ti y a las empresas como la

tuya."

Se ve a Walter mirar a la cdAmara cansado y muy feliz

"Llegamos para hacerles las cosas
faciles, rapidas y darles el impulso que

necesiten cuando lo necesiten; para

Toma institucional de un representante con un celular en la mano
ensefidndole a Walter en otro dia de trabajo. Ambos muy felices y

entusiasmados. Se dan la mano como socios firmemente y luego se

darles un préstamo justo con solo unclic | abrazan.
y avanzar a la velocidad que necesitan."

"Porque queremos que tu negocio -
crezca"

"Credichamba, tu crédito al toque" Logo

(Elaboracion propia, 2020)
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Anexo M: Presupuesto de Marketing

Campaiia Afio 0 Afo 1 | Afio 2 | Afio 3 Afio 4 Afio 5

Meses S/Total Meses| Total | Meses S/  Total | Meses Total Meses S/ Total Meses S/ Total
Lanzamiento
Radio 3 30,000 - - - - - - - - - - - - -
Volantes 2 15,000 - - - - - - - - - - - - -
Vallas - - - - - - - - - - - - - - -
YouTube 2 6,000 - - - - - - - - - - - - -
Facebook 2 10,000 - - - - - - - - - - - - -
Search 2 4,674 - - - - - - - - - - - - -
Mantenimiento \ \
Radio - - 6 90,000 4| 15,000 60,000 - - - - - - - -
Volantes 4 12,000 6 30,000 6 5,000 30,000 3 9,000 3 3,000 9,000 - - -
Facebook 12 60,000 12 60,000 12| 7,000 84,000 12 | 108,000 12 ( 12,000 | 144,000 12 | 15,000 | 180,000
Search 10 23,369 12 42,940 12| 5,129 61,543 12 84,554 12 9,623 | 115,471 12 | 12,688 | 152,260
SEO y content 12 12,000 12 12,000 12 1,500 18,000 12 18,000 12 2,000 24,000 12 2,000 24,000
Radio - - - - - - - 3 60,000 - - - - - -
Volantes - - - - - - - 3 15,000 - - - - - -
Vallas - - - - - - 3 24,000 - - - - - -
Prensa - - - - - - - 1 25,000 - - - - - -
Programatica - - - - - - - 2 10,000 - - - - - -
YouTube - - - - - - - 2 10,000 - - - - - -
Facebook - - - - - - - 2 10,000 - - - - - -
Search - 2 21,138 - - - - - -

(Elaboracion Propia, 2020)
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Anexo N: Composicion de la estimacion de las colocaciones de créditos

Total de Créditos Duratlo.n TEA
Promedio

Menos de s/1,000 136 137 136 137 139 2.13 30.81%

Entre s/1,000 y

s/3,000 506 510 515 516 516 5.67 30.60%

Entre s/3,000 y

s/5,000 1,519 1,531 1,544 1,547 1,549 7.78 30.30%

Entre s/5,000 y

s/10,000 2,059 2,076 2,093 2,096 2,100 7.20 29.19%

Colocaciones

Totales 4,220 4,254 4,288 4,296 4,304 7.06 29.81%
(Elaboracién Propia, 2020)

Créditos 1 sola vez

Menos de s/1,000 0 0 0 0 0
Entre s/1,000 y s/3,000 222 224 226 226 227
Entre s/3,000y s/5,000 800 806 812 814 815
Entre s/5,000 y s/10,000 1,133 1,142 1,151 1,153 1,155
Colocaciones Totales 2,154 2,172 2,189 2,193 2,197

(Elaboracién Propia, 202

0)

Créditos + 1 de una vez

Menos de s/1,000 136 137 136 137 139
Entre s/1,000 y s/3,000 284 286 289 290 289
Entre s/3,000 y s/5,000 719 725 732 733 734
Entre s/5,000 y s/10,000 926 934 942 943 945
Colocaciones Totales 2,066 2,082 2,099 2,103 2,107

(Elaboracién Propia, 202

0)
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Anexo O: Proceso de ventas

{

Contesta?

Corforme?

e, [ila]
Fevier base Rzakzar Brindar Speech L Expiicar &l fiujo Jalare 5i
P p_ ~ lamada de ventas : del proceso e

. de prospectos Credichamba parametros

E K Infarm acian
E [} com pleta?
I~
7]
2 LLamar 2 otro
3 prozpecto Erindarlspeem
» de deme
= —
=
7]
=
-]
w
o
(™)
s
=

Si
v Recibir Ingresar
w ha Si propussta de paraMEtros en
E ‘—\/—‘ préstama la Web

Q

(Elaboracion Propia, 2020)
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Anexo P: Actividades Pre operativas

Primer mes

Tercer mes

~N

Constitucion del a empresa:
-Elaboracion de la minuta
-Presentacion a un notario

-Inscripcion en el Registro Unico de
contribuyentes

-Legalizacion de libros

ﬁramite de certificacion de INDECD

licencias municiales
- Instalacion del cableado voz y data

-Adquisicion e instalacion de
mobiliario, equipos de comptoy
utiles de oficina

- Desarrollo y puesta en marcha de

Qlataforma digital )

(" )

-Contratacion y capacitacion de
personal

- Pruebas de operatibvidad de los
sistemas y simulacros de operacion y

contingencias

Segundo mes
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Anexo Q: Presupuesto de operaciones

Mobiliario

Descripcion Cantidad Precio Unit Costo Total
1 Escritorio 3 $/199.90 $/599.70
2 Sillas giratorias 3 $/99.90 S/299.70
3 Mesa directorio 1 S/250.00 S/250.00
4 Sillas directorio 4 $/120.00 S/480.00

5 Laptop 3 S/2,500.00 S/7,500.00
6 Impresora 1 $/600.00 $/600.00
7 Pizarra blanca 1 S/130.00 S/130.00
8 Celulares 2 $/100.00 $/200.00
9 TV 1 $/800.00 $/800.00
10 Sillén 1 $/500.00 S/500.00
11 Teléfono fijo 1 $/30.00 $/30.00
12 Refrigerador 1 S/700.00 S/700.00
13 Microondas 1 S/200.00 S/200.00
14| 1uegodecomedor (1 Mesay4 1 $/499.00 $/499.00

Sillas)
$/12,788.40
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Servicios
Descripcion Ciclo Gasto mensual Gasto anual
1 Luz Mensual S$/300.00 S$/3,600.00
2 Agua Mensual $/100.00 $/1,200.00
3 | Internet / Cable / Telefonia Fija y Mévil | Mensual S/350.00 S/4,200.00
4 | Mantenimiento de impresora y laptops | Semestral $/400.00 $/800.00
S/750.00 $/9,800.00




Utiles de cémputo y oficina
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Precio Unit Gasto Anual
1 Papel Bond 2 Pqgt x 500 $/11.50 S/138.00
2 Lapiceros 6 Unid $/0.50 $/18.00
3 Cuadernos 2 Unid S/2.00 S/24.00
4 | Tinta Negra sistema continuo 1 Unid S/50.00 S/300.00
5 | Tinta Cyan sistema continuo 1 Unid S/50.00 S/300.00
Tinta Amarilla sistema
6 continuo 1 Unid S/50.00 S/300.00
Tinta Magenta sistema
continuo 1 Unid S/50.00 S/300.00
Plumones para pizarra 3 Unid $/2.00 $/36.00
9 Mota para pizarra 1 Unid S/2.00 S/12.00
10 Sobres de manila 2 Pgt x 50 S/7.00 S/84.00
11 Folder de manila 2 Pgt x 50 S/7.00 S/84.00
12 Revisteros 5 Unid S/5.00 $/150.00
13 Engrapador 2 Unid $/10.00 $/120.00
14 Grapas 2 Cajax 100 S/1.50 S/18.00
15 Archivadores 5 Unid S/4.00 S/120.00
$/2,004.00




Anexo R: Arquitectura de la Plataforma de Credichamba

® 0 000

O (=]
) ( API's de consulta — equitex @
Algoritmos de —1\ crediticia —— santinel
\ procesamiento de SRS R O
Pk o ' API de ‘
del negocio . =) —— BCR (&)
<
Algoritmos de machine
leaming y modelos D
predictivos

E

Componentes basicos del proceso E-Lenndine. Estos seran desarrollados por personal de Tl contratado por Credichamba.

Servicios adquiridos a las centrales de riesgo y el BCR para los procesos de “Evaluacién crediticia” y “Transaccion bancaria”.
Servicios adquiridos a WhatsApp e IBM, para que la plataforma cuente con opciones de chatbots que manejarédn una estructura de
reglas personalizada.

Servicios de valor agregado adquirido a empresa lider en desarrollos de Tl, para la integracion entre los servicios de WhatsApp y el
IBM Watson Assitant. asi como trabajar en analitica de datos y hacer uso de un dashboard de entrenamiento.

Servicio ofrecido por el Ministerio de Produccidn y Desarrolle para el procesamiento de toda la plataforma sobre una estructura
Cloud.
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Anexo S: MOF del Gerente General de Credichamba

UNIDAD ORGANICA ;
Gerencia General
NOMBRE DEL PUESTO Gerente General

Asegurar el cumplimiento de los objetivos de la organizacién, asi

MISION DEL PUESTO como, la generacion de alianzas estratégicas para potenciar las
actividades de la fintech.

FUNCIONES

Planificar el cronograma de cumplimiento de objetivos generales y especificos de la organizacion a
corto y largo plazo

Aprobar el desembolso de los préstamos.
Buscar socios estratégicos para mejorar los beneficios brindados a los usuarios

Coordinar a través de reuniones el correcto desarrollo de las actividades asignadas a los demas
colaboradores

Dirigir la empresa, supervisar y tomar decisiones asumiendo un rol de liderazgo dentro de ésta.
Cumplir con otras responsabilidades inherentes al cargo.

. Jefe de Medio Digitales y MKT, Especialista de Analitica, Asistente
SUBORDINACION Administrativo Contable, Operadores Call Center
REPORTA A: Junta de Socios

Jefe de Medio Digitales y MKT, Especialista de

Internas Analitica, Operadores Call Center, Asistente
PRINCIPALES Administrativo Contable, Socios
COORDINACIONES e Empresas consultoras
Externas e Empresas auditoras.
e Proveedores

Espiritu de Equipo -Nivel V
Liderazgo- Nivel V

Integridad- Nivel V
Creatividad- Nivel V
Comunicacion efectiva- Nivel V

COMPETENCIAS Habilidades

Nivel —educativo ynjyersitario (Titulado) con especializacién o

(Minimo) post grado

Nivel educativo

Maestria
(Deseado)
e Ingenieria Industrial
Estudios e Administracion de empresas
- Economia
Especialidad * =
(Esp ) e Finanzas
e Carreras afines.

EDUCACION
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Estudios
Complementarios . .. ., .,

P Maestria en  Administracién,  Gestion,
Finanzas o materias con denominaciones
distinta, pero de contenido similar, o de
Especialidad / materias relacionados al cargo.

Necesidad)

(Indicar la

Conocimientos e Conocimientos solidos de fintech.

indispensables Ofimatica ( Nivel Avanzado)
Microsoft Excel (Nivel Avanzado)

Conocimientos

e Inglés (Nivel Avanzado)

adicionales
FORMACION Sl s

Licencia de

Conducir (indicar No aplica.

tipo)

Para ingresos Seis (06) afios de experiencia general. Dos

T T (02) afios de experiencia en cargos de
EXPERIENCIA jefatura y/o gerenciales.

Para promociones ¢ N/A

internas

(Elaboracion Propia,2020)
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Anexo T: MOF del Jefe de Medios Digitales y Marketing de Credichamba

UNIDAD ORGANICA .
IN[OL\Y/I21X{=RPI S EIUI=S el Jefe de Medios Digitales y Marketing

Desarrollar estrategias para la construccion y crecimiento de Comunidades,
asi como para la difusién y visibilidad de las marcas en el &mbito digital en
MISION DEL PUESTO consonancia con los planes de marketing y comunicaciones de la
Organizacidn, a fin de lograr el posicionamiento de portales web orientados a

la distribucidn y comercializacion de contenido digital.

FUNCIONES

Manejar de todas las redes sociales (Facebook, YouTube, Twitter, Instagram, Google Adwords, Google
Analytics), con cumplimiento de los objetivos de marketing digital, social media y redes sociales de varias
marcas relacionadas con la empresa.

Generar comunicacion digital para establecer relaciones con la comunidad, prescriptores, clientes y
usuarios interesados en nuestros productos/ servicios.

Hacer calendario editorial y matriz de contenidos.
Disefar y publicar de contenido creativo de alto impacto. (Creacion de banners - otros).
Cumplir con otras responsabilidades inherentes al cargo.

SUBORDINACION N/A

REPORTA A: Gerente General

PRINCIPALES Internas Gerencia General
COORDINACIONES

Externas Proveedores

Espiritu de Equipo -Nivel 1V
Liderazgo- Nivel IV
Integridad- Nivel IV
Creatividad- Nivel V
Comunicacion efectiva- Nivel V

COMPETENCIAS Habilidades

Universitario (Titulado) con especializacion o

Nivel educativo (Minimo)
post grado

Nivel educativo (Deseado) = Maestria

_ o e Titulo en Ingenieria Industrial,
Estudios (Especialidad) Comunicaciones, Ingenieria de sistemas,
EDUCACION administracion y/o carreras afines.

Estudios

Complementarios . . . -
P Estudios: Técnico en Marketing Digital

(Indicar la (especializado).

Especialidad / Necesidad)
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FORMACION

EXPERIENCIA

(Elaboracion propia, 2020)

Conocimientos

indispensables

Conocimientos

adicional

Licencia

les deseables

de Conducir

(indicar tipo)

Para ing

internas

resos externos

Para promciones
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e Conocimientos de  desarrollo de
aplicaciones y paginas web.

e Conocimientos sélidos de tecnologias de
informacién.

e Conocimiento de paginas web y HTML

Conocimiento de métricas basicas de social

media.

e Inglés (Nivel Intermedio)

No aplica.

Siete (05) afios de experiencia general. Dos
(02) afios de experiencia en puestos similares.

N/A



Anexo U: MOF del Especialista de Analitica de Credichamba

NOMBRE DEL PUESTO Especialista en Analitica

MISION DEL PUESTO

UNIDAD ORGANICA . L
Tecnologias de la Informacion

Analizar la informacion del dashboard de entrenamiento a fin de
mejorar los procesos de ventas, mejoras en la herramienta a las areas

de soporte y la mejora continua del negocio.

FUNCIONES

Analizar, Desarrollar y coordinar la Implementar de Soluciones BI con los proveedores

externos.

Analizar la informacioén recibida del dashboard de entrenamiento.

Manejar la base de datos de SQL.

Desarrollar procesos de business intelligence para el andlisis de los resultados

Evaluar el desarrollo de software, aplicaciones o soluciones informéticas que le sean

asignados.
Cumplir con otras responsabilidades inherentes al cargo.

SUBORDINACION N/A
REPORTA A: Gerente General

Internas
PRINCIPALES
COORDINACIONES

Externas
COMPETENCIAS Habilidades

Gerencia General, Jefe de

Marketing 'y  Medios

Digitales.

Proveedores

Jefe de Medios Digitales y

MKT

Operadores de  Call
Center

Espiritu de Equipo -Nivel

v

Liderazgo- Nivel IV

Integridad- Nivel IV

Creatividad- Nivel V

Comunicacion efectiva-

Nivel V

Universitario (Titulado)

Post Grado

Nivel educativo (Minimo)

Nivel educativo (Deseado)
EDUCACION

Estudios (Especialidad)

Titulado de la carrera
de Ingenieria
Informatica
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FORMACION

EXPERIENCIA

(Elaboracion propia, 2020)

Estudios Complementarios

(Indicar la
Necesidad)

Conocimientos indispensables

Conocimientos
deseables

Licencia de Conducir (indicar

tipo)

Para ingresos externos

Para promociones internas
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Especialidad

/

adicionales

Business
Intelligent
Herramientas ETL

Estudios:

Conocimientos
tecnologias
manejo de BI.
Exprierncia en el uso de
ETL.

Conocimientos en
PL.SQL.

para el

Inglés (Nivel Intermedio).
Conocimiento en Fintech
o0 el negocio de banca y
finanzas

No aplica.

Siete  (05) afios de
experiencia general. Dos
(02) afios de experiencia
en puestos similares.

N/A



Anexo V: MOF del Asistente administrativo contable de Credichamba

UNIDAD ORGANICA Administracion y Contabilidad

NOMBRE DEL PUESTO Asistente Administrativo Contable

Asistir técnica y administrativamente en las actividades que le sean

MISION DEL PUESTO asignadas a la Jefatura o Gerencia

FUNCIONES

Realizar el control contable de los activos fijos, depreciacion, registros contables mensuales y
provisiones en general. Generar reportes de medicién y otros solicitados por el jefe directo.

Realizar conciliaciones bancarias.

Revisar la informacion de los operadores en cuanto a potenciales clientes y aprobar con el GG la
disposicion de los préstamos.

Consolidar informacién contable para la elaboracién de los Estados Financieros.
Realizar la planilla del personal
Gestionar la administracion del local y pago a proveedores.

Cumplir con otras responsabilidades inherentes al cargo.

SUBORDINACION N/A
REPORTA A: Gerente General
PRINCIPALES Internas e Gerencia General
COORDINACIONES
Externas e Proveedores
e Espiritu de Equipo -Nivel Il
e Liderazgo- Nivel Il
COMPETENCIAS Habilidades e Integridad- Nivel Il
e Creatividad- Nivel I
e Comunicacion efectiva- Nivel 111
Nivel educativo  T¢cnico / Bachiller en contabilidad y/o
(Minimo) administracion
Nivel educativo
N/A
(Deseado)
EDUCACION Estudios (Especialidad) ¢ Contabilidad, ~ Administracion,
Ingenieria Industrial y/ o afines
Estudios
Complementarios e Estudios: tributacion/ Normas
) o Internacionales de informacion
(Indicar la Especialidad Financiera (NIIF)
/ Necesidad)
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Conocimientos

- e Office a nivel intermedio — avanzado.
indispensables

Conocimientos e Inglés (Nivel Bésico)
adicionales deseables

FORMACION

Licencia de Conducir i
o ) No aplica.
(indicar tipo)

Para ingresos externos e Dos (02) afios de experiencia general.

EXPERIENCIA Para promociones ¢ N/A
internas

(Elaboracion propia, 2020)
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Anexo W: MOF del Operador del Call Center de Credichamba

UNIDAD ORGANICA Servicio al cliente

NOMBRE DEL PUESTO

MISION DEL PUESTO

FUNCIONES

Operadores Call Center

Generar leads de ventas a través del canal telefonico y digital con el apoyo de base de datos.

Atender los leads de ventas generados por el canal telefénico y digital,

Soporte al canal digital para generacién de estrategias basadas en contenido necesaria para el cliente

(Excel) y reporteria.

Consolidar la informacién y remitirla al asistente administrativo para las aprobaciones de los préstamos.

Realizar las llamadas de cobranza

Cumplir con otras responsabilidades inherentes al cargo.

SUBORDINACION N/A
REPORTA A: Gerente General
PRINCIPALES Internas
COORDINACIONES
Externas
COMPETENCIAS Habilidades
Nivel educativo
(Minimo)
Nivel educativo
(Deseado)

Estudios (Especialidad)

EDUCACION

Estudios

Complementarios

(Indicar la Especialidad
/ Necesidad)

Jefe de Medios Digitales y MKT,
Asistente Administrativo

Clientes

Espiritu de Equipo -Nivel 1l
Liderazgo- Nivel Il

Integridad- Nivel 111
Creatividad- Nivel I
Comunicacion efectiva- Nivel IV

Secundaria completa

Técnico (Estudiando o egresado).

N/A

Estudios: Microsoft Office (Excel y
Power Point).

Conocimientos

FORMACION o
indispensables

conocimientos sobre social media
(redes sociales).
Conocimiento en atencién al cliente.
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EXPERIENCIA

(Elaboracion propia, 2020)

Conocimientos

adicionales deseables

Licencia de

Conducir (indicar tipo)

Para ingresos externos

Para
internas

promociones
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N/A

No aplica.

1 afio como operador call center o
servicio al cliente y/o evaluacién de
riesgos crediticios

N/A




Anexo X: Formato de evaluacion de desempefio por competencias

Competencia

Niveles

Se mantiene sereno
.|y tranquilo a pesar | Fomenta la
. Es hébil . L .
Expresas sus ideas . de las opiniones del | comunicacion abierta
Comunicacion Logra convencer | comunicando | .
. claramente y de una . interlocutor  hasta| y es receptivo de las
efectiva . a los demas. ideas y
manera persuasiva. no haber escuchado| malas y  buenas
conceptos . .
toda la idea. No| noticias.
interrumpe
Se  muestral
. Utiliza la| En los casos que una
. abierto y ) . L
Es capaz de guiar a » . retroalimentacion | decision afecte aotras
. Facilita la | receptivo alas .
otros hacia la N o como medio para | personas, las hace
Liderazgo y comprension  de| opiniones de| . .
consecucion de un ) guiar su respuesta a | participar, les pide sus
o ) sus ideas sus . .
objetivo coman. lo manifestado por | opiniones y busca su
colaboradore . .
el interlocutor. aceptacion.
s
Orienta el
Se  preocupa  por .
] Conoce trabajo a la
estimular la B . . L Antepone los
Espiritu de » claramente  los | consecucion | Tiene disposiciéna | )
. cooperacion entre los| = intereses colectivos a
equipo ] objetivos del | de los | colaborar con otros.
miembros de su ] o los personales.
. equipo. objetivos del
unidad. .
equipo.
Reconoce una Es Cortés, ]
L Demuestra ) Analiza y toma en
decisién 0 ) . considerado  con .
) Rechaza consistencia ) ) cuenta el impacto de
comportamiento en| otros, sin mediar el
Integridad . . practicas no | de sus | sus palabras,
conflicto de intereses| . ) género, lugar de )
éticas de trabajo | palabrasy sus| = y acciones,
con los valores de la origen, profesion o )
L actos. . comportamientos.
organizacion nivel cultural.
Muestra una alta
) . capacidad persuasiva
Tiene facilidad para | Propone y .
. para  facilitar la
comprender encuentra formas . Es innovador y N
. Es recursivo . comprension de la
Creatividad problemas nuevas y eficaces practico
. naturaleza 'y los
complejos. de hacer las cosas N .
beneficios del cambio
en otras personas.
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Anexo Y: Presupuesto de RRHH

Gasto en Planillas

Ano 1

Ano 2

Ano 4

Sueldo Costo Sueldo Costo
Basico empresa empresa
anual
Gerente General 8,000 110,059 8,240 113,361 8,487 116,759 8,742 120,262 9,266 127,476
Jefe De Medios Digitales Y
Mkt 3,800 52,278 3,914 53,847 4,031 55,456 4,151 57,107 4,400 60,533
Especialista Bi 7,000 96,302 7,210 99,191 7,426 102,163 7,648 105,217 7,648 105,217
Asistente Administrativo 2,200 30,266 2,266 31,174 2,333 32,096 2,402 33,045 2,544 34,999
Operador Call Center 1,000 13,757 1,030 14,170 1,060 14,583 1,123 15,450 2,200 30,266
Operador Call Center 1,000 13,757 1,030 14,170 1,060 14,583 1,124 15,460 1,190 16,371
Total 23,000 316,421 23,690 325,914 24,397 | 335,640 | 25,189 346,541 27,248 374,863
Otros Gastos \ Monto Anual
Capacitacion S/ 5,500.00
Proceso R&S S/ 200.00
Examenes Médicos S/ 900.00
Asesoria De Especialista En Compensaciones S/ 1,000.00
Gift Card Operadores (3) $/1,500.00
Gift Card Asistente Admin S/ 700.00
Gift Card Jefe ,Gerente,Especialista S/ 3,000.00
Aguinaldo S/1,200.00

Planilla De Personal

S/316,421.03

Total

S/ 330,421.03
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Anexo Z: Supuestos financieros

Aspectos

Dato valido
para el

Detalle

analisis

Forma societaria SAC La empresa se constituye sin directorio

Capital Social $/7,000,000 | Cada socio aporta de manera equitativa S/1,400,000
Régimen

Régimen Laboral Mype
Tributario

RMV 930

Participacion de NO La ley solicita mas de 20 trabajadores en la planilla

trabajadores para repartir utilidades

Tasa de IGV 18%

Unidad Impositiva

Tributaria (UIT) 5/4,300.00

Unidad Monetaria soles

Inflacién 2.50% Estimado del Marco Macroeconémico Multianual

Tasa.de Incremento de 3%

planillas

Costo de Capital 12%
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Anexo AA: Mockups

Inicio X 4+ = (=] X

<« C @ hitpsy//www.credichamba.com.pe o :

Inicio Quienes somos? Contsctanos  Planes y precios 0

\l/

Credichamba

Tu crédito al toque

Inicio X + - X

& C @ https//www.credichamba.com.pe 0 i

Solicita tu préstamo “

Ingresa un nimero celular

Nimero de cuenta o CCI

Inicio X o+ = (a] X

& > C @ https//www.credichamba.com.pe 0 i

Plataforma digital Asesorfa Financiera Tasas de interés atractivas
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